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OSTAJAPERSOONA LYHRYESTI
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MIKA?

Ostajapersoona on tietyn asiakassegmentin
esimerkkihenkilo. Miiritelty persoona
kertoo millaisia tavoitteita, haasteita ja
ongelmia henkilsllid on. Eli mité hin yriccii

palvelusi avulla saavuttaa tai ratkaista.

MIKSI?

Ostajapersoonien méiéirittely palvelee

laaj asti koko organisaatiota myynnisti ja

markkinoinnista tuote- ja palvelukehitykseen.

Hyvin miiéiritellyilléi 0sta] apersoonilla ja
personoiduilla ostopoluilla saadaan aivan
uudenlaista selkeytti ja tehokkuutta
sisdlcomarkkinoinnin ja inbound-

markkinoinnin suunnitteluun.

MITEN?

Ostajapersoonat voidaan rakentaa
sisdaisena méiéirittelytyénéi tai asiakas-
tutkimuksen avulla. Tutkimuksen
avulla syvennit asiakasymméirrystéi ja
varmistat, ettd ostajapersoonat on

méi'ziritelty aidon asiakaslihtdisesti.
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MIKA ON OSTAJAPERSOONA? .\

Ostajapersoona on tietyn asiakasryhméin tyypillinen edustaja.

Se on semi-fiktiivinen kuvaus ihanneasiakkaastasi. Vaikka
ostajapersoona ei ole kukaan tietty henkil, se on ihminen jolla
on tausta ja konkreettinen luonne, joka matkii oikean asiakkaasi

kﬁyttﬁytymismallej a.

Persoonan tunnistaminen helpottaa asiakkaan ymmirtimisti,
ja sitd kautta yrityksen on vaivattomampaa radcialoida sisaleod
ja palveluita kohderyhméille. Ostajapersoona muodostetaan
asiakasryhméin prioriteetteihin, tarpeisiin ja kiinnostuksen

kohteisiin perustuen.

Yritys maéirittelee tyypillisesti 3—5 Ostajapersoonaa. Aluksi
voidaan rakentaa hypoteesit ja kuvaukset keskeisisti
persoonista ja tarkentaa persoonien midrii seki kuvauksia
myéhemmin. Lopullinen ostajapersoonien miiri riippuu

yrityksen asiakaskunnan ja tuotevalikoiman laajuudesta.



MIKSI LOISIT
OSTAJAPERSOONAT?

Ostaj apersoonat ja heidin tarpeitaan vastaavat ostopolut ovat
tirkei tydkalu asiakasymmirryksen kasvattamiseen. Ne tuovat
selkeiisti ja eldvisti esiin, millainen asiakas on henkil6ni ja

miki selittidd hinen kéiyttiiytymistéiéin.

Ostajapersoonia ja ostopolkuja voivat hydodyneii kaikki lipi
yrityksen toiminnan. Ostajapersoonat ovat hyvi pohja ja tykalu
« Tuotteiden tai palveluiden suunnitteluun

« Asiakaskokemuksen kehittimiseen

« Myyntiin

e Markkinointi- ja asiakasviestintiin

Hyvin miiritellyilli ostajapersoonilla ja personoiduilla
ostopoluilla saadaan aivan uudenlaista selkeyttéi ja tehokkuutta

sisiltomarkkinoinnin ja inbound-markkinoinnin suunnitteluun.
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MITEN LUOT A\
OSTAJAPERSOONAT o
SISAISENA MAARITTELYTYONA?

Ostajapersoonien luominen voidaan toteuttaa sisdiseni
miirittelytyoni hyddyntien asiakkaita cuntevien tydntekijdiden
asiantuntemusta. Miirittelytyohon on hyvi ottaa mukaan
tyontekijéitd eri puolilta organisaatiota (esim. myynti,
markkinointi ja asiakaspalvelu), jotta kaikki voisivat seisti
ostajapersoonien takana ja niisti saataisi mahdollisimman

perusteelliset seki todenmukaiset.

Miirittelyn tukena voidaan hyodyntii erilaisia tyokaluja, kuten
CMS- ja CRM-jir;j estelmien tarjoamaa dataa,
analytiikkaty6kaluja tai ketterii asiakaskyselyiti, esimerkiksi
SurveyMonkeyta. Méiﬁrittelytyﬁnéi toteutettavaan
ostajapersoonien luomiseen voit kéiyttéi'ai timin oppaan lopussa

olevaa Ostajapersoonien suunnittelumallia.



