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Miten saat
asiakkaasi
innostumaan
asiakastarinan
tekemisesta?

Ja miksi ja miten tehda onnistumistarinoita.
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“Asiakastarinat
ovat olennainen osa
yrityksen myyntiad ja
viestintaa.

Asiakastarina, referenssitarina,

N e tarloa va t case study vai onnistumistarina?
k k tt - - Kaikki ndma tarkoittavat suurinpiirtein samaa asiaa - kirjoitettu ja

onkKree isen la kuvitettu tarina asiakkaalle toteutetusta ratkaisusta.
elavan eSImerk’n SI'ta, Me kutsumme onnistumistarinaksi sellaista asiakastarinaa, joka

- » » keskittyy asiakkaasi ja sinun yrityksesi yhteiseen onnistumiseen.
m’ten yr'tys ratkalsee Paahuomio asiakkaan matkassa onnistumiseen ja positiivisessa
asiakkaidensa muutoksessa, jonka olet onnistunut saamaan hanen
5o liiketoimintaansa. Onnistumistarina ja asiakastarina vastaavat

ongelm'a. kysymykseen miksi. Case study vastaa kysymykseen miten.

Parhaimmassa tapauksessa nama voidaan yhdistaa.

Arvokkaimmat sisaltotyypit B2B-ostajille

Alkuvaiheet: Keskivaihe: Loppuvaiheet:
Webinaarit 57 % Agaé:g?&?g% 62 % Demot 62 %
Tutkimusraportit 53 % Analyytikkoraportit 49 % Kayttajaarviot
Blog&'ﬂ{gg;trlfcﬁfk%t“{c 52 9% Webinaarit 47 % ROI-laskurit 48 %
E-kirjat 48 % Rikas sisaltomedia 44 % Case studyt
White paperit 45 % White paperit 40 % Arvioinnit 46 %
Infografiikat 42 % E-kirjat 33 % Webinaarit 37 %
Kayttajaarviot Kyselyt 16 %

Tietoldahde: Demand Gen Report / Content4Demand
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Sisallysluettelo

Miksi asiakastarinat?

Lisaa myynnin mahdollisuuksia
valitsemalla juuri oikea asiakas
tarinallesi.

Kumoa vastavaitteet!

Yleisimpia ennakkoluuloja ja
vastavaitteita ja miten selatat ne.

Vinkit
Miten viestia asiakkaasi
kanssa?

Miten saada lupa?

Miten saat luvan asiakastarinasi
tekoon asiakkaaltasi?

Asiakastarinan teko

Asiakastarinan budjetointi ja
resursointi seka tarinasi runko.

Julkaiseminen ja
seuranta

Julkaiseminen ja hyédyntaminen
eri viestintakanavissa - Miten
arvioida asiakastarinan
menestysta?
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Miksi asiakastarinat
ovat (yha) yrityksille
elintarkeita?

Nykypaivan nopeatempoisessa ja teknologiapainotteisessa
lilketoimintaymparistoéssa yritykset kohtaavat ainutlaatuisia
haasteita. Digitalisaatio, markkinoiden globalisaatio ja
asiakkaiden jatkuvasti kehittyvat odotukset asettavat

uusia vaatimuksia yrityksille. Naiden vaatimusten keskella
asiakastarinat ovat merkityksellisia paitsi markkinoinnin,
myos brandin rakentamisen ja asiakassuhteiden
syventamisen valineina.

Asiakastarinat ovat keskeinen osa yrityksen viestintaa, silla
ne tarjoavat konkreettisia ja elavia esimerkkeja siita, miten
yritys onnistuu ratkaisemaan asiakkaidensa ongelmia.

Ne eivat pelkastaan esittele tuotteita tai palveluita, vaan
kertovat tarinan onnistumisista, haasteiden voittamisesta
ja yhteistyon voimasta. Tama on erityisen tarkeaa
teollisuusyrityksille, joiden tarjoamat ratkaisut ovat usein
monimutkaisia ja joiden vaikutus asiakkaan liiketoimintaan
on merkittava.

Petri Halonen
CEO, ATOM| B2B Sales Communications

Petri on auttanut kansainvalisten suomalaisten
teollisuusyritysten markkinointia ja viestintaa yli 25
vuoden ajan. Tana aikana vain yksi taktiikka ei ole
vanhentunut tai muuttunut - asiakastarinat.

Asiakastarinat tuovat esille yrityksen arvot ja
asiantuntemuksen, vahvistaen luottamusta ja
uskottavuutta. Tama on erityisen kriittista B2B-
markkinoilla, joissa paatdksenteko perustuu pitkalti
luottamukseen ja naytdon voimaan. Tarinat auttavat
erottumaan kilpailijoista, silla ne ovat ainutlaatuisia
ja kuvaavat yrityksen seka sen asiakkaiden yksilollisia
kokemuksia ja saavutuksia.

Lisaksi asiakastarinat ovat tehokas tapa viestia yrityksen
arvoja ja visioita. Ne eivat ainoastaan kerro, mita yritys
tekee, vaan myds miksi se toimii tietylla tavalla - mika on
sen suurempi tarkoitus. Tama resonoi paitsi asiakkaiden,
myos tyontekijoiden ja muiden sidosryhmien kanssa,
luoden syvemman yhteyden yrityksen ja sen ymparilla
olevan yhteison valille.

Mita tahansa oletkin tehnyt menestyksekkaasti asiakkaidesi
mielesta - nyt on aika jakaa se muiden kanssa.

“Mita ikina teetkin, tee se hyvin. Tee se niin hyvin, ettd kun ihmiset
ndakevdt sinun tekevdn sen, he haluavat palata katsomaan
sinun tekevdn sen uudelleen ja haluavat tuoda mukanaan muita
ndyttadkseen heille, kuinka taitavasti teet sen mita teet.”

- Walt Disney
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Lisaa myynnin mahdollisuuksia

Asiakastarinat ovat teollisuusyrityksille

voimakas myynnin tyokalu, joka voi kaantaa
liiketoimintamahdollisuudet konkreettisiksi
sopimuksiksi. Teollisuusalalla paatokset ovat usein
suuria ja pitkakestoisia, ja asiakkaat haluavat olla
varmoja siita, etta he tekevat oikean ratkaisun.
Asiakastarinat tarjoavat taman varmuuden, silla ne
maalaavat kuvaa siita, miten yrityksen tarjoamat
ratkaisut ovat jo auttaneet muita samanlaisessa

tilanteessa olevia yrityksia saavuttamaan tavoitteensa.

