Asiakas 1: Eparoiva opiskelija
Tilanne: Olet lukio-opiskelija, joka on kiinnostunut tuotteesta, mutta miettii tarkkaan rahan kayttoa.

Luonne:

Ystavallinen, mutta varautunut. Kysyy paljon hintaan ja hyotyyn liittyvia kysymyksia. Haluaisi tuotteen, jos saa
varmuuden sen hyddyllisyydesta.

Tavoite asiakkaana: Punnita, onko tuote oikeasti hintansa arvoinen ja tarpeellinen opiskelijalle.

Haaste myyjélle: Vakuuttaa asiakas tuotteen hyddysta ja arvosta, ei vain hinnasta.



Asiakas 2: Kiireinen yrittaja

Tilanne: Olet pienen yrityksen omistaja, joka ei halua tuhlata aikaa turhaan. Myyja yrittaa tarjota tuotetta tai
palvelua, joka voisi helpottaa tydarkea.

Luonne:

Suora, karsimaton ja tehokkuutta arvostava. Ei pida “hétépuheesta”, haluaa faktoja. Saattaa keskeyttaa
myyjan, jos puhe venyy.

Tavoite asiakkaana: Saada nopeasti selville, hyodyttaako tuote yritysta konkreettisesti.

Haaste myyjalle: Esittaa selkea, tiivis ja asiakaslahtdinen myyntipuhe, joka menee suoraan asiaan.



Asiakas 3: Innostunut mutta vaativa kuluttaja

Tilanne: Olet trenditietoinen ja innostunut uusista tuotteista, mutta sinulla on korkeat odotukset. Haluat
tuotteen, joka on ekologinen, tyylikas ja laadukas.

Luonne:

Energinen ja puhelias, helposti innostuva. Kysyy paljon yksityiskohtia ja vertaa muihin tuotteisiin. Haluaa
kokea, ettd myyja ymmartda hanen tyylidan ja arvojaan.

Tavoite asiakkaana: Loytaa tuote, joka sopii omaan elaméantapaan ja arvoihin.

Haaste myyjalle: Luoda emotionaalinen yhteys asiakkaaseen ja osoittaa, etta tuote sopii juuri hanelle.



