. l@ @ i Sz
p rongrla 63 TyStehoseura Pﬂljﬁ nne k&) Uusyritys- ""//v"tt m a a se u tu ) f i - Eurocpan unlorin

keskus




Suomen Vrittéjéopistoz

Tuotteistamisen 1.
pienryhmatapaaminen

Kouluttaja: Riina Virkkunen, Suomen
Yrittajaopisto




Suomen Yrittajaopisto

Markkinatutkimus ja

asiakastuntemus

Tuotteistamisen koulutuskokonaisuus 20.8.2024

riina.virkkunen@syo.fi




o
8
0
o
o)
i,
'
=
£
>_
c
)
1S
o
=)
(7))

Tyopajan sisalto klo 9-11

Esittelyt ja tavoitteet

Yrityksen arvopohja

Markkinatutkimuksen perusteet

Asiakastuntemuksen lisaaminen

Kilpailija-analyysi




Esittely

Esittele itsesi éirerg-oma nimesi ja mitd yrityksesi

Kerro, miksi olet mukana tassa

Miksi olet taalla tanaan? koulutuksessa.

Kerro, mita toivot saavuttavasi taman

Tavoitteesi koulutuksen jalkeen.
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1. Yrityksen arvopohja
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Kysymys

* Onko yrityksellesi maaritelty arvot?

* Miksi on/ei ole?
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Yrityksen arvot toiminnan pohjana

* Yrityksen arvot muodostavat perustan kaikelle toiminnalle.

« Auttavat erottumaan kilpailijoista ja luomaan
brandiuskollisuutta.

« Arvot vaikuttavat tuotteisiin, palveluihin ja
asiakaskokemukseen.
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Arvojen merkitys tuotteistamisessa

* Arvojen avulla voidaan ohjata tuotekehitysta ja markkinointia.
* Ne tukevat paatoksentekoa ja strategista suunnittelua.

* Arvot vaikuttavat myos siihen, millaisia asiakkaita yritys houkuttelee.
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Esimerkki: Luomutila

Arvot: kestava kehitys, puhtaus, rehellisyys, lapinakyva tuotantoketju
* Arvot toiminnassa

* Viljelymenetelmat

« Pakkaukset

* Energian kaytto
* Tuotteistaminen

* Tuotteiden brandays

* Hinnoittelu

« Kohderyhma

* Tuotevalikoima
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Pohdittavaa

» Mitka ovat yrityksesi arvot?

* Miten ne ohjaavat toimintaa, miten arvot nakyvat
kaytannossa?

» Ovatko arvot tasapainossa asiakaskohderyhmien,
markkinoinnin ja tuotekehityksen kanssa?
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Yhteisollisyyden hyodyntaminen

« Maaseudun yhteisollisyys on arvokas resurssi.

* Yhteisollisyys voi tukea tuotteiden ja palveluiden
kehittamista.

* Hyodynnetaan yhteisOn voimaa ja osaamista
markkinoinnissa ja asiakaspalvelussa.

* Yksin vai yhdessa? Miten yhteisda voisi hyodyntaa omassa
toiminnassa?




Markkinatutkimuksen
perusteet
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Mita on markkinatutkimus? i T

UL DS 9680 99937030

» Markkinatutkimus on prosessi, jossa kerataan ja
analysoidaan tietoa markkinoista.

» Tavoitteena on ymmartaa kohderyhmia,
kilpailutilannetta ja markkinoiden trendeja

» Markkinatutkimus auttaa tekemaan parempia
liiketoimintapaatoksia.

« Markkinatutkimuksella kerataan dataa, joka auttaa
yrityksia palvelemaan asiakkaitaan paremmin.

o
8
0
o
o)
i,
'
=
=
>
c
)
1S
o
=)
(7))




O
fe)
o

o

(@)
O
Hovj
=
™
>_

C

()
&
(@)

)
N

Miksi markkinatutkimus on
tarkeaa?

« Auttaa ymmartamaan asiakkaiden tarpeita ja toiveita.
* Tunnistaa markkinoiden mahdollisuudet ja uhat.

« Vahentaa epavarmuutta tuotekehityksessa ja
markkinoinnissa.

» Kehitetaan asiakkaiden tarpeisiin sopivia tuotteita ja
palveluita
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Markkinatutkimuksen keskeiset osa-alueet

Tuote

Mitka tuotteeseen tai palveluun
liittyvat asiat tai ominaisuudet
ovat arvokkaimpia asiakkaalle?

Sijainti
Onko tuotetta hyvin saatavilla

niiden ostokanavien kautta, joita
asiakkaat haluavat kayttaa?

Hinta

Onko nykyinen hinta
asiakkaiden mielesta liian
korkea, lilan alhainen vai juuri
sopiva?