Vahvempi luottamus ja uskottavuus

Teollisuusyritysten myynnissa asiakastarinat ovat
ensiarvoisen tarkeita lisdamaan luottamusta ja
uskottavuutta. Kun potentiaalinen asiakas kuulee tai lukee,
kuinka jokin toinen yritys on menestyksekkaasti kayttanyt
tarjottua ratkaisua, se toimii vakuuttavana todisteena
ratkaisun toimivuudesta. Tama konkretia voi olla ratkaiseva
tekija, joka kallistaa vaakakupin yrityksen tuotteen tai
palvelun eduksi.

Asiakaskeskeisyyden korostaminen

Asiakastarinat korostavat yrityksen asiakaskeskeisyytta,
mika on elintarkeaa teollisuudessa, jossa asiakkaiden
tarpeet ja vaatimukset ovat monimutkaisia ja usein
hyvin spesifisia. Kun yritys pystyy nayttamaan, etta se
ymmartaa ja osaa vastata asiakkaidensa haasteisiin, se
luo vahvan pohjan pitkaaikaisille asiakassuhteille. Tama
asiakaslahtéinen lahestymistapa vahvistaa brandin
mainetta ja erottaa sen kilpailijoista.

Kilpailijoista erottautuminen

Teollisuusymparistdssa, missa tekniset eritelmat ja
standardit voivat olla samankaltaisia, asiakastarinat
tarjoavat mahdollisuuden erottua kilpailijoista. Ne tuovat
esiin yrityksen kyvyn tarjota lisdarvoa, joka menee
pelkkien teknisten ominaisuuksien yli. Aidot ja vaikuttavat
tarinat siita, miten yritys on pystynyt tuottamaan arvoa
asiakkailleen, voivat olla ratkaisevia tekijoita, kun asiakkaat
vertailevat vaihtoehtoja.

Asiakasuskollisuuden vahvistaminen

Onnistuneesti kerrotut asiakastarinat eivat ainoastaan tue
uusasiakashankintaa, vaan ne myds vahvistavat nykyisten
asiakkaiden uskollisuutta. Kun nykyinen asiakas nakee
oman tarinansa osana yrityksen menestystarinaa, se luo
tunteen yhteydesta ja sitoutumisesta. Tama voi puolestaan
johtaa lisamyyntiin ja suositteluihin, jotka ovat ensiarvoisen
tarkeita teollisuusalalla, missa suositukset ja referenssit
ovat usein merkittavassa roolissa.
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Nakyvyyden ja tavoittavuuden lisdaminen

Digitaalinen aikakausi tarjoaa lukuisia kanavia, joiden
kautta asiakastarinoita voidaan jakaa laajemmalle
yleisoélle. Sosiaalinen media, yrityksen verkkosivut ja
sahkopostimarkkinointi ovat tehokkaita tapoja levittaa
naita tarinoita ja lisata yrityksen nakyvyytta kohdeyleiséon
keskuudessa. Teollisuusyrityksille tama tarkoittaa
mahdollisuutta tavoittaa potentiaalisia asiakkaita eri
puolilla maailmaa ja eri teollisuudenaloilta.

Yrityksen arvojen ja viestin vahvistaminen

Asiakastarinat ovat myads tilaisuus tuoda esiin yrityksen
arvomaailma ja viesti. Ne voivat korostaa esimerkiksi
yrityksen sitoutumista kestavaan kehitykseen tai
innovatiivisiin ratkaisuihin, mika voi olla merkittava tekija
asiakkaiden paatéksenteossa. Tallaiset tarinat resonoivat
asiakkaiden kanssa, jotka jakavat saman arvomaailman, ja
auttavat rakentamaan syvempaa suhdetta yritykseen.

Menestyksen todistaminen

Kenties tarkein aspekti asiakastarinassa on sen
toimiminen todisteena yrityksen tuotteiden ja palveluiden
tehokkuudesta. Teollisuusalalla, missa suuret investoinnit
vaativat perusteltuja paatoksia, konkreettiset esimerkit
aiemmista menestyksista voivat vakuuttaa asiakkaita.
Tama auttaa luomaan kuvan yrityksesta, joka ei ainoastaan
lupaa tuloksia, vaan myds toimittaa ne kerta toisensa
jalkeen. Asiakastarinat ovat nain ollen keskeinen osa
myyntistrategiaa, joka varmistaa pitkan aikavalin
menestyksen teollisuusyrityksille.

Kun asiakastarinoita
kaytetadan markkinoinnissa,
ne voivat lisata myyntia jopa

32 %

Tietolahde: The Power of Consumer Stories in Digital Marketing
(MIT Sloan Review)
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Valitse oikea asiakas tarinallesi

Asiakastarinan luomisessa yksi keskeisimmista
paatoksista on oikean asiakkaan valinta. Tama ei

ole pelkkd muodollisuus; oikeanlainen tarina voi
vahvistaa asiakastarinan, uskottavuutta ja puhutella
haluamaasi kohdeyleisoa.

Yhteensopivuus yrityksesi brandin kanssa

Valitse asiakas, jonka tarina heijastaa yrityksesi
arvoja ja brandi-identiteettia. Asiakkaan kokemuksen
tulisi vahvistaa yrityksesi uskomuksia ja edustaa sen
ydinajatuksia.

Asiakkaasi saavuttama merkittava hyoty

Etsi asiakasta, joka on saavuttanut merkittavan hyédyn
tai positiivisen muutoksen yrityksenne tuotteen tai
palvelun ansiosta. Tallaiset tarinat ovat inspiroivia,
vakuuttavia ja esittelevat yrityksen ratkaisuja
tehokkaasti.

Tarinan ainutlaatuisuus

Valitse asiakas, jonka tarina on poikkeuksellinen ja
kiehtova. Erilaiset ja yllattavat tarinat erottuvat joukosta
ja kiinnittavat yleisén huomion.

Edustavuus kohderyhmalle

Varmista, etta asiakas edustaa yrityksen kohderyhmaa.
Tama auttaa muita potentiaalisia asiakkaita
samaistumaan ja nakemaan itsensa tarinan kaltaisissa
tilanteissa.