LAADULLINEN TUTKIMUS
APUNA OSTAJAPERSOONIEN
MAARITTELYTYOSSA

Laadullisen 08ta] apersoonatutkimuksen avulla padset
pureutumaan syvillisemmin asiakkaittesi motiiveihin, tarpeisiin
ja toiveisiin. Lisiksi kasvatat ymmirrystisi ostopolun eri
vaiheista ja siitd millaiset asiat asiakastasi Ostopolun eri vaiheissa
kiinnostavat tai millaisia haasteita hin kohtaa. Tutkimuksen
avulla syvennit kokonaisvaltaisesti asiakasymméirrystéi seki
varmistat, ettid ostajapersoonat ja ostopolut on méiéiritelty aidon

asiakaslihtoisesti.
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LAADULLISEN
OSTAJAPERSOONATUTKIMUKSEN

TOTEUTUS

Tutkimus toteutetaan syvihaastatteluina, joissa jokaisesta
asiakassegmentistﬁ valitaan mukaan henkiloiti pﬁéitéksenteon
tason, asiakkaan koon, ostojen tekotavan ja maantieteellisen
alueen perusteella. Suosittelemme 3-4 haastattelua per

asiakassegmentti.

Proj ektin lopputulemana syntyvit visuaaliset
ostajapersoonakortit, jotka on helppo ottaa koko organisaation
kéiytté(in. Lopputulemana syntyy tyypillisesti 3—5 padpersoonaa

ja personoitua ostopolkua.

Laadullisen ostajapersoonatutkimuksen hinta on

alkaen 4500 eur. Hinta sisdltiid kokonaisuuden

suunnittelun, syvéihaastattelut, tutkimusyhteenvedon,
ostajapersoonatydopajan seki visualisoidut ostajapersoonakortit
ja ostopolut. Lopullinen hinta miiriytyy riippuen tarvictavasta

haastattelumairista.
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LAADULLISEN .\
OSTAJAPERSOONATUTKIMUKSEN
VAIHEET

1/ PROJEKTIN MAARITTELY, TAVOITTEET, TOIVEET JA ODOTUKSET, PROJEKTIN AIKATAULU

2/ TUTKIMUKSEN SUUNNITTELU

3/ TUTKIMUSSUUNNITELMAN MAHDOLLISET TARKENNUKSET JA HYVAKSYMINEN

4/ TUTKIMUKSEN TOTEUTUS ELI SYVAHAASTATTELUT

5/ TULOSTEN ANALYSOINTIJA OSTAJAPERSOONIEN SEKA PERSONOITUJEN OSTOPOLKUJEN ALUSTAVA MAARITTELY
6/ OSTAJAPERSOONIEN JA OSTOPOLKUJEN TYOSTAMINEN JA VIIMEISTELY YHTEISESSA TYOPAJASSA

7/  VISUALISOIDUT OSTAJAPERSOONAKORTIT JA OSTOPOLUT

8/ TUTKIMUKSEN HYODYNTAMINEN JA JATKOTOIMEPITEIDEN SUUNNITTELU



10

OSTAJAPERSOONIEN
SUUNNITTELUMALLI

Miiéirittelytyénéi toteutettavaan ostaj apersoonien luomiseen voit
kﬁyttéiéi seuraavaa ostaj apersoonien suunnitctelumallia. Toteuta
méiéirittely tyépaj ana ja kutsu mukaan ihmisii joka puolelta

organisaatiota.
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1/ MAARITTELE KOHDERYHMASI

2/ MIETI, MILLAISIA HENKILOITA KUNKIN KOHDERYHMAN SISALLA ON.
NAIDEN HENKILOIDEN “KESKIARVO” ON TULEVA OSTAJAPERSOONASLI.

3/ VASTAA KUNKIN PERSOONAN OSALTA SEURAAVALLA SIVULLA LOYTYVIIN KYSYMYKSIIN
MIETTIEN 3-5 NYKYISTA JA/TAI ENTISTA ASIAKASTA PER TULEVA OSTAJAPERSOONA.

4/ KATSO, MILLAISET VASTAUKSET YHDISTAVAT NAITA IHMISIA JA KOKOA NAISTA
VASTAUKSISTA OSTAJAPERSOONASI

5/ PYYDA ERI PUOLILTA ORGANISAATIOTA KOMMENTTEJA LUOMISTASI OSTAJAPERSOONISTA
JA PAIVITA NIITA TARVITTAESSA. VARMISTA, ETTA MARKKINOINTI, MYYNTI JA ASIAKASPALVELU
VOIVAT KAIKKI SEISTA VALMIIDEN OSTAJAPERSOONIEN TAKANA.
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KYSYMYKSIA
OSTAJAPERSOONIEN
RAKENTAMISEN TUEKSI

lka ja sukupuoli:
Miki on ostajapersoonan ikihaarukka ja onko hiin

.. Lo,
tyypllhsestl mies vai nainen?

Titteli/rooli:
Millainen on ostajapersoonan rooli tyépaikalla?

Millaisia titteleiti persoonalla voi olla?

Koulutus:

Miki on ostajapersoonan koulutustausta?

Organisaation koko ja toimiala:
Miki on persoonan edustaman organisaation liikevaihto,

henkilostomairi ja cyypilliset toimialac?