Markkinointi

Minkalaiset mainokset ja
toimituskanavat ovat parhaita
asiakkaiden kannalta?



Kysymys

* Oletko tehnyt markkinatutkimusta?
* Jos olet, niin millaista?

» Mista tietoa voisi kerata oman yrityksen kohdalla?
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Markkinatiedon lahteet

Markkinatietoa voidaan kerata monista eri lahteista. Tiedonkeruumenetelmat jaetaan
ensisijaisiin ja toissijaisiin lahteisiin. Lisaksi hyddynnetaan sisaisia ja ulkoisia
tietolahteita seka verkkotydkaluja.

Ensisijaiset lahteet

« Kyselyt, haastattelut, havainnointi ja kokeilut antavat suoraa tietoa asiakkaista.
Toissijaiset lahteet

* Raportit, tutkimukset, kilpailijaraportit ja tilastot tarjoavat taustatietoa markkinoista.
Sisaiset lahteet

* Asiakastiedot, verkkosivut, Some kertovat asiakkaiden toiminnasta oman yrityksen
kanavissa

Ulkoiset lahteet

« Some ja verkkokeskustelut, kilpailijoiden alustat, messut ja tapahtumat antavat
tietoa mista asiakkaat puhuvat
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Tietoa verkosta

* Google Trends: Nayttaa, miten tietyt hakusanat tai aiheet
ovat kiinnostaneet kayttajia ajanjakson aikana.

 SEMrush tai Ahrefs: TyoOkaluja, joilla voidaan analysoida
kilpailijoiden verkkonakyvyytta ja avainsanoja.

 Pew Research, Statista: Laadukkaita raportteja ja tilastoja
eri toimialoista ja markkinoista.
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Lisatietoja

o https://fi.surveymonkey.com/mp/market-research-surveys/
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https://fi.surveymonkey.com/mp/market-research-surveys/
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Kohderyhmat vs segmentointi

Liittyvat asiakkaiden ryhmittelyyn ja tavoittamiseen, mutta ne tarkoittavat
eri asioita:

1. Kohderyhma: Tama on tietty joukko ihmisia, joita markkinointiviesti tai
tuote erityisesti tavoittelee. Esimerkiksi jos myyt lastenvaatteita,
kohderyhmasi voi olla vanhemmat, joilla on pienia lapsia.

2. Segmentointi: Tama on prosessi, jossa koko markkinat jaetaan
pienempiin, yhtenaisiin ryhmiin, jotka jakavat samanlaisia piirteita tai
tarpeita. Segmentoinnilla tunnistetaan eri asiakasryhmat, joilla on
esimerkiksi samanlainen ika, tulotaso tai kiinnostuksen kohteet.
Esimerkiksi lastenvaatemarkkinoilla segmentointi voisi jakaa asiakkaat
ryhmiin heidan tulotasonsa tai asuinpaikkansa mukaan.

Segmentointi on tapa jakaa markkinat ryhmiin, kun taas kohderyhma
on se tietty ryhma, johon markkinointi kohdistetaan. Segmentoinnin
avulla loydetaan sopiva kohderyhma markkinointia varten.
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Segmenttien maarittely

Segmentit ovat niita asiakasryhmia, joille tuotteet tai palvelut
suunnataan.

» Voidaan maaritella demografisten, maantieteellisten,
kayttaytymiseen perustuvien tai psykografisten
tekijoiden mukaan.

» Tavoitteena on loytaa ryhmia, joilla on yhtenevaiset
tarpeet ja toiveet.




Asiakasdatan keraaminen

Tiedonkeruumenetelmat: kyselyt, haastattelut, havainnointi, analytiikka.

» Tavoitteena on saada syvallinen ymmarrys asiakkaiden tarpeista ja
toiveista.

* Laadukas data on avain tehokkaaseen tuotteistamiseen ja
markkinointiin.
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Kohderyhmien ja asiakastarpeiden
tunnistaminen

Perinteisesti kohderyhmia on maaritelty segmentoinnin
keinoin, yleisen tason luokitteluna. Esimerkkina
asuinpaikka, ika, sukupuoli eli 25-40 —vuotias
turkulaisnainen.

Jotta entista moninaisimpaan ostotarpeisiin voidaan
vastata, on tarkeaa tunnistaa syvemmin asiakkaat.
Asiakkaan kayttaytymista, tarpeita ja toiveita oppii
ymmartaamaan paremmin rakentamalla
ostajapersoonat, jotka ovat valittujen kohderyhmien
tyypillisia edustajia.