Valmius jakaa tarina

Varmista, etta asiakas on valmis ja halukas jakamaan
tarinansa. Yhteistydhalukkuus ja avoimuus ovat keskeisia
onnistuneen asiakastarinan luomisessa.

Emotionaalinen vaikuttavuus

Asiakkaan tarinan tulisi olla seka visuaalisesti etta
emotionaalisesti vaikuttava. Mieleenpainuvat visuaaliset
elementit, kuten erityinen lokaatio helpottaa tarinan
visuaalista kerrontaa ja kiinnostavuutta. Myos inhimilliset
voimakkaat tunne-elamykset, joissa asiakkaasi on saanut
henkilokohtaisia vaikutuksia tyoelamaansa, tekevat
tarinasta unohtumattoman.

Tarinan taytyy olla todennettava ja luotettava

Valitse asiakas, jonka tarina voidaan todentaa ja joka on
luotettava. Faktat ja konkreettiset tulokset lisdavat tarinan
uskottavuutta.

Pitkaaikainen asiakassuhde

Asiakkaat, joilla on pitka ja positiivinen suhde yritykseen,
voivat tarjota syvallisempia ndkemyksia ja osoittaa
yrityksen kyvyn yllapitaa kestavia asiakassuhteita.

Tarkoituksenmukainen asiakasvalinta varmistaa, etta
asiakastarinasi on vaikuttava, brandia tukevasi ja ostavaa
yleisdasi puhutteleva.

@ 0.0 MsaLI000 —
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Yleisimmat ennakkoluulot
asiakastarinoita kohtaan

Monet yritykset eparoivat jakaa tietojaan, pelaten
liikesalaisuuksien paatyvan kilpailijoiden kasiin. Tama
varovaisuus voi johtua yrityskulttuurista tai aiemmista
negatiivisista kokemuksista. On tarkeaa vakuuttaa
yritykset siita, etta tarinankerronta voi olla seka
turvallista etta hyodyllista liiketoiminnalle.

Asiakkaiden aikapulan ymmartaminen

Asiakkaat ovat usein kiireisia, eika heilla valttamatta

ole aikaa osallistua asiakastarinoiden tekemiseen. On
olennaista osoittaa, miten asiakastarinat voivat tuottaa
my0s heille lisdarvoa, ja tarjota joustavia tapoja osallistua
prosessiin.

Stereotyyppinen kuva oman toimialan
kiinnostavuudesta

Jopa teollisuudessa tyoskentelevat voivat pitaa
teollisuutta tylsana ja teknisena, mika voi tehda
asiakastarinoiden luomisesta haastavaa. On tarkeaa
korostaa asiakastarinoiden inhimillisia tekijéita ja ihmisten
yksil6llisia kokemuksia, jotka tekevat jokaisesta yrityksesta
ainutlaatuisen. Myos teollisuudessa.

Asiakastarinoiden luotettavuus

Yritykset arvostavat tarkkuutta ja faktoja. Asiakastarinoiden
osalta on olennaista varmistaa tietojen paikkansapitavyys
ja luotettavuus, jotta loppuasiakkaasi yrityksen
uskottavuus sailyy.

Yksilollisyys vs. Yleistettavyys

Jokainen asiakastarina on ainutlaatuinen, mutta niiden
tulisi myo6s vedota samalla mahdollisimman laajaan
yleis66n. On tarkeaa l6ytaa tasapaino yksiléllisten
kokemusten ja yleisesti patevien opetusten valilla.

Asiakastarinoiden vanhentuminen

Teknologian ja markkinoiden jatkuva muutos tarkoittaa,
etta tarinat voivat nopeasti vanhentua. On tarkeaa
paivittaa asiakastarinoita saanndllisesti, jotta ne sailyvat
ajankohtaisina ja merkityksellisina. Myds asiakastarinoiden
sisaltoa ei kannata sitoa tarkkoihin vuosiin, ellei se ole
tarinan kannalta erityisen merkityksellista.

Ennakkoluulot markkinointia kohtaan

Erityisesti perinteisilla teollisuudenaloilla saatetaan
suhtautua epailevasti markkinoinnin vaikuttavuuteen.

On tarkeaa asiakkaalle korostaa asiakastarinoiden
monipuolisia hyotyja ja juuri niiden potentiaalia

tavoittaa laajempia yleisdja seka uusia asiakkaita myos
asiakastarinasi sankarille. Asiakastarinat eivat ole irrallisia
keksittyja mainostempauksia, vaan monivuotisia myynnin
apuvalineita.

www.onnistumistarina.fi
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Kumoa yleisimmat vastavaitteet

Asiakastarinoiden luominen voi kohdata vastavaitteita
asiakkailta ja yrityksen sisaltakin, olipa kyse
resursseista, aikataulusta tai niiden tehokkuudesta.
Miten voit vastata naihin yleisiin huoliin?

“Asiakastarinat ovat liian kalliita tuottaa”

Budjetti on yleinen huolenaihe. On tarkeaa korostaa
asiakastarinoiden pitkaaikaista arvoa. Ne eivat

ole vain yksittaisia markkinointimateriaaleja, vaan

ne voidaan uudelleenkayttaa eri formaateissa -
verkkosivuilla, esitteissa, sosiaalisessa mediassa ja
myyntipresentaatioissa. Lisaksi asiakastarinat voivat
parantaa brandin uskottavuutta ja asiakasuskollisuutta,
mika voi johtaa suurempaan ROI:hin pitkalla aikavalilla.

“Meilla ei ole aikaa asiakastarinoiden tekemiseen”

Ajanpuute on toinen yleinen vastavaite. Tassa tapauksessa
voit ehdottaa projektin pilkkomista pienempiin osiin

ja aikataulun venyttamista. Voit myos esittaa, kuinka
ulkoistaminen tai freelancerien kaytt6 voi vahentaa
sisdisen tiimin ty6taakkaa. Lisdksi on hyva muistuttaa,

etta asiakastarinat ovat investointi, joka voi saastaa
markkinointiaikaa tulevaisuudessa, kun sinulla on valmiita,
vakuuttavia tarinoita kaytettavissa.

