Myynnin ja markkinoinnin johtaminen:




Perinteisten
segment@ms

ASIAKASYMD
AN

Johdata asiakkaasi

OPAS
KOUKUTTAVAN
SISAUGSTRATEGIAN
Lomisgey

\ vinkkia.

Kati Keronen >
Palkittu tietokirjailija &

Differo Oy:n kehitysjohtaja
@KatiKeronen



Ole asiakkaalle
arvokas.

Asiakasarvo syntyy sielld, missa
tuotetta tai palvelua kaytetdadn.
Nakyyhdn tama tarinassasi?







Asiakas

ostaa idean

a siis tuputa tuotetta tai

omaa erinomaisuuttasi.
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Uskalla. o [
lhmiset eivat muista, mitad
sanoit. He muistavat mitd

sait heidat tuntemaan.
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Puhu ithmiselle.

Kohdenna markkinointi ja myynti
asiakkaan tilanteen ja motiivien
pohjalta. Toimiala tai |
Tuotteen kdytté ei ole riittdva pohja :
kohderyhmamadrittelylle.
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Kenet haluat?

Kuka on ihminen, jolle
tarjoamasi merkitys on
kaikkein kiinnostavin ja
olennaisin¢ Kenet sind haluate




Asiakasldahtoisen
puheen kaava

Ominaisuuksista hyétyyn jo
hyodysta hyédyn merkitykseen

HYOTY MERKITYS

€+ Y




Kiitos!

@KatiKeronen

040-576 1704



mailto:kati.keronen@differo.fi

