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Teoriaosuudessa kaydaan kaupallistamisen tarkeimmat vaiheet, kasitellaan kaupallistamisen
sanastoa ja kasitellaan kanvaasin peruskasitysta. Teoriaosuuden lukemalla ymmartaa
kaupallistamisen perusteet ja sen pohjalta kaupallistamisen rautalankamalli on luotu.

Rautalankamallin tavoitteena oli toimia oppimisalustana, josta kaupallistamisen oppia voi
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1 Johdanto

Opinndytetyon aiheena on kuvata kaupallistamisen tarkeimmat aiheet ja miten siita voidaan
luoda oppimispalvelun rautalankamalli. Lukijan pitdisi opinnaytetyon jalkeen ymmartaa mita
kanvakset ovat, miten niita voidaan kehittaa, mita kaupallistaminen ja siihen liittyvat aiheet
ovat. Opinndytetyon tarkoituksen on tuottaa prototyyppi sarja kaupallistamisen
kanvaasimallista, kokeilla ja kehittda mallia, josta myohemmin toimeksiantaja luo learn-
moodle oppimisympariston ja jatkaa kanvaasien kehittamista suuremmalla kohderyhmalla.
Prototyyppi sarjaa kokeillaan kadytettavyys tutkimus menetelmall3, jolla opiskelijoilta ja
opettajilta pyydetdan palautetta. Palautteen perusteella prototyyppi sarjaa kehitetaan

edelleen.

Opinndytetyon tavoitteena on oppia uutta kanvaksista, mika niista tekee hyvan oppimisen
tydkalun ja miten kanvaksia voidaan hyddyntaa kaupallistamisen oppimispalvelussa.
Tavoitteisiin kuuluu my6s luoda mahdollisimman selkean, helposti seurattavan ja hyvan

oppimisenpohjan kaupallistamisen kanvaaseista.

2 Teoria ja keskeiset kasitteet

2.1 Kaupallistaminen

Kaupallistamista voidaan kuvailla monin eri tavoin. Yksinkertaistettu kuvaus
kaupallistamisesta on palvelun tai tuotteen viemista markkinoille niin, etta se tuottaa rahaa
(Talous ja nuoret, 2020, s. 2). Kaupallistaminen on sarja useita toimintoja, joiden tuloksena
innovaatiosta kehittyy lopputuote tai -palvelu ja siita voidaan saada