“Asiakkaamme eivat halua osallistua tarinoihin”

Joissakin tapauksissa asiakkaat saattavat olla haluttomia
osallistumaan tarinoiden luomiseen. Tahan voit vastata
korostamalla asiakastarinoiden hyotyja itse asiakkaille -
ne tarjoavat heille ilmaista julkisuutta ja mahdollisuuden
korostaa omaa asiantuntemustaan ja saavutuksiaan. Voit
myds ehdottaa anonymiteetin sailyttamista tai tietojen
yleistamista, jos yksityisyys on huolenaihe.

“Asiakastarinat eivat sovi meidan alallemme”

Joskus vastavaite voi olla, ettd asiakastarinat eivat

sovi tiettyyn toimialaan. Tahan voit vastata esimerkeilla
muista saman alan yrityksista, jotka ovat hyddyntaneet
asiakastarinoita menestyksekkaasti. Kerro tarinoita,

jotka ovat samankaltaisista haasteista tai tilanteista,

ja miten asiakastarinat ovat auttaneet naita yrityksia
rakentamaan positiivista brandikuvaa ja luomaan vahvoja
asiakassuhteita. Voit myods korostaa, etta vaikka toimialat
voivat olla erilaisia, asiakastarinoiden perusperiaatteet -
kuten ongelmanratkaisu, asiakaslahtdisyys ja liiketoiminnan
kehittaminen - ovat universaaleja ja sovellettavissa kaikille
aloille.

“Asiakastarinat eivat tuo konkreettista hyotya”

Vastavaite voi olla epailys siita, tuovatko asiakastarinat
todellista lisdarvoa. Vakuuta kriitikot esittelemalla
konkreettisia esimerkkeja siita, miten asiakastarinat

ovat vaikuttaneet mydnteisesti yrityksen tuloksiin. Tama
voi sisaltdaad myynnin kasvun, asiakasuskollisuuden
paranemisen tai jopa uusien liiketoimintamahdollisuuksien
syntymisen. Kayta dataa ja tilastoja osoittaaksesi, miten
asiakastarinat voivat olla tehokas markkinointityokalu.

“Emme tieda, miten aloittaa asiakastarinoiden
tekeminen”

Jos vastavaite liittyy epavarmuuteen siita, miten aloittaa
asiakastarinoiden tekeminen, tarjoa selkeita vaiheita ja
ohjeita. Voit esimerkiksi tarjota koulutusta tiimillesi tai
tukea ulkopuolisilta asiantuntijoilta, jotka ovat erikoistuneet
asiakastarinoiden tekemiseen tai tuottamiseen. Korosta,
etta kyseessa on tarvittaessa oppimisprosessi, jolla
yrityksellesi luodaan samalla prosessi jatkuvaan
asiakastarinoiden tekemiseen.

B2B-ostajista sanoo, ettd asiakastarinat ja suosittelut

9 (1)
/] o O vaikuttavat heidén ostopaddtoksiinsd.

Tietolahde: Suosittelu ja asiakastarinat markkinointiviestinnasséa (Pulkkinen, Lahti AMK)
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Miten viestia asiakkaasi
kanssa asiakastarinoista?

Kommunikoi selkeasti ja avoimesti

Aloita kertomalla asiakkaallesi avoimesti ja
rehellisesti, miksi haluat luoda asiakastarinan

ja mita hyotya siitd on molemmille osapuolille.
Selita, miten aiot kayttaa tarinaa ja millaisessa
yhteydessa se julkaistaan. Suoran ja vilpittdman
pyynndn voimaa ei pida aliarvioida; monet

ovat halukkaita auttamaan, kunhan heilta vain
kysytaan. On myos tarkeaa antaa asiakkaalle
mahdollisuus peraantya, jos han myéhemmin
eparoi paatostaan.

ﬁﬁ{}

N P

Tarjoa selkeaa kannustinta

Yksi suurimmista haasteista asiakastarinan
luomisessa on se, etta asiakas ei
valttamatta koe saavansa mitaan
vastineeksi. Suosittelemme tarjoamaan
asiakkaallesi tarinantekoprosessissa
syntynyttd materiaalia, kuten kuvia ja
videoita. Voit myos tarjota asiakkaalle
lyhyen oman videoversion, joka keskittyy
erityisesti hanen liiketoimintaansa.

Pida asiakas mukavuusalueellaan

Anna asiakkaalle mahdollisuus osallistua
tarinan muotoiluun ja tarkistaa se
ennen julkaisua. Tama lisaa hanen
turvallisuuden tunnettaan ja saa

hanet tuntemaan itsensa arvostetuksi.
Jos asiakas eparoi, harkitse

muita vaihtoehtoja, kuten lyhytta
testimoniaalia. Testimonial on lyhyt,
yksittainen, asiakkaan suosittelu.

il

Korosta kaikkien osapuolten hyotyja

Nostaa esiin, kuinka tarina voi tuoda
asiakkaalle nakyvyytta ja positiivista
julkisuutta. Tama on erityisen tehokasta,

jos yrityksellasi on laaja seuraajakunta

tai merkittava nakyvyys alallasi. Nayta
asiakastarina mahdollisuutena yhteistyohon,
jossa kaikki voittavat.

Mahdollisuus anonyymiyteen

ONNISTUMISTARINA

Jos yksityisyys tai ostettu palvelu on erityisen
herkka aihe, asiakkaasi saattaa huolestua tarinan
julkisuudesta. Tarjoa mahdollisuus tehda tarina
anonyymisti tai kayttaa vain etunimea tai yrityksen
toimialaa. Tama auttaa lisddmaan asiakkaan
mukavuuden tunnetta ja halukkuutta osallistua.

www.onnistumistarina.fi
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Esimerkkipohja asiakkaallesi

lahetettavasta sahkopostiviestista
(jos et tunne asiakastasi henkilokohtaisesti)

Hei [Asiakkaan Nimi],

Toivottavasti tavoitin sinut/Teidat (huomioi asiakkaan asema yrityksessa ja kyseisen maan
puhuttelutavat) sopivana hetkena. Haluaisimme kutsua yrityksesi osallistumaan asiakastarinaamme,
joka keskittyy yhteistydmme onnistumisiin ja saavutuksiin. Uskomme, ettad kokemuksesi voisi tarjota
arvokkaita oivalluksia ja inspiraatiota seka meille ettad muille yrityksille.

