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Asiakasymmmarrys

Mita se tarkoittaa ?
Miksi se on tarkeaa?

Miten sita saa lisaa?

VPC -Tyokalu

Asiakkuuksien johtaminen

B Nykytilanne ja tulevaisuus Graani
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Teidanlahtotilanne -tanaan

1.Kuka on asiakkaasi? Kuluttajat, B2B, organisaatiot?
2. Onko sinulla mielestasi asiakasymmarrysta — anna konkreettinen esimerkki!
3. Mita tietoa tarvitset lisaa? Minka kanssa kipuilet?

4. Miten olet kerryttanyt asiakasymmarrysta tahan mennessa?

< > Graani



Tyokaluja - asiakasymmarrys

Kyselyt analytiikka testiostokset
Haastattelut ostodata
kaytto




Ty kalu NPS (net promoter score)

Kuinka todennakoisesti suosittelisit tata muille?

Passiiviset

Puolestapuhujat

Arvostelijat

Graani



Tyokalu - alylkdkaat kysymykset

Ala kysy kuinka paljon asiakkaat tykkaavat tai ei tykkaa tuotteesta.

Yrita ymmartaa mita asiakkaat ovat tekemassa tuotteella tai palvelulla. Mita he haluavat

saavuttaa (tehtava asia), mita arvon muodostajia ja mita tuskan muodostajia heilla on.

Mita tunteita asiakkaat yhdistavat kokemukseen?

Kysy kriittisista kokemuksista : Kuvaile hetki, jolloin olit erityisen tyytyvainen tai

tyytymaton. Mita tarkalleen ottaen tapahtui? Mita odotit tapahtuvan?
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Tyokalu - alylkdkaat kysymykset

Kysy esim. naista asioista:

Mika tarve sinulla on, johon meidan ratkaisu voisi sopia? (tehtava tyo)
Miten voisimme vastata tarpeeseesi? ( Tuskan helpottaja)

Mitka ovat tarkeimmat asiat mita tuotteissa/ palveluissa arvostat ( arvot)

Kuinka paljon tama luo arvoa sinulle?
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Tyokalu - alylkdkaat kysymykset

Kysy esim. naista asioista:

Millaista arvoa tama luo sinulle? ( ajallista, taloudellista vai jotain muuta?)
Minka verran maksaisit tasta? Hintapisteen selvittamien

Milloin ja mista ostat? ( auttaa myohemmin markkinoinnin suunnittelussa)

Mihin tuotteeseen tai palvelu voisi olla sinulle vaihtoehto? (asiakkaan tekema positiointi)
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aat kysymykset

Tyokalu - alylic

Missa naita voi kysya:

Sahkopostilla

Puheluilla ‘I

Asiakaskohtaamisissa O @
Laskun lahettamisen yhteydessa O h O

Tilauksen hetkella r-\ q m
Tapahtumissa

Missa muualla?
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Tyokaluja - asiakasymmarrys

Vie

Kys Analysoi
yey y kaytantoon




Tyokalu: Value Proposition Canvas
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Graani

ASIAKASYMMARRYS 15 min

Harjoitus

Luo VPC asiakasprofiilion sinun
kannattavimmasta asiakassegmentista. .

V' Tyot
v Hyodyt
v Kipupisteet



Gains describe the outcomes

o0 00 customers want to achieve or

Selvitetaan
mita arvoa

the concrete benefits they are
seeking.

Customer
Profile

The Customer (Segment) Profile describes
a specific customer segment in your

asiakas
kaipaa

business model in a more structured
and detailed way. It breaks the customer
down into its jobs, pains, and gains.

Listaa 3-5
Tyot
v Kivut

Customer Jobs describe
what customers are truing
to get done in their work and
in their lives, as expressed in
their own words.

