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Kohderyhmäanalyysin periaatteita

• Asiakassegmenttien tunnistaminen

• Tarpeiden, arvojen, elämäntavan, 
mieltymysten ja odotusten 
ymmärtäminen

• Asiakkaiden profilointi, 
asiakaspolkujen tunnistaminen, 
ostajapersoonien käyttö (buyer 
personas), ostoprosessin ennakointi
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Onko
maahantuoja
kuluttaja?

(Drivecolla myös
muita asiakasryhmiä) 
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Riley (vuosiluku ei tiedossa)

Miten B2B ja B2C eroavat toisistaan?

Thompson (2020)
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Fraher (2019)
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Entä myynnin ja markkinoinnin suppilomallit?

Haskey (2019)
Mainos WebFX
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Ideoita suppilon
TOFUun, MOFUun
ja BOFUun
Lim (2016)
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Kasvuhakkerointi

Innovatiivista liiketoimintaa 
minimaalisin kustannuksin

Uusi ja jännittävä idea + 
joukkoja energisoiva kanava

Pienen idean kehittely palautteen 
perusteella

Varhaisille omaksujille optimoitu ja 
testattu tuote tai palvelu

Markkinoille pääsyn ja kasvun  
tapauskohtainen tavoittelu

Sosiaalisen median PR, vaikuttaja-
markkinointi, brändilähettiläät

Vaikutusten kertautuvuuden arviointi

Ks. esim. Holiday (2013)
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Onko käsitteestä meille hyötyä?

Ovatko 
maahantuojat
koeajotyökalun 
varhaisia omaksujia?

Ovatko kuluttajat
sähköautojen 

käytössä 
vitkastelijoita?
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Palmu (2018)

10



Palmu (2018)
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Miten
markkinoida
maahantuojalle?
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Sivustolla paljon neuvoja

Crowe  (vuosiluku ei tiedossa)
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Taustatutkimuksen merkitys

Kaviani (vuosiluku ei tiedossa)
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Kaikkikanavaisuus

Yritys toimii vuorovaikutuksessa sekä 
potentiaalisten että nykyisten asiakkaiden kanssa 
useiden eri kanavien kautta

Markkinointitoimet synkronoidaan kaikkiin 
asiakaspolun kosketuspisteisiin

Tuloksena on integroitu, saumaton ja personoitu 
asiakaskokemus asiakkaalle mieluisissa kanavissa

Kaikkikanavaisuus
Omnichannel

Ks. esim. Lukkari (2015), Friman (2019), Batra & Keller (2016)
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Kaikkikanavaisuus

▪ Asiakkaan toiminnan analyysi

▪ Selkeä ohjeistus eri kanavissa

▪ Kaikissa kanavissa sama tavoite 
mutta kanavan ja kohderyhmän 
mukaisesti

▪ Helposti seurattava sisältöjen 
jatkumo

▪ Toimivuus kaikilla päätelaitteilla

▪ Asiakaspalvelussa olevien 
osaaminen - chatbotit
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Millainen on 
maahantuojan
ostopolku?
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Asiakaspolun
malleja

Hoeberichts (2018)
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Millainen
maahantuoja on 
ostajana?
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Ostajapersoona-
malleja

Ho  (vuosiluku ei tiedossa)
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Miten
maahantuoja
tekee päätöksiä?
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Ostoprosessi-
malleja

Cohen (2019)
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Ideoita, malleja, kanavia ja työkaluja riittää.
Mitä kannattaa ottaa?

Millainen työnjako tiedonhaussa?

Ja tämä ideointia vasta Drivecon 
ensimmäiseen haasteeseen 

ja vähän toiseenkin!
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