Miksi ja mita hyodtya yhteisesta asiakastarinastastamme on myd@s sinulle ja yrityksellesi:

Nakyvyytta ja brandaysta: Korostamme tarinassa yrityksesi onnistumista ja toimintanne
kehittymista, mika vahvistaa myos yrityksenne mielikuvaa.

SEO-hyddyt: Tarinan nakyvyys lisdd myds teidan yrityksenne hakukonenakyvyytta.

Vahvistaa luottamusta toimittajillenne: Onnistunut tarina lisda asiakas- ja toimittajaluottamusta ja
auttaa myds erottautumaan.

Verkostoituminen ja myynti: Jakamalla tarinaa sosiaalisessa mediassa ja muissa kanavissa voimme
molemmat saada uusia yhteistydmahdollisuuksia.

Konkreettiset hyddyt: Kiitoksena osallistumisestasi tarjoamme kaikki asiakastarinan toteutuksessa
syntyneet materiaalit (videot ja valokuvat) myds kayttoonne. Seka teemme halutessanne teille
samasta materiaalista oman lyhyen videon, joka keskittyy vain teidan toimintanne esittelyyn.

Jos tdma kuulostaa kiinnostavalta, olisimme iloisia, jos voisimme keskustella lisda yksityiskohdista.
Varmistamme myos, etta sinulla on mahdollisuus tarkastaa ja hyvaksya koko tarinan sisalté ennen
julkaisua.

Odotamme innolla lisdyhteistydn mahdollisuutta ja toivomme kuulevamme sinusta pian.
Ystavallisin terveisin,

[Oma Nimi]

[Yrityksen Nimi]

[Yhteystiedot]
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Miten saat luvan asiakastarinan
tekoon asiakkaaltasi?

Asiakastarinat ovat loistava keino korostaa yrityksen
tuotteiden ja palveluiden arvoa, mutta niiden luominen
edellyttaa asiakkaan suostumusta ja osallistumista.
Miten saat asiakkaasi vakuuttuneeksi siitd, etta heidan
tarinansa jakaminen on kannattavaa?

Ymmarra asiakkaan nakokulmaa

Ennen luvan pyytamista on tarkeda ymmartaa, miksi
asiakas saattaa eparoida. Luottamuksellisten tietojen
paljastaminen tai brandiin kohdistuva vaikutus voivat
huolestuttaa heita. Osoita ymmarrysta naihin huoliin ja
selita, miten aiot kasitella niita.

Rakenna luottamuksellinen suhde

Tarinapyynnon esittaminen on tehokkainta, kun taustalla
on jo vahva luottamussuhde. Pida sdannollisesti yhteytta
asiakkaaseen seka projektin aikana etta sen jalkeen; nain
he kokevat olevansa valmiita myds jakamaan tarinansa.

Korosta asiakkaalle koituvia hyotyja

Kerro asiakkaalle, miten heidan tarinansa jakaminen voi
hyddyttaa heita itsedan. Se voi lisata heidan nakyvyyttaan
ja nostaa esiin heidan asiantuntemuksensa alallaan.
Samalla se voi osoittaa heidan innovatiivisuutensa ja
kyvyn ratkaista ongelmia potentiaalisille asiakkaille ja
yhteistyOkumppaneille.

Nayta esimerkkeja

Mikali sinulla on esimerkkeja jo toteutuneista
onnistumistarinoista, jaa ne asiakkaallesi saadaksesi hanet
paremmin ymmartamaan millaisesta asiakastarinasta olisi
kyse. Onnistunut ja inspiroiva esimerkki voi myds madaltaa
kynnysté lahted mukaan asiakastarinaan.

Tee prosessista vaivaton

Selvita tarkasti, mita asiakastarinan teko- ja
tuotantoprosesessi sisaltaa ja tee siitd mahdollisimman
helppo asiakkaalle. Tarjoa apuasi haastattelujen
jarjestamisessa ja toteuttamisessa. Kerro, kuinka paljon
aikaa odotat heidan kayttavan ja kuinka paljon arvostat
heidan panostaan.

Anna joustavuutta sisallon suhteen

Anna asiakkaalle mahdollisuus tarkistaa ja hyvaksya
lopullinen tarina ennen julkaisua. Tama vahvistaa
luottamusta ja osoittaa, etta kunnioitat heidan
nakemyksiaan.
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Kunnioita yksityisyytta

Asiakkaan yksityisyydensuoja on ensisijaisen tarkeaa.
Varmista, etta asiakas tietaa, mita tietoja julkaistava tarina
sisaltaa, ja kerro heille, miten aiot kasitella naita tietoja.
Tarjoa heille mahdollisuus ilmaista huolensa ja varmista,
etta he tuntevat olonsa turvalliseksi.

Luo tarinalle laajempaa merkitysta

Selita asiakkaalle, miksi heidan tarinansa on arvokas ei
ainoastaan yrityksellesi, vaan myds laajemmalle yleisolle.
Korosta, miten he voivat inspiroida muita samankaltaisissa
tilanteissa olevia ja jakaa oppinsa.

Tarjoa vastineeksi lisanakyvyytta

Osoita kiitollisuutesi tarjoamalla asiakkaalle lisaetuja, kuten

nakyvyytta heidan yritykselleen markkinointimateriaaleissa.
Tee selvaksi, etta heidan osallisuutensa tarinan luomisessa

on erityisen tarkeaa.

Huomioi aikataulu

Kunnioita asiakkaan omaa aikataulua. Ala kiirehdi paatosta,
vaan anna heille aikaa harkita. Jos asiakkaallasi on kiireinen
aikataulu, ole valmis joustamaan ja I6ytamaan heille
parhaiten sopivat aikataulut.

Ole avoin palautteelle

Anna asiakkaalle mahdollisuus antaa palautetta seka
tarinan luomisprosessista etta lopullisesta tuotoksesta.
Tama auttaa varmistamaan heidan tyytyvaisyytensa ja
vahvistaa molemminpuolista luottamusta.

