
Suoramyynnin ja 
markkinoinnin koulutus  

Työpajakokonaisuus, joka  jättää enemmän euroja viivan alle
Kasvureitti Etapppi 1  22.-23.9. 2026



TUTUSTUTAAN 5 min



TUTUSTUTAAN 5 min

















Meidän tilanne?
Hankasalmi + Petäjävesi Kick startit syyskuu 2026

tulokset 











Strategia
Työkaluja  sinun USP:n löytämiseen ja kommunikoimiseen
Strateginen kolmio
Toimintasuunnitelma yhdellä sivulla



NYKYTILA

Keskittyy

YTIMEEN

Ymmärrät mitä arvoa luot

ASIAKKAILLE

Erottaa

MARKKINASTA



Tehtävä 2
Määrittele  tuottavin unelma-
asiakas
✔ Tunnista yrityksesi tuottavin kohderyhmä
✔ Analysoi:

Kohderyhmän nimi, avaintunnisteet (demografiset tiedot,  
psykografiset tiedot), VPC

✔ Tuloksena; 
Unelma-asiakkaan 3 lisäarvotekijää

STRATEGIA 5 min



Tehtävä 2
Mikä on tärkeimmän 
kohderyhmäsi nimi?

✔ Esim. Ruokahifistelijät, pariskunnat, lapsiperhe, matkailija 
tms. 

STRATEGIA 1 min



Tehtävä 2
Määritetään demografiset 
avaintunnisteet
✔ Ikä, tulotaso, koulutusaste, siviilisääty
✔ Ammatti, asuinpaikka

STRATEGIA 2 min



Tehtävä 2
Määritetään psykografiset
avaintunnisteet
✔ Elämäntapa ja mielenkiinnon kohteet ,sosiaalinen status,
✔ Arvot ja asenteet
✔ Ostokäyttäytymine: nopeus ja toistuvuus?

STRATEGIA 2 min



Tehtävä 3
Määritellään markkina
✔ Tunnista 3 avainkilpailijaa
✔ Analysoi asemointi ja tarjooma:

Hyvät & huonot puolet, erottavuustekijät

✔ Tuloksena: Listaa 2 kovinta kilpailutekijää 
jokaisesta toimijasta

STRATEGiA 15 min

















Tehtävä 3
Tunnista avainkilpailijat; ne 
jotka  tyydyttävät asiakkaan 
tarpeen, minkä sinäkin
✔ Nimi & sijainti
✔ Miksi he ovat kilpailijoita?
✔

STRATEGIA 2 min



Tehtävä 3
Analysoi tarjooma ja asemointi
✔ Mitä hyvää /vahvuuksia löytyy? 
✔ Mitä huonoja puolia / heikkouksia löydät?
✔ Mitkä ovat selkeimmät asiat, jotka teidät erottaa? 

✔ Listaa 2 kovinta lisäarvoa / kilpailutekijää jokaisesta toimijasta

STRATEGIA 3 min



Tehtävä 4
Tunnista ja analysoi 
oma erinomaisuutesi
✔ Missä olette parempia / vahvempia kuin muut?

✔ Mikä sytyttää teidät?

STRATEGIA 15 min



Työkalu:

Nelikenttä /
Kartta

Matala hinta

Korkea hinta

Korkea laatu
Matala laatu



Tehtävä 5
Luo nelikenttä
✔ Laita yrityksesi ja kilpailijasi nelikenttään 

käyttämällä  kahta kohderyhmällesi 
merkityksellistä asiaa (esim. “Helppo ostaa” vs. 
tuotteen monikäyttöisyys”).

✔ Oletko samassa sumpussa kilpailijoiden kanssa 
vai  yksin tyhjässä kohdassa?

✔ Pitääkö miettiä uudelleen asemointi 
markkinassa, jotta voit erottua kilpailusta?

STRATEGIA 5 min



Suunnitelma
Simppeli toimintasuunnitelma (strategia)  ohjaa ja muistuttaa selkeästi mitä ja 
miten  pitää tehdä, jotta pääset sinne minne haluat silloin kuin haluat. 



TAVOITE?

Strategiaa ohjaa:
Lait, Arvot , Omistajan tahtotila
Päätös: Mitä ei tehdä?

NYKYTILA

3.  PHK?

2. PHK?
1. PHK?

Mitä?  Milloin? Miksi?

Teema / slogan?

