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Kova motivaatio.
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Kova motivaatio.
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Empatia kartta (empathy map) - asiakasprofiili 
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Synnytys kysymys hahmottui 
tiimikohtaiseksi:

”Kuinka saamme asiakkuusajattelun
konkretiaksi omassa työssä?”



© 2019 Tiimiakatemia Global (Partus Oy), Finland
www.tiimiakatemia.com



© 2019 Tiimiakatemia Global (Partus Oy), Finland
www.tiimiakatemia.com



© 2019 Tiimiakatemia Global (Partus Oy), Finland
www.tiimiakatemia.com

Mikä on törkeä lupauksesi väliajalle?
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Check-out
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Vähän teoriaa
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6Y

CREF (4P)

3A 
(A1, A2, A3)

5 E
1 T

Törkeä
lupaus

Ekotiikka Energia

Tarinat

2 i (ideointi, innovointi)

Media 360 º

1T + 2 i + 3 A + 4 P (CREF) + 5 E + 6 Y 
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Törkeä lupaus eli pääsanoma

• Mitä enemmän asiakkaalla on valinnan varaa, sitä enemmän 
hän joutuu tekemään valintoja... Mitä enemmän asiakkaalla on 
valintoja, sitä monimutkaisemmaksi hänen maailmansa 
muodostuu...

• Menestyksellinen viestintä on asiakkaan valintojen tekemisen 
yksinkertaistamista. Siksi markkinoijan on keskityttävä yhteen 
keskeiseen pääsanomaan, jota toistetaan koko ajan 
kyllästymiseen asti.

• Pääsanoma voidaan tuoda esiin  törkeän lupauksen eli 
ainutlaatuisen myyntiväittämän (engl. USP, Unique Selling 
Propotion) kautta:

1. Saa asiakkaat uteliaiksi ja jopa epäuskoiseksi

2. On helposti mitattavissa

3. Erottuu kilpailijoista

4. Houkuttaa ostamaan

Trout: Erilaistu tai kuole & Parantainen: tuotteistaminen 
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Innovatiivisuuden 11 käskyä

1. Älä pelaa markkinajohtajan luomilla toimialan säännöillä, luo 
omasi.

2. Get Innovative or Get Dead!

3. Tutki yrityksesi piilevät strategiset voimavarat, sitten hyödynnä niitä 
pirusti.

4. Luo yritykseesi ripeyden ja toiminnan ilmapiiri.

5. Kokeile ja ole proaktiivinen.

6. Riko rajat.

7. Käytä kaikkien ihmistesi kaikkia taitoja jatkuvasti.

8. Nosta näkökulmasi ja osaamisesi globaalille tasolle.

9. Myönnä, että ekoindustriaalinen vallankumo.us on täällä ja nyt.

10. Tee organisaation oppimisesta uskonto

11. Kehitä strategisen suorituksen mittareita.

Perustuen Mattew Kierananin kirjaan Get Innovative or Get Dead!
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Asiakasportaat

Potentiaalinen 
asiakas

Asiakas

Kanta-
asiakas

Suosittelija-
asiakas

Vaikuttaja-
asiakas

Suosittelijat tuovat lisää 
potentiaalisia asiakkaita!

Vaikuttajat tuovat lisää potentiaalisia asiakkaita verkostostaan ja jo 
pelkällä yhteydellään myyjään (ns. referenssiarvo)

Raphel & Raphel: Asiakas omaksi

A3 A2 A1
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Myyntiputki

Potentiaali

Prospektointi

Speksaus

Tarjous

Tilaus

Asiakassuhde

Suosittelija

Lainema: Hyviä yrityksiä (muunnos)

Myyntiputki

A3

A2

A1

Huom! Tiimiläiset voivat 
synnyttää tuotteen vasta tässä 
vaiheessa kun he tietävät, mitä 

asiakas haluaa.

Asiakaskäynnit
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Asiakasportaat (Loyality Ladder)

Potentiaalinen 
asiakas

Asiakas

Lojaali 
asiakas

Suosittelija-
asiakas

Vaikuttaja-
asiakas

Suosittelijat tuovat lisää asiakkaita

Lisää asiakkaita ja referenssiarvoa!