Nailla askeleilla voit rakentaa prosessin, joka tekee
asiakastarinan luomisesta asiakkaalle miellyttavan
kokemuksen ja varmistaa, etta lopputulos palvelee
molempien osapuolten tarpeita.

www.onnistumistarina.fi
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Asiakastarinan budjetointi ja

resursointi

Yrityksellesi merkityksellisten asiakastarinoiden
suunnittelu vaatii huolellista budjetointia ja
resursointia. Tama ei pelkastaan pida projektia
taloudellisesti hallinnassa, vaan myos varmistaa, etta
tarvittavat resurssit ovat kaytettavissa laadukkaan
lopputuloksen saavuttamiseksi. Tarkka suunnittelu
auttaa saavuttamaan asiakastarinan tavoitteet.
Seka luomaan vaikuttavia tarinoita, jotka resonoivat
asiakkaidesi kanssa.

Realistisen budjetin asettaminen

Asiakastarinan budjetin laatimisessa on tarkeaa olla
realistinen ja kattava. Ota huomioon kaikki mahdolliset
kulut, kuten kirjoittaminen, editointi, valokuvaus,
mahdollinen videotuotanto seka julkaisualustan
kustannukset. Ald unohda piilokuluja, kuten
matkakustannuksia haastatteluihin tai majoittumisia.
On suositeltavaa lisata budjettiin myos vararahasto
yllattavia menoja varten, jotta projekti voi edeta sujuvasti
ennakoimattomista tilanteista huolimatta. Yrityksesi
omalla panostuksella voit vahentaa ulkoisia kuluja
tuotantovaiheessa.

Aikaresurssien hallinta

Ajanhallinta on yhta tarkeaa kuin rahallinen budjetointi.
Maarita realistiset aikataulut jokaiselle projektin vaiheelle ja
varmista, etta tiimillasi on tarpeeksi aikaa tuottaa laadukas
sisalto tarinalle. Ota huomioon myds asiakkaiden aikataulut
- heidan saatavuutensa haastatteluihin ja palautteen
antoon voi vaikuttaa merkittavasti projektin aikatauluun.
Hyva ennakkosuunnittelu helpottaa aikataulussa
pysymista.

Oikeiden resurssien valinta

Valitse tiimi, jolla on tarvittava osaaminen ja

kokemus asiakastarinoiden tuottamiseen. Tahan voi
kuulua kirjoittajia, suunnittelijoita, videokuvaajia ja
markkinointiasiantuntijoita. Jos sinulla on rajalliset
sisaiset resurssit, harkitse freelancerien tai ulkopuolisten
toimistojen kayttoa tietyissa projektin osissa. Tama voi
olla kustannustehokas tapa saada erikoisosaamista

ja mahdollistaa keskittymisesi yrityksellesi toiminnan
kannalta tarkeimpiin osa-alueisiin.

Jatkuva seuranta ja arviointi

Budjetin ja resurssien tehokas hallinta vaatii jatkuvaa
seurantaa ja arviointia. Pida kirjaa menoista ja aikatauluista
koko projektin ajan ja ole valmis tekemaan tarvittavia
muutoksia. Jatkuva seuranta auttaa valttamaan

12

yllatyksia ja varmistaa, etta projekti pysyy aikataulussa ja
budjetissa. Lisaksi sdannoéllinen arviointi tarjoaa arvokkaan
oppimiskokemuksen, jota voit hydédyntaa tulevien
asiakastarinoiden suunnittelussa, tehden niista entistakin
menestyksekkaampia.

Naiden vaiheiden systemaattinen toteuttaminen auttaa
luomaan asiakastarinoita, jotka ovat paitsi taloudellisesti
kestavalla pohjalla, my0ds innostavia ja vaikuttavia. Nain
varmistat, ettd asiakastarinat tukevat tehokkaasti yrityksesi
laajempia markkinointi- ja viestintatavoitteita.

|

T

.
L P —

Tutkimuksen mukaan

72 7%

ihbmisistad luottaa enemmadn
yritykseen, jos he ndkevdt
positiivisia asiakastarinoita.

Tietolahde: Asiakaskokemuksen rakentuminen omnikanavaisessa
markkinoinnissa (Mali, Jyvaskylan yliopisto)
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Rakenna tarina yhteisesta

onnistumisesta

Yritykset usein keskittyvat palveluidensa esittelyyn,
mutta unohtavat korostaa niiden todellista vaikutusta
asiakkaiden liiketoimintaan. Asiakas- ja ihmiskeskeinen
onnistumistarina resonoi syvemmalla tasolla, silla se
tarjoaa konkreettisia esimerkkeja siita, miten asiakas
on hyotynyt palveluista ja - mika tarkeinta - miten han
on parantanut liiketoimintaansa niiden avulla.

Tallainen lahestymistapa tekee yrityksen tarjonnasta
houkuttelevamman, silla se ei keskity pelkdstdan ongelmien
ratkaisemiseen, vaan myos asiakkaan menestyksen
mahdollistamiseen. Tama luo empaattisen yhteyden,
rakentaa luottamusta ja osoittaa, etta yritys on sitoutunut
asiakkaan kokonaisvaltaiseen palvelemiseen, eika
pelkastaan kaupan tekemiseen.

Tarinan kaari ja sen tarkeimmat elementit

Tarinankerronta on voimakas tyokalu yritysten
markkinoinnissa, silla se rakentaa syvia yhteyksia yrityksen
ja asiakkaiden valille.

Aloitus: Herata kiinnostus.

Jokainen tarina alkaa koukuttavalla aloituksella.
Yritysmaailman asiakastarinoissa tdma tarkoittaa usein
ongelman tai haasteen esittelya, johon yritys voi tarjota
ratkaisun. Ongelma tulisi esitella tavalla, joka resonoi
kohdeyleison kanssa, herattaen heidan uteliaisuutensa ja
kiinnostuksensa seurata tarinan etenemista.

Konflikti: Syvenna kiinnostusta.

Konflikti on tarinan sydan. Yrityskontekstissa se voi
tarkoittaa teknisia haasteita, markkinoiden muutoksia
tai asiakkaan erityistarpeita. Tassa vaiheessa on tarkeaa
korostaa, miten yritys ldhestyy ongelmaa, tuoden esiin
ainutlaatuisia kykyja ja innovaatioita, jotka erottavat sen
kilpailijoista.

Huipennus: Esittele ratkaisu.