Työkalu: Suunnitelma



Tehtävä 6
Piirrä  paperille tai tee koneella

✔ Kuva suunnitelmasta omalla tyylilläsi
✔ Mieti mitä haluat saada aikaiseksi tässä 

elämässä?
✔ Mieti  yrityksen arvot, visio, missio, PHK:t sekä 

teema

STRATEGIA 10 min



Tehtävä 7
Piirrä  paperille tai tee koneella

✔ Aikatauluta kaavioon ja sitten kalenteriin

STRATEGIA 10 min



Työkalu: Gantin kaavio



Asiakas-
ymmärrys
Mitä se on ja miksi se on tärkeää?
Kuinka kysyt fiksuja kysymyksiä  & kerrytät hyödyllistä asiakasymmärrystä



Strategia + asiakasymmärrys =
Tukeva ja vahva pohja järkevälle tekemiselle

Huom. Asiakasymmärrys ja asiakaspalaute ovat eri 
asioita!



Asiakasymmärryksen rooli

Asiakasymmärrys

Miksi?
Mitä?

Milloin?
Miten?

Miksi ei?
Mitä jos..

Kokonaisvaltaista
ennakkodataa

Palaute

Miten 
onnistuimme?
Ruusut ja risut 

Kertakohtainen mielipide 
jälkikäteen

Ostopolku

Kanavat

Tuote

Hinta

Brändi

Viesti



Keskustelu
Selvitetään teidän lähtötilanne tänään.

✔ Onko sinulla mielestäsi tarpeeksi 
asiakasymmärrystä – anna konkreettinen 
esimerkki!

✔ Mitä tietoa tarvitset lisää? Minkä kanssa kipuilet?
✔ Miten olet kerryttänyt asiakasymmärrystä tähän 

mennessä?

ASIAKASYMMÄRRYS 5 min



Käyttäjä

Maksaja
Ostaja

Kohderyhmä?



Tehtävä 1 
Mikä on tärkeimmän 
kohderyhmäsi nimi?

✔ Esim. Ruokahifistelijät, pariskunnat, jälleenmyyjä, jalostaja, 
lapsiperhe, matkailija tms. 

✔ Kuka tästä ryhmästä tekee ostopäätöksen? Nimeä ”titteli”

ASIAKASYMMÄRRYS 2 min



<     >

Teidän lähtötilanne  – tänään

2. Onko sinulla mielestäsi asiakasymmärrystä – anna konkreettinen esimerkki! 

3. Mitä tietoa tarvitset lisää? Minkä kanssa kipuilet?

4. Miten olet kerryttänyt asiakasymmärrystä tähän mennessä?



Työkaluja - asiakasymmärrys

Kysy Havainnoi Testaa

Kyselyt
Haastattelut

analytiikka
ostodata

käyttö

testiostokset

AI



Työkalu - NPS (net promoter score)

Arvostelijat

Puolestapuhujat

Passiiviset

Kuinka todennäköisesti suosittelisit tätä muille? 



<     >

Työkalu – älykkäät  kysymykset
Kysy esim. näistä asioista: 

Mitä tunteita asiakkaat yhdistävät kokemukseen? 

Kysy kriittisistä kokemuksista : Kuvaile hetki, jolloin olit erityisen tyytyväinen tai tyytymätön. Mitä tarkalleen ottaen tapahtui? 
Mitä odotit tapahtuvan? 

Mikä tarve sinulla on, johon meidän ratkaisu voisi sopia?  ( tehtävä, työ)

Miten voisimme vastata tarpeeseesi? ( Tuskan helpottaja)

Mitkä ovat tärkeimmät asiat mitä tuotteissa/ palveluissa arvostat ( arvot)

Kuinka paljon ja millaista arvoa tämä luo sinulle? (ajallista, taloudellista vai jotain muuta)



<     >

Työkalu – älykkäät  kysymykset
Kysy esim. näistä asioista: 

Minkä verran maksaisit tästä?

Milloin ja mistä ostat? ( auttaa myöhemmin markkinoinnin suunnittelussa)

Mihin tuotteeseen tai palveluun tämä voisi olla sinulle vaihtoehto? ( asiakkaan tekemä 
positiointi)



<     >

Työkalu – älykkäät  kysymykset
Missä näitä voi kysyä: 

Sähköpostilla

Puheluilla

Asiakaskohtaamisissa

Laskun lähettämisen yhteydessä

Tilauksen hetkellä

Tapahtumissa

Missä muualla? 



Prosessi - asiakasymmärrys

Toteuta Analysoi
Vie 

muutokset 
käytäntöön

21 3

Suunnittele

4



Työkalu: Arvolupauskanvaasi
Selventää 
mitä arvoa 
asiakas
Kaipaa

Listaa kuvaan:
Hyödyt 
Kivut
työt

Selventää 
mitä arvoa 

tuote luo

Listaa 
kuvaan:

Hyödyt
Ominaisuudet

”Burana”

Fit
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