Pains describe bad outcomes,

L4 risks, and obstacles related to
yo w customer jobs.

achieve Fit when your value map meets your

1.0
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Graani

ASIAKASYMMARRYS 15 min

Harjoitus

Luo VPC arvokartta tarjonnastasi
edelliselle segmentille. Listaa

V' Kivunlievittajat
v Hyédynlisdajat
v/ Ominaisuudet
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CANVAS /1

Value
Map

The Value (Proposition) Map describes

the features of a specific value proposition
in your business model in a more structured
and detailed way. It breaks your value
proposition down into products and services,
pain relievers, and gain creators.

This is a list of all the
Products and Services
a value proposition is

built around.

Gain Creators describe how
your products and services
create customer gains.

™

I
Pain Relievers describe how

your products and services
alleviate customer pains.

Selvennetaan
mita arvoa

tuotteesiluo!
Listaa

v Hyodynlisaaja

v kivunlievittajat
v ominaisuudet
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Huomioita?




Tyokalu: Value Proposition Canvas

Gain Creator:
your products and

eate customer gains. the concrete benefits they are

Value Customer
Map Profile

The Value (Proposition) Map describes Profile de:
the features of a specific value proposition om ntin
in your business model in a more structured L

s model Inam

and detailed way. It breaks your value

proposition down into products and servic
pain relievers, and gain creators.
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Asiakkuudet




Avainasiakkaat

1. Useimmiten isoissa korporaatioissa vuosisopimuksella
"Key Account Manager hoitaa”
2. Mita parhaat asiakkaat ovat pienemmissa yrityksissa?
3. Kanta-asiakkaita! Suosittelijoita! Faneja! Meidan parhaita asiakkaita!

4. Erilaisten asiakkaiden tunnistaminen tarkeaa
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Parhaat asiakkaat

Kehitettavat

Pienet Sailytettavat
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Keraadata

Prosessi

Analysoi

Vie
kaytantoon



Miksi asiakkuuksia johdetaan ja

kehitetaan?

1. Pysyt selvilla asiakkaiden muuttuvista tarpeista

Osaat luoda oikeanlaista lisaarvoa

Tee suunnitelma miten sen toteutat?

Hyodyt:
Mahdollisuus lisamyyntiin
Palautteen avulla kehityt paremmaksi

Saat sitoutettua heita entisestaan; Kampanjat, edut yms. - brandiuskollisuus kasvaa!
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Key .

takeaways



Graani

Ensi kerralla teemana
hinnoittelu

Eri taktiikat

Haasteet hinnoittelussa?
Kuukausimyyntilaskelman taytto
Arvoperusteinen hinnoittelu
Hintaitsevarmuus

Ottakaa myyntiin liittyvaa dataa ja lukuja
mukaan kirjanpidosta!l Myyntilaskelmia tms.



Kiitos!

Noora Kokko
Head of Community and trajning

noora@araani.fi
+358 503 381 932

=
H
=
g
=
H
=

"



	Dia 1: Asiakas- ymmärrys
	Dia 2: Asiakasymmmärrys  
	Dia 3: Graanin malli
	Dia 4: Teidän lähtötilanne  – tänään
	Dia 5: Työkaluja - asiakasymmärrys
	Dia 6: Työkalu - NPS (net promoter score)
	Dia 7: Työkalu – älykkäät  kysymykset
	Dia 8: Työkalu – älykkäät  kysymykset
	Dia 9: Työkalu – älykkäät  kysymykset
	Dia 10: Työkalu – älykkäät  kysymykset
	Dia 11: Työkaluja - asiakasymmärrys
	Dia 12: Työkalu: Value Proposition Canvas
	Dia 13: Kohderyhmä?
	Dia 14: Harjoitus
	Dia 15
	Dia 16: Harjoitus
	Dia 17
	Dia 18: Huomioita?
	Dia 19: Työkalu: Value Proposition Canvas
	Dia 20:  Asiakkuudet
	Dia 21: Avainasiakkaat  
	Dia 22: Parhaat asiakkaat  
	Dia 23: Prosessi
	Dia 24: Miksi asiakkuuksia johdetaan ja kehitetään?  
	Dia 25: Key takeaways
	Dia 26: Ensi kerralla teemana hinnoittelu
	Dia 27