Huipennuksessa esitellaan, miten yritys ratkaisee
asiakkaan ongelman. Tassé vaiheessa on ensiarvoisen
tarkeaa olla konkreettinen: nayta, ala pelkastaan kerro.
Kayta todellisia esimerkkeja, dataa ja todistusaineistoa
osoittaaksesi, miten yrityksen ratkaisu toi merkittavaa
arvoa asiakkaalle.

Loppuratkaisu: Korosta vaikutusta.

Loppuratkaisussa yrityksen tulee selkeasti osoittaa,

miten sen ratkaisu muutti tilanteen ja paransi hanen
liiketoimintaansa. Tama vaihe tarjoaa tilaisuuden tuoda
esiin konkreettisia tuloksia ja mittareita, jotka osoittavat,
kuinka merkittavasti asiakas hyotyi yhteistydsta yrityksen
kanssa. Lisaksi asiakkaan tyytyvaisyys ja kokemus
yhteistydsta vahvistuu mikali asiakas itse kertoo hy6dyista
videolla omin sanoin.

Kutsu toimintaan: Rohkaise tulevaa yhteistyota.

Jokaisen tehokkaan asiakastarinan tulisi paattya kutsuun
toimintaan. Tassa vaiheessa yritys rohkaisee potentiaalisia
asiakkaita ottamaan yhteytta ja tutustumaan siihen,
miten he voisivat hydtya samankaltaisista ratkaisuista.
Kutsu toimintaan voi olla myds esimerkiksi kutsu osallistua
tulevaan tapahtumaan, kokeilla tuotetta tai palvelua tai
jakaa tarinaa sosiaalisessa mediassa.

Opetus ja opittu: Kerro tarinasta opitut laksyt

Loppuratkaisun jalkeen on tarkeda tuoda esiin tarinasta
opitut Iaksyt, jotka voivat hyddyttaa muita asiakkaita
samankaltaisissa tilanteissa. Tama lisdarvo muuttaa tarinan
yksittaisesta tapauksesta tietopankiksi, josta muutkin
voivat ammentaa oppia ja inspiraatiota. Asiakastarinan
opetuksia voi jakaa myéhemmin myds sosiaalisessa
mediassa tuoden asiakastarina uudestaan esille uudella
nakokulmalla.

B2B-markkinoijista arvostaa tarinankerrontaa

sisdltomarkkinoinnissa.

Tietolahde: B2B Video Report, UK & Ireland
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Julkaiseminen ja hyodyntaminen
eri viestintakanavissa

Kuinka yritykset voivat hyodyntaa asiakastarinoitaan
tehokkaimmin eri alustoilla saavuttaakseen
maksimaalisen vaikutuksen ja ndkyvyyden?
Asiakastarinoiden tulee olla kohdeyleisélle raataloityja
ja kanavakohtaisesti optimoituja. On tarkeaa, etta ne
ovat aitoja, inspiroivia ja valittavat yrityksen arvot seka
asiantuntemuksen.

Yrityksen verkkosivut

Yrityksen omat verkkosivut ovat luonnollisesti
asiakastarinoiden ensisijainen julkaisualusta. Tarinat
voidaan esitelld omana osionaan tai ne voidaan integroida
kotisivuille, tuotesivuille tai blogiin. Verkkosivustolla
tarinat tavoittavat seka nykyiset etta potentiaaliset
asiakkaat, tukien samalla brandin rakentamista ja
hakukoneoptimointia.

Videot ja podcastit

Videot ja podcastit ovat erinomaisia
tarinankerrontamuotoja. Ne mahdollistavat tarinoiden
elavasti ja moniulotteisesti kertomisen, mika herattaa
katsojan ja kuulijan mielenkiinnon ja tunteet. Videot
voidaan jakaa yrityksen verkkosivuilla, sosiaalisessa
mediassa tai alustoilla kuten YouTube.

Sosiaalinen media

Sosiaalinen media tarjoaa dynaamisen ja interaktiivisen
tavan jakaa asiakastarinoita. Kanavat kuten LinkedIn,
Facebook ja Instagram sopivat erityisen hyvin visuaalisesti
esitettyjen tarinoiden jakamiseen. Lyhyet videot, kuvat ja
infografiikat voivat tehokkaasti valittaa tarinan keskeisen
sanoman ja innostaa yleis6a jakamaan niita edelleen.

Sahkopostimarkkinointi

Sahkoépostimarkkinointi tarjoaa henkilokohtaisen tavan
jakaa asiakastarinoita suoraan kohdennetulle yleisélle.
Uutiskirjeet ja kampanjasahkopostit voivat sisaltaa myos
asiakastarinoita, jotka korostavat tuotteiden tai palvelujen
asiakashyotyja ja vahvistavat luottamusta.

Webinaarit ja tapahtumat

Webinaarit ja tapahtumat ovat loistavia foorumeita
asiakastarinoiden esittelyyn. Ne mahdollistavat
interaktiivisen ja syvallisen tarkastelun asiakkaan
kokemuksista. Live-esitykset ja paneelikeskustelut
asiakkaiden kanssa voivat olla erittain vaikuttavia.
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Painetut materiaalit

Vaikka digitaaliset kanavat ovat tehokkaimpia tarinan
levittajia, perinteiset painetut materiaalit, kuten

esitteet, lehdet ja raportit, ovat yha arvokkaita varsinkin
perinteisimmissa ostajaryhmissa. Ne soveltuvat erityisesti
yksityiskohtaisiin case-tutkimuksiin ja niita voidaan jakaa
tapaamisissa, messuilla ja muissa kasvokkain tapahtuvissa
tilaisuuksissa.

Myynnin ja neuvottelujen tukimateriaali

Asiakastarinoita voidaan hyédyntaa myoés suoraan
myynnissa ja neuvotteluissa. Ne toimivat todisteina
yrityksen osaamisesta ja menestyksestd, auttaen luomaan
luottamusta potentiaalisten ostajien kanssa myyntiputken
loppuvaiheissa.

62 %

markkinoijista pitaa sosiaalista mediaa

tehokkaimpana kanavana brdandin
rakentamiseen ja asiakastarinoiden
jakamiseen.

Tietolahde: Statista reports, UK

7 ostajaa
10:sta

katsoo videoita koko
ostoprosessin ajan.

Tietolahde: 2024 State of B2B content consumption
& demand report
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Miten arvioida asiakastarinan

menestysta?

