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8 "™ Marathon runner Eliud Kipchoge was
wearing a custom-made shoe when running

Y says that the shoe reduces the energy
needed to run at given speed by 4% and
helps reducing muscle fatigue.
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RYHMAKESKUSTELU

Keskustelkaa naista arvon kommunikoinnin esimerkeista ryhmissa.

1. Kuinka méarittelisit arvoehdotuksen esimerkkien perusteella?
2. Mistd "rakenneosista” esimerkkien arvoviesti koostuu?

Valmistautukaa jakamaan nakemyksenne.



PSIAKAS ARVON
MITTA &\

2. Kukin arvoviestin sisaltama “hyoty” kytketaan
yhteen tai useampaan asiakkaan

mahdollisimman konkreettisesti ja
uskottavasti.

1. Arvoehdotuksen ytimessa ovat *

" hyodyt. Nama ovat arvoviestin
kommunikoijan nakemys arvoa luovista muutoksista
asiakkaan nykytilaan.

3. Arvoehdotus viestii myos ehdotetun
hyotyjen tuottamiseksi.

Toytari & Rajala, 2015
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Zeithaml, 1988

vakiintunut maaritelma on koettu ero saatujen hyotyjen
(“gets”) ja (“gives”) valilla.

Hyoddyt ja uhraukset ovat moniulotteisia, taysin subjektiivisesti koettuja,
kontekstuaalisia ja ajassa muuttuvia.

Millaisia arvon olemus tuottaa arvon tunnistamiselle ja
viestinnalle?
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MUUTOSTARVE NAKEMYS ARVIOINTI PUITTEET

syntyy, kun on avainhenkilon

avainhenkilo muodostama

vertailee nykytilaa nakemys parhaasta

tavoitetilaan ja kokee tavasta
naiden eron suurena  muutostarpeiden
ja tarkeana. toteuttamiseen.
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ARVOON PERUSTUVA VAIKUTTAMINEN
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“Tarjouspyyntd”

Toytari & Rajala, 2015; Téytari, 2015



SUMMARY
ASIAKAS

e Tavoitteet ohjaavat toimintaa ja johtavat muutokseen. “*No goal, no
change”

e Tavoitteiden perusteella tunnistetaan tarpeet. Tarpeet toteuttaa
ratkaisu

e Ratkaisun toteutus edellyttaa ostamista

e Toimittajat innovoivat arvoa luovia muutosmahdollisuuksia
asiakkaiden toimintaan,

® ja kuvaavat tunnistamansa muutosmahdollisuudet arvoehdotuksiksi

® Arvoehdotukset viestitaan asiakkaille markkinoinnin ja myynnin
avulla.
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