Raphel & Raphel: Asiakas omaksi (muunnos)

A3 A2 A1
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Asiakas-
segmentit

Markkinat

Verkostot

Tuote

Markki-
nointi-

viestintä

Asiakas
A1
A2
A3

palaute

Hinta

Saatavuus

4P
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CREF-malli
Kake-malli

Promotion
Markkinointi-

viestintä

Price
Hinta

Product
Tuote

Place
Saavutettavuus

Collaboration
Kaksisuuntainen

markkinointi

Revenue Model
Ansaintamalli

Experience
Kokemus

Findability
Löydettävyys
(etsittävyys)
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Elämystalous (5E)

Esteettisyys

(Estetics)

Koulutus

(Education)

Eskapismi

(Escapism)

Viihde

(Entertainment)
Passiivinen	

osallistuminen
Aktiivinen	

osallistuminen

Vaikutteiden	imeminen

Syventyminen,	uppotuminen

Toiminnan/firman
henki

(Espririt of Team Academy)

35
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TUOTE

HINTA

SAATAVUUS

VIESTINTÄ

ESKAPISMI

ESTETIIKKA

VIIHDE

OPPIMINEN

ESPIRIT OF TA

OMAT 
TOIMITILAT

ASIAKKAAN 
YMPÄRISTÖ

KOHTAAMIS-
YMPÄRISTÖT

SÄHKÖINEN 
YMPÄRISTÖ

PRINTTI-
YMPÄRISTÖ

REKRYTOINTI
-YMPÄRISTÖ

ASIAKAS-
SUHDE

4P            +            5E           +          6Y            =    15B (Brändi)

LIIKE-
VAIHTO

YHTEIS-
TUOTANTO

YHDESSÄ-
OPPIMINEN

9E = etiikka   estetiikka   emootio, tunne   epiikka, tarinat   energia   osaaminen   innostus   talous   tehokkuus
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Kohderyhmästä heimoon
Kohderyhmäajattelu Heimoajattelu

Kohderyhmä muodostuu eri tekijöistä Heimo muodostuu yhteenkuuluvuuden 
tunteesta, vaikka tekijät eivät olisi 
suuresti samankaltaisia

Asiakkaat markkinointitoimenpiteiden 
kohteina myynnin aikaansaamiseksi

Asiakkaat ymmärretään yhteisönä, 
jonka halutaan menestyvän ja 
toteuttavan perustehtäväänsä

Kohderyhmän jäsenten keskinäiseen 
vuorovaikutukseen ei kiinnitetä suurta 
huomiota (ns. B-to-C ajattelumalli)

Kohderyhmän jäsenten keskinäinen 
vuorovaikutus keskeistä (B-to-C ja C-
to-C)

Kohderyhmä muodostuu markkinoijan 
valintojen mukaisesti eri tekijöiden 
perusteella

Heimo muodostuu heimon jäsenten 
valintojen mukaisesti ja markkinoija 
voi vain osittain vaikuttaa tähän
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Yksilön 
oppiminen

Y1

Tiimin 
oppiminen

Y2

Tiimi-
yrityksen

oppiminen
Y3

Kaveri-
johtaminen

J2

Johtavat 
ajatukset

J1

Asiakas-
potentiaali

A3

Markkinointi
A2

Asiakas-
suhde

A1

Innovointi
I1

Tiedeon
johtaminen

I2

Tarjooma
B2

Brandin
johtaminen

B1

Rakettimalli
Johannes Partanen

© 2015 Johannes Partanen. 

Arvon yhteisluominen asiakkaalle
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Asiakaskäyntien
organisointi ja 
asiakaskäynnit

Motorolien 
tekeminen 

asiakaskäynneistä

Uusintakäynnit 
ja/tai tarjouksen 

tekeminen 
asiakkaalle

Asiakaskäyntien 
speksaus 

motorolista ja 
kohderyhmien / 
heimojen valinta

Dialogi

Learning by Doing

H
ilj

ai
ne

n 
tie

to
K

äsitteellinen tieto

Koko tiimiyritys yhteistuotannossa

Koko tiimiorganisaation asiakastietämys

Samansuuntaiset johtavat ajatukset

Asiakaspotentiaali

Ristipölytyksellä parhaat käytännöt

Asiakaspotentiaali-
prosessi (A3)
Löydät lisätietoa Johannes Partasen 
kirjoittamasta Tiimivalmentajan 
parhaat työkalut -kirjasta sivuilta 
26-29.