Markkinointiviestien menestyksen arvioiminen

on keskeinen osa yrityksen viestintastrategiaa.
Asiakastarinoiden arviointi ja vaikuttavuuden
mittaaminen tarjoaa arvokasta tietoa siita, kuinka
tarina vaikuttaa kohdeyleis66n ja mahdollistaa niiden
kehittamisen tulevaisuudessa. Jatkuva mittaaminen
varmistaa, etta asiakastarinat ovat edelleen
merkityksellisia, vaikuttavia ja linjassa yrityksen
tavoitteiden kanssa.

Maarittele selkeat tavoitteet

Ennen menestyksen arvioimista on tarkeda maaritella
tarkasti, mita asiakastarinalla halutaan saavuttaa.
Tavoitteet voivat vaihdella branditietoisuuden lisdadmisesta
potentiaalisten asiakkaiden hankintaan tai olemassa
olevien asiakassuhteiden syventamiseen. Selkeasti
maaritellyt tavoitteet auttavat valitsemaan sopivat mittarit
menestyksen arviointiin.

Seuraa verkkoliikennetta ja sitoutumista

Analysoi, kuinka paljon liikennetta asiakastarina tuo
yrityksen verkkosivuille. Mittaa sivun katselukertoja,
vierailun kestoa ja sitoutumista, kuten kommentteja ja
jakamisia sosiaalisessa mediassa. Korkea sitoutumisaste ja
aktiivinen keskustelu viittaavat siihen, etta tarina resonoi
hyvin yleisdén kanssa, mikd on merkki sen onnistumisesta.

Mittaa konversioita

Konversioiden mittaaminen on olennainen osa tarinan
arviointia. Tarkastele, kuinka hyvin asiakastarina muuntaa
yleisdn toimintaan, kuten uutiskirjeen tilaamiseen,
yhteydenottopyyntdéihin tai suoriin ostotapahtumiin.
Konversioasteen analysointi auttaa ymmartamaan,

miten tarina vaikuttaa liiketoiminnan tuloksiin. Huomioi,
etta varsinkin teollisuuden B2B-palveluiden kohdalla
konversioiden maara ei ole niin olellista, vaan niiden laatu.

Keraa suoraa palautetta

Asiakkaiden ja sidosryhmien antama palaute on
aarimmaisen arvokasta. Kyselyt, haastattelut ja epavirallinen
palaute tarjoavat syvallisia ndkemyksia siita, miten tarina
vaikutti yleisddn ja mita parannuksia voidaan tehda. Suoran
palautteen kautta voidaan saada selville, miten hyvin tarina
vastasi kohdeyleisdn odotuksia ja tarpeita.

Seuraa sosiaalisen median vaikuttavuutta

Sosiaalinen media tarjoaa oivallisen alustan asiakastarinan
vaikutuksen seuraamiseen. Tarkkaile, kuinka paljon ja

milla tavoin tarinaa jaetaan ja keskustellaan sosiaalisessa
mediassa. Tykkaykset, jaot ja kommentit voivat toimia
indikaattoreina tarinan suosiosta ja vaikuttavuudesta.

Vertaile aiempiin tarinoihin

Arvioi uusien asiakastarinoiden suorituskykya vertaamalla
niita aikaisempiin tarinoihin. Tama auttaa tunnistamaan
trendeja ja I6ytamaan kehityskohteita. Mitka elementit
toimivat hyvin edellisissa tarinoissa? Mita voi viela parantaa?
Tallaiset oivallukset voivat ohjata tulevaa sisallontuotantoa ja
auttaa luomaan entista vaikuttavampia tarinoita.

Pida silmalla pitkan aikavalin vaikutuksia

Vaikka lyhyen aikavalin mittarit ovat tarkeita, pitkaaikaiset
vaikutukset ovat yhta olennaisia. Miten asiakastarina
vaikuttaa brandin mielikuvaan ja asiakassuhteisiin ajan
mittaan? Tama vaatii jatkuvaa seurantaa ja arviointia, jotta
voidaan varmistaa, etta tarina tukee yrityksen pitkaaikaisia
tavoitteita.

Yhteenvetona, asiakastarinan menestyksen arvioiminen ei
ole vain yksittaisten mittareiden seuraamista, vaan se on
kokonaisvaltainen prosessi, joka yhdistaa selkeat tavoitteet,
palautteen keraamisen ja pitkan aikavalin vaikutusten
tarkastelun.
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“Maailman hiljaisin

kumipyoranosturi.”

“Highland Springin
tarina oli alusta alkaen
erityinen. Kiitan Atomia

erinomaisesta tyosta
Millainen kone pystyisi lastaamaan ja purkamaan junia vaadittavalla maaralla tdssad projektissa.

kontteja? Ja tekemaan sen erityisen hiljaisesti ja kestavan kehityksen High[and sPringin vaki
hengessa? Vaikea yhtalo ratkaistavaksi. Maailmassa ei ollut montaakaan pita& videosta kOVGSti,

nostolaitteita valmistavaa yritysta, jotka pystyisivat siihen. mika on qultavasti paras

Konecranes ehdotti kumipydrépukkinosturia (RTG), jossa on Konecranesin suositus, jonka voimme
hiljaiset komponentit ja a3nieristystekniikan paketti. TAmé on tarina, jonka saada.”

Konecranes ja Atomi lahtivat etsimaan toukokuussa 2023 yhteistydssa
Highland Spring Groupin kanssa.

Tarinassa oli upeita aineksia: Skotlannin kauneus, Highland Spring -veden Svend Videbaek

uhtaus ja RTG:n tehokkuus sekéa hiljainen toiminta.
P ) ! Marketer, Konecranes Port Cranes
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https://atomi.slides.com/atomi/customer-story-konecranes-highland-spring/fullscreen?token=CjVrl68_

Tarvitsetko apua onnistumistarinasi
kertomiseen tai tallentamiseen?

Olemme onnistumistarinoiden asiantuntijoita

Ota onnistumistarinoiden sanoittamisen ja kuvittamisen ammattilaiset apuun!
Palvelemme kokonaisvaltaisena kumppani auttaen asiakastarinan saamisessa seka
markkinoinnissa. Luonnollisesti olemme myds tuotantokumppani tarinasi kirjoittamisessa,
videoinnissa, valokuvauksessa, editoinnissa, julkaisemisessa ja markkinoimisessa.
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