Tehtava

Mieti millaisia ovat yrityksesi asiakkaat

Mitka asiat yhdistavat asiakkaita, toimiiko yhdistavat tekijat kohderyhman rajaajina

Muodosta asiakkaista noin 4 erilaista kohderyhmaa

Kohderyhman perusteena voi olla myos merkitys yrityksen liiketoiminnalle
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Asiakasprofiilien tekeminen

 Asiakasprofiilit ovat kuvauksia yrityksen ideaalista
asiakkaasta.

 Profiilit sisaltavat tietoa, kuten asiakkaiden demografia,
kayttaytyminen, ostotottumukset ja arvot.

» Auttaa kohdentamaan markkinointiviestintaa ja
tuotekehitysta tarkemmin.
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Asiakasprofiili

Nainen
Suomalainen
Syntynyt 1980-luvulla
Aiti
Korkeakoulututkinto
Pitaa musiikista
Pitka tukka

Asuu Helsingissa
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Miten tietoa asiakkaista saadaan

Haastattelut
(tyontekijat,
asiakkaat)

Kevyet kyselyt

Digitaalinen
jalanjalki, data-
analytiikka

Hakukonehakujen
tutkiminen

Asiakaskyselyt

Asiakaspalautteet

Julkiset
tutkimukset

Somen
keskustelut
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Asiakasprofiilien rakentaminen

|- Tutki olemassa olevaa dataa ja analytiikkaa asiakkaista

« Haastattele asiakkaita ja henkilokuntaa

« Tee ja hyodynna asiakaskyselyita, voit tehda myos kevyita kyselyita
 Tutki julkisista tutkimuksista saatavaa tietoa

« Millaista asiakaspalautetta organisaatioosi on tullut

« Kay lukemassa mita ihmiset sanovat esim. somessa organisaatiostasi, millaista
keskustelun savy on ja millaisiin asioihin kiinnitetaan huomiota

« Hyoddynna esim. Googlea selvittamalla millaisia hakuja ja hakusanoja inmiset kayttavat N

Ymmarrys — ketka ovat sinun asiakkaitasi
> Ratkaisu — mita ongelmaa olet ratkaisemassa asiakkaillesi

Kohdentaminen — oikea viesti oikealle asiakkaalle




EsimerkKi

* Luomutilan asiakasprofiilit
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https://gamma.app/docs/Nelja-erilaista-asiakasprofiilia-suomalaisen-luomutilan-asiakkais-i81uacqlddhiqc9
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4 askelta asiakasprofiilin luomiseen

L&hde: Menesty digimarkkinoinnilla 2.0

Tutki, miten asiakas kayttaa tuotetta/palvelua. Tunnistatko eroja esim.
asuinpaikkatyypin, ian tai sukupuolen perusteella?

Onko erilaisilla asiakkailla erilaisia ongelmia, joihin he hakevat
ratkaisuja?

Ryhmittele verkosta saamasi tiedon perusteella asiakkaat erilaisiin
tyyppeihin demografian, tuotteen kaytto- tai ongelmanratkaisutavan tai
niiden yhdistelman perusteella. Yleensa ostajapersoonia on enemman
kuin yksi. Aloita 3-5 persoonasta.

Laadi jokaiselle persoonalle oma kuvaus ja asiakastarina.




Asiakasprofiili

@
i Tausta - tyopaikka, urapolku, perhe
/ﬂ\ Demografia - ika, sukupuoli, asuinpaikka, perhestatus

{@, ) Median kaytto - mita medioita kuluttaa, mista |oytaa tietoa, miten tykkaa viestia

(d
Haasteet - mika valvottaa oisin tyohon liittyen, eli huolet ja murheet tyossa. Miten voimme auttaa
asiakasta saavuttamaan tavoitteensa ja ylittamaan esteensa/haasteensa?
A Vastalauseet - Mita sanoo tyypillisesti (miksi ei osta)?

Markkinointiviesti - Miten muotoilet markkinointiviestin talle henkilolle? Millaisen sisallon aarelle asiakas
pysahtyy?
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Mallipohja - harjoitus

Hyodynna tata pohjaa ja tee 2-3 ostajapersoonaa asiakkaistasi tai jonkun hyvin tuntemasi
organisaation asiakkaista.

(@W NIMI

Millainen han on? lkaryhma, sukupuoli, tyo, asuinpaikka

Tarpeet
Ostomotiivit
Ostamisen esteet

Kanavat, joista han hankkii tietoa ratkaistakseen
ongelmansa



Suomen Vrittéjéopisto‘/

Asiakastuntemuksen
lisaaminen
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Asiakastuntemuksen lisaaminen

* Asiakastuntemus on keskeista onnistuneessa
tuotteistamisessa.

« Asiakastuntemus tarkoittaa asiakkaiden tarpeiden,
toiveiden ja kayttaytymisen syvallista ymmartamista.