© 2015 Johannes Partanen. 
Tässä esitetty malli on saanut 
vaikutteita Nonakan ja 
Takeuchin ”tiedon luomisen 
mallista” (kirjasta The 
Knowledge-Creating 
Company).
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Keskustele yhdessä 
asiakaspalvelusta 

ja 
asiakaspalautteesta

Mikä on 
pääsanomamme? 

Lupaammeko 
oikean asian?

Toteuta 
monipuolisesti ja 
osallistuvasti eri 
ympäristöjä ja 

kanavia käyttäen

Valitse 
yllätykselliset 
markkinoinnin 
menetelmät eri 
ympäristöissä

valituille heimoille

Dialogi

Learning by Doing

H
ilj

ai
ne

n 
tie

to
K

äsitteellinen tieto

Koko tiimiyritys yhteistuotannossa

Yhteiset kokemukset ja tarinat

Samansuuntaiset johtavat ajatukset

Valitsimmeko oikean heimon?

Koko tiimiorganisaatiossa!

Markkinointiprosessi / 
asiakaspalvelun 
johtamisprosessi (A2)
Löydät lisätietoa Johannes Partasen 
kirjoittamasta Tiimivalmentajan 
parhaat työkalut -kirjasta sivuilta 
26-27 & 30-31.

© 2015 Johannes Partanen. 
Tässä esitetty malli on saanut 
vaikutteita Nonakan ja 
Takeuchin ”tiedon luomisen 
mallista” (kirjasta The 
Knowledge-Creating 
Company).
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Tarinat 
sähköistävät 

mielikuvitusta

Mitä haluamme 
luoda yhdessä? 

(oppimis-
sopimuksen 
kysymykset)

Asiakas kanssa-
tuottajana 
(=yhteinen 

tekeminen ja 
kokeileminen)

Asiakas kanssa-
suunnittelijana

(=arvoa tuottavien 
järjestelmien 

uudelleenjärjestely
)

Dialogi

Learning by Doing

H
ilj

ai
ne

n 
tie

to
K

äsitteellinen tieto

The team-company has earned respect

Customer-oriented learning environment

Ecosystem

Itselle suotuisan ympäristön luominen

Koko tiimiorganisaatiossa!

Asiakassuhdeprosessi (A1)
Löydät lisätietoa Johannes Partasen 
kirjoittamasta Tiimivalmentajan parhaat 
työkalut -kirjasta sivuilta 26-27 & 32-33.

© 2015 Johannes Partanen. 
Tässä esitetty malli on saanut 
vaikutteita Nonakan ja 
Takeuchin ”tiedon luomisen 
mallista” (kirjasta The 
Knowledge-Creating 
Company).
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Markkinointi on sosiaalinen prosessi, jonka 

kautta yksilöt ja ryhmät tyydyttävät tarpeitaan ja 

halujaan vaihtamalla tuotteita ja luomalla arvoa 

muiden kanssa. ”

- Philip Kotler

” 
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”Asiakas on 
tuote. 

Asiakas huutaa, 
muuta minut!”
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Anita Roddic: 
Business as 

unusual

”Sinulla on paljon 
enemmän myytävänäsi 
kuin pelkät tuotteesi.”
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Anita Roddic:  Body and soul

Myytävän
äsi on 
koko 

ideologia
si, kaikki 
se  mitä 
edustat.
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Markkinoinnin taikakaava
4P + 5E + 6Y = 15B

4P

Sijainti/saatavuus/jakelu 
(Place) Mistä sitä saa?

Tuote/palvelu (Product) 
Mikä se on?

Myynnin edistä-
minen/viestintä 
(Promotion) Miten siitä 
saa tietoa ja miksi sitä 
pitäisi ostaa?

Hinta (Price) Minkä 
arvoinen se on?
(4P mallin kehittäjä 
Jerome E. McCarthy)

6Y

Oma ympäristö (firman 
tilat)

Printtiympäristö

Sähköinen ympäristö

Mediaympäristö

Asiakkaan ympäristö

Kohtaamisympäristöt

5E

Esteettisyys

Eskapismi 
(pako 

todellisuudesta)

Koulutus (education)

Viihteellisyys 
(entertainment)

Espirit of Team 
Academy

(Pine & Gilmore: The 
Experience Economy)

15B ainakin 15-kertaisesti brändi
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4P Tästä à 30 R Tänne