A Y

Sijainti:

Missi ostajapersoona asuu/tydskentelee?

Arvoft:

Millaiset arvot ohj aavat persoonan toimintaa?

Motivaattorit:

Mitcki ovat ostaj apersoonan motivaattoreita?

Tavoitteet:
Miti ostajapersoona haluaa saavuttaa? Millaisia maalej a/tavoitteita

tilld on? Millaisia mittareita hin seuraa?
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KYSYMYKSIA
OSTAJAPERSOONIEN
RAKENTAMISEN TUEKSI

Haasteet:
Millaisia haasteita ostaj apersoonalla on?

Mitia ongelmaa persoona yrittdi ratkaista, miksi hin ostaa?

Oston esteet:
Millaisia oston esteiti ostaj apersoonalla on?

Mitki ovat persoonan tyypillisiéi vastalauseita?

Tiedon tarpeet:
Millaista tietoa ostaj apersoona tarvitsee ostopéiéitéksenséi
tueksi? Tiedon hankinta: Misti ostajapersoona hankkii

tietoa?

Sisallon muoto:
Millaisessa muodossa ostajapersoona haluaa sisilconsi

kuluttaa? Esim. video, teksti, infograaﬁt.

Kanavart:

Linkedin, Facebook (ryhmiit), Twitter ja Instagram

Avainsanat:
Millaisia avainsanoja ostaj apersoona vVOisi kéiyttéiéi
hakiessaan tietoa Googlesta? Millaisia hastageja hin

vOisi kéiyttéiéi?

Lahestymistapa:
Millaisia toimintatapoja persoona arvostaa? Miten hiin

haluaa kommunikoida yrityksen edustaj an kanssa?

=\
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ESIMERKKI
OSTAJAPERSOONASTA

MARKKINOINTIPAATTAJA MARJA
lka ja sukupuoli: 35—50 -vuotias nainen/mies (80/20)
Titteli / rooli: Markkinointijohtaja/péiéillikk(’i tai

markkinointi- ja viestintijohtaja/piillikks. Raportoi

toimitus; ohtaj alle. Ideaalitilanteessa péiéitésvaltainen,

mutta voi joutua vahvistamaan pﬁﬁtéksensﬁ toimitusj ohtaj alla.

Koulutus: KTM, tradenomi

Organisaation koko ja tfoimiala:
Liikevaihto 2—25 miljoonaa €. Henkilost6i 10—200.

Toimialoina teollisuus, ICT ja rakentaminen.

Sijainti: Suuret kaupungit

Arvot: Perinteiset, perhekeskeiset arvot. Pitii itsedin

luovana. Nauttii verkostoitumisesta ja yhteistyosti.

Motivaattorit: Brindicunnectuus, johtoryhméin

tyytyvéiisyys ja oman verkoston kehut.

Tavoitteet: Haluaa luoda brindii ja saada brindille
néikyvyyttéi. Haluaa jatkuvasti oppia ja kokeilla uutta. Arvostaa

uusia ideoita. Taustalla asiakashankinta ja tulostavoitteet.

Haasteet: Ei tarpeeksi aikaa, tietoa ja/ tai resursseja
tehdikseen haluttuja toimenpiteitd. Markkinoinnin roolia ei
ymmiirreti/arvosteta organisaatiossa. Myynnin ja markkinoinnin

yhteiset tavoitteet puuttuvat eivitki osastot puhu keskeniiin.

Oston esteet: Tortunut kampanjavetoiseen
markkinointiin ja pelkii sitoutua kumppanuuteen.

Ei aina péiéitésvaltainen.
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Tiedon ta rpe ef: Myynnin ja markkinoinnin yhteisty6
(smarketing) eli kuinka markkinoinnille saisi arvostusta.

Markkinoinnin tuloksellisuuden mittaaminen ja osoittaminen

(KPL:t ja ROMI).

Tiedon hankinta: Blogit, (e-)kirjat, some-ryhmiic, alan

tapahtumat, omat verkostot ja ladattavat oppaat

Sisallon muoto: Artikkelit, tarkistuslistat, infograafi,

videot ja oppaat. Pitii helposti kulutettavasta sisillsti.

Kanavart: Linkedin, Facebook (ryhmiit), Twitter ja

Instagram

Avainsanat: Asiakaskokemus, brindin néikyvyys /

tunnettuus, markkinoinnin ROI (ROMI), markkinoinnin KPI.

Lahestymistapa: Sihkspostitse ja kasvotusten.
[hmisliheinen tyyppi, joka sopii asioista mieluiten kasvotusten.

Kaipaa inspiraatiota ja hyvii filisti.



Kaipaatko apua ostajapersoonatuckimuksen toteuttamisessa?
ME AUTAMME MIELELLAMME.

@ Avidly [ avidlyagency.com


https://www.avidlyagency.com/fi
https://www.avidly.fi/toimipisteet/helsinki



