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ASIAKASRYHMIEN

VALINTA

Asiakasryhmien oikea valinta vaikuttaa siihen,

miten yritys menestyy.

Yrittdjan taytyy ymmartaa asiakkaita eli kohderyhmig,
ja hanella taytyy olla tietoa kayttajista

eli asiakkaista ja kuluttajista.

Han tuntee asiakkaiden kayttaytymismallit,
kokemukset ja reaktiot.

Yrityksen taytyy valita kohderyhma,
jonka tarpeet se tyydyttaa paremmin kuin kilpailijat.
Yrityksen palvelujen tai tuotteiden

ja niiden laadun mittaa asiakas,
kun han tekee ostopaatoksen.
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Markkinoinnin perusasia on,
etta yritys tuntee kohderyhman.
Sen perusteella yritys tekee
muut markkinoinnin ratkaisut.

Markkinointi tehoaa parhaiten silloin,

kun yritys rajaa selkeasti ja rohkeasti asiakasryhmansa.
Segmentointi tarkoittaa,

etta yritys 10ytaa erilaiset asiakasryhmat

ja valitsee tietyt ryhmat markkinoinnin kohteeksi.
Lisaksi yrityksen taytyy kehittda

eri segmenteille omia tuotteita tai palveluja.

Yritystoiminnan suunnittelu



Segmentoinnissa kdytetdan erilaisia
nakokulmia

eli segmentoinnin osa-alueita.
Niiden perusteella jaotellaan
asiakasryhmia.

Yleisimmat ovat maantieteellinen,
demografinen eli vaestétieteellinen,
psykograafinen

seka kayttoon liittyva

segmentointi.

1. Maantieteellinen segmentointi:
- kansat

- valtiot

- laanit

- kaupungit

- korttelit

- sijainti

- asukastiheys ja maara

- liikenneyhteydet.
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2. Demografinen (vdestGtieteellinen) segmentointi:

- ika

- sukupuoli

- rotu

- kieli

- tulot

- koulutus

- perheen koko ja elinkaaren vaihe
(naimaton, naimisissa, lapsia jne.).

4. Kayttoon liittyva segmentointi:
Esimerkiksi tuotteen

- kayttotiheys tai kayttomaara

- kayttotarkoitus

- tuoteuskollisuus.
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Lisdksi kohderyhman valinnassa

Kun valitset kohderyhman,
esita itsellesi viela nama kysymykset:

- Riittaako kohderyhmassa kysyntaa?
- Mitka ovat kohderyhman oikeat tarpeet nyt?
- Mitka ovat kohderyhman tarpeet tulevaisuudessa?
- Onko yrityksessani osaamista ja resursseja,
ettd yritykseni voi palvella kohderyhmaa?

(Lahde: Maenpaa, M. 2005)

Markkinointikanava ja konversioaste
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Psykografiat (esim. gallup-kyselyt)
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Etdisyys kaupasta
Yy P Ostokdyttytyminen

-  Mita tuotteita ostaa
-  Mitd tuotteita ei osta
- Keskiostos, ostotiheys
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