4 P

Tuote

Hinta

Markki
nointi

Jakelu

suhteet

verkostot

vuorovaikutus

30 R(elations)
Suhdemarkkinoi

nti
Suhteet

Verkostot
Vuorovaikutus

Tuote

Hinta

Markkinointi

Jakelu
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4P

ASIAKAS-
SEGMENTIT

MARKKINAT

VERKOSTOT

TUOTE

HINTA

SAATAVUUS

MARKKINOINTI-
VIESTINTÄ

ASIAKAS
A1
A2
A3

Palaute
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4P:stä CREF
PROMOTION

MARKKINOINTI-
VIESTINTÄ

PRICE
HINTA

PRODUCT
TUOTE

PLACE
SAAVUTETTAVUUS

COLLABORATION 
KAKSISUUNTAINEN 

MARKKINOINTI

REVENUE MODEL
ANSAINTAMALLI

EXPERIENCE
KOKEMUS

FINDABILITY
LÖYDETTÄVYYS
(ETSITTÄVYYS)

Jari Juslén. 2009. Netti mullistaa markkinoinnin: hyödynnä uudet mahdollisuudet 
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Törkeä lupaus eli pääsanoma

• Mitä enemmän asiakkaalla on valinnan varaa, sitä enemmän hän joutuu 
tekemään valintoja... Mitä enemmän asiakkaalla on valintoja, sitä 
monimutkaisemmaksi hänen maailmansa muodostuu...

• Menestyksellinen viestintä on asiakkaan valintojen tekemisen 
yksinkertaistamista. Siksi markkinoijan on keskityttävä yhteen keskeiseen 
pääsanomaan, jota toistetaan koko ajan kyllästymiseen asti.

• Pääsanoma voidaan tuoda esiin törkeän lupauksen eli ainutlaatuisen 
myyntiväittämän (engl. USP, Unique Selling Propotion) kautta:

• Saa asiakkaat uteliaiksi ja jopa epäuskoiseksi

• On helposti mitattavissa

• Erottuu kilpailijoista

• Houkuttaa ostamaan

Trout: Erilaistu tai kuole & Parantainen: tuotteistaminen 
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Elämystalous - 5E

Viihde-
elämys

Entertainment

Oppimis-
elämys

Education

Esteettinen 
elämys

Esthetics

Eskapistinen 
elämys

Escapism

Passiivinen 
osallistuminen

Aktiivinen 
osallistuminen

Syventyminen, uppoutuminen

Vaikutteiden imeminen

Pine & Gilmore: The Experience Economy

5. E: Espirit

Henki, tunne ja kulttuuri 
kaikissa muissa 

elämyksen lajeissa.
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Asiakasportaat (Loyality Ladder)

Potentiaalinen 
asiakas

Asiakas

Lojaali 
asiakas

Suosittelija-
asiakas

Vaikuttaja-
asiakas

Suosittelijat tuovat lisää asiakkaita

Lisää asiakkaita ja referenssiarvoa!

Raphel & Raphel: Asiakas omaksi (muunnos)

A3 A2 A1
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Kohderyhmästä heimoon
Kohderyhmäajattelu Heimoajattelu

Kohderyhmä muodostuu eri tekijöistä Heimo muodostuu yhteenkuuluvuuden 
tunteesta, vaikka tekijät eivät olisi 
suuresti samankaltaisia

Asiakkaat markkinointitoimenpiteiden 
kohteina myynnin aikaansaamiseksi

Asiakkaat ymmärretään yhteisönä, 
jonka halutaan menestyvän ja 
toteuttavan perustehtäväänsä

Kohderyhmän jäsenten keskinäiseen 
vuorovaikutukseen ei kiinnitetä suurta 
huomiota (ns. B-to-C ajattelumalli)

Kohderyhmän jäsenten keskinäinen 
vuorovaikutus keskeistä (B-to-C ja C-
to-C)

Kohderyhmä muodostuu markkinoijan 
valintojen mukaisesti eri tekijöiden 
perusteella

Heimo muodostuu heimon jäsenten 
valintojen mukaisesti ja markkinoija 
voi vain osittain vaikuttaa tähän
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Asiakkaan asiakas

Tiimi-
yritys

Yrityksen 
asiakas

Asiakkaan 
asiakas

Meidän tulee ymmärtää niin 
asiakasta kuin asiakkaan asiakasta!
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Oppijan asiakas keskipisteenä

Tiimiyrityksen ainoa 
tehtävä on synnyttää 

asiakkuuksia. Tulokset 
syntyvät yrityksen ja 
koulun ulkopuolella.