* Mita paremmin tunnet asiakkaasi, sita paremmin voit
vastata heidan tarpeisiinsa.




Asiakastuntemuksen hyodyt

« Parantaa tuotteiden ja palveluiden kohdentamista.
» Lisaa asiakasuskollisuutta ja asiakastyytyvaisyytta.

« Auttaa ennakoimaan asiakkaiden muuttuvia tarpeita ja
trendeja.
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Menetelmia asiakastuntemuksen lisaamiseen

Kyselyt: Keraa asiakaspalautetta ja mielipiteita.

Haastattelut: Syvempi ymmarrys asiakkaiden kokemuksista.

Havainnointi: Seuraa asiakkaiden kayttaytymista todellisissa tilanteissa.

Asiakasdata ja analytiikka: Hyodynna CRM-jarjestelmaa ja verkkosivuston
analytiikkaa.
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Tehokkaiden kyselyjen ja haastatteluiden suunnittelu

« Kysymysten tulee olla selkeita ja kohdennettuja.
« Keskity asiakkaiden tarpeisiin, odotuksiin ja arvoihin.
« Sisallyta seka maarallisia etta laadullisia kysymyksia.

* Analysoi vastaukset syvallisesti ja kayta niita liikketoiminnan kehittamiseen.
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Tehtava

» Suunnitellaan yhdessa asiakkaalle haastattelu/kyselyrunko

* Mieti, mita vastauksilla halutaan tehda tai saavuttaa
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Kilpailija-analyysi
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Kilpailija-analyysi

Kilpailija-analyysi auttaa ymmartamaan yrityksen asemaa
markkinoilla.

* Analyysi paljastaa kilpailijoiden vahvuudet ja
heikkoudet.

* Voit tunnistaa mahdollisuudet ja uhat omalle
liiketoiminnallesi.
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Kilpailija-analyysin toteutus

Keraa tietoa

Verkkosivut,
markkinointimateriaalit,
asiakkaiden palautteet.

Analysoi

Kayta SWOT-analyysia
Kilpailijoiden
vahvuuksien ja
heikkouksien
arvioimiseen.

Toimi

Hyodynna |oydokset
oman strategian
kehittamiseen ja
paranna kilpailuetua.



Kilpalilijoiden tunnistaminen

» Suorat kilpailijat: Tarjoavat samanlaisia tuotteita/palveluja
samoille asiakkaille.

» Epasuorat kilpailijat: Tarjoavat vaihtoehtoisia ratkaisuja
samoille tarpeille.

 Piilevat kilpailijat: Tulevat esiin uusien innovaatioiden ja
muutosten myota.
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Kilpailijoiden analysointi

* Analysoi kilpailijoiden tuotteet/palvelut: Miten ne eroavat
omistasi?

« Hinnoittelu: Millaisia strategioita kilpailijat kayttavat
hinnoittelussaan?

« Markkinointi: Millaisia viesteja ja kanavia kilpailijat
kayttavat?

* Asiakaspalvelu: Miten kilpailijat hoitavat asiakaspalvelun?
Missa voit parantaa?




Yhteenveto

Asiakastuntemuksen syventaminen johtaa
parempaan tuotteistamiseen ja
asiakasuskollisuuteen.

Kilpailija-analyysi auttaa ymmartamaan

markkinoiden dynamiikkaa ja loytamaan
Kilpailuedun.

Molemmat analyysit ovat jatkuvia prosesseja,
jotka tukevat yrityksen strategista kehittamista.
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Tehtava

« Tee kilpailija-analyysi

» Voit kayttaa apuna valmista mallipohjaa
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Seuraavaksi
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Lahityopajat

Ryhma 1 - Palveluiden/tuotteiden ideointi
« Aika: Tiistai 17.9.2024 klo 12-15

« Paikka: Jokioisten Tietotalo, Kokoushuone Salomaa, Humppilantie 9
A, Jokioinen

Ryhma 2 - Palveluiden/tuotteiden ideointi
« Aika: Keskiviikko 18.9.2024 klo 12-15

« Paikka: B&B Neulomotie, Neulomotie 5, Orimattila

Ryhma 1 ja 2 — Kestavaa tuotekehitysta ja vertaisarviointi
« Aika: Torstai 31.10.2024 klo 12-15

« Paikka: tarkentuu myohemmin

* Kilpailija-analyysi tehtyna

» Asiakasprofiilit valmiina



Lisatietoja

« KaMu Kanta-Hame - Tyotehoseura (tts.fi)

 Suomen Yrittajaopisto
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https://www.tts.fi/hankkeet/yrittajyys/kamu-kanta-hame/
https://www.syo.fi/
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