-Mukaillen Peter F. 
Drucker

ASIAKAS

Tapa toimia

ASIAKAS-
PROSSESSIT

Organisaatio-
rakenne

OHJAUS

ASIAKASHYÖTY

Tuote
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Työkaluja ja välineitä, joilla saat energiaa asiakkuusponnisteluihin
tiimiyrityksissä

• Nimitä kuhunkin tiimiin oma asiakaspäällikkö.

• Organisoi asiakaspäällikköfoorumi, joka tapaa kaksi kertaa kuukaudessa.

• Järjestä koko talon asiakashankintakilpailuja.

• Organisoi asiakaspäiviä, joihin kutsut kaikki asiakkaat.

• Korosta myyntiä ja markkinointia. Korosta mittareiden merkitystä. Käytä 
”myyntiputkea” apunasi.

• Käytä Täpitystä.

• Korosta myynti- ja markkinointikirjallisuuden merkitystä. Kannusta tiimiläisiä
lukemaan vähintään yksi myynnin tai markkinoinnin kirja per 2 viikkoa.
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Lähteet ja viittaukset
Jerome E. McCarthy à http://www.netmba.com/marketing/mix/

Juslén, Jari. 2009. Netti mullistaa markkinoinnin: hyödynnä uudet mahdollisuudet. Talentum.

Nonaka, Ikujiro & Takeuchi, Hirotaka. 1995. The Knowledge-Creating Company. Oxford University Press.

Parantainen, Jari. 2011. Tuotteistaminen. Alma Talent.

Partanen, Johannes. 2012. Tiimivalmentajan parhaat työkalut. Partus Oy.

Pine, Joseph & Gilmore, James. 1999. The Experience Economy - Work Is Theater & Every Business a Stage. 
Harvard Business School Press.

Raphel, Murray & Raphel, Neil. 1995. Asiakas omaksi – koeteltuja keinoja kasvattaa myyntiä. Gummerus
Kirjapaino.

Roddick, Anita. 1991. Body and Soul. Crown.

Roddick, Anita. 2000. Business as Usual. Thorsons/Harper Collins

Trout, Jack. 2003. Erilaistu tai kuole. Selviytyminen tappavan kilpailun aikakautena. Edita.



© 2019 Tiimiakatemia Global (Partus Oy), Finland
www.tiimiakatemia.com

© 2018 Tiimiakatemia Global (Partus Oy), Suomi. 

Tässä materiaalipaketissa mainittujen kirjojen ja muiden lähteiden 
tekijänoikeudet kuuluvat niiden omistajille. Tiimiakatemia Global 
(Partus Oy) kannustaa kaikkia ostamaan ja lukemaan niitä.

Lisätietoa kirjoista löydät Tiimivalmentajan ja -yrittäjän Parhaat Kirjat -
valintaoppaasta (toim. Johannes Partanen).

Tämän materiaalipaketin julkinen käyttö tai levitys sellaisenaan, osittain 
tai muunneltuna kaupallisessa tai ei-kaupallisessa on kielletty ilman 
Tiimiakatemia Globalin (Partus Oy) lupaa. Materiaalipaketti on 
tarkoitettu vain Tiimiakatemia Globalin valtuuttamien henkilöiden 
käyttöön valmennuksien materiaalina.

Tiimiakatemia Global (Partus Oy) valmentaa Suomessa ja 
kansainvälisesti opetusalan ja liike-elämän ammattialisia 
tiimivalmentajiksi ja Tiimiakatemia® Menetelmän käyttäjiksi sekä 
konsultoi heidän organisaatioitaan toimimaan tiimioppivina 
organisaatioina. Yrityksellä on oma Tiimiakatemia® 
tiimivalmentajasertifiointijärjestelmä, jolla se todentaa henkilön 
pätevyyden Tiimiakatemia® Menetelmän hallitsevana 
tiimivalmentajana. www.tiimiakatemia.com. 

Tiimiakatemia®, Team Academy®, Tiimimestari®, Team Mastery® 
Mestarivalmentaja®, Tulisoihtu®, Tulisielut®, Tiimiyrittäjä®, Team 
Entrepreneur® ja Tiimiakatemia Learning Network® ovat 
Tiimiakatemia Globalin (Partus Oy) rekisteröimiä ja hallinnoimia 
tavaramerkkejä. Niiden käyttö missään yhteydessä on sallittu vain 
Tiimiakatemia Globalin (Partus Oy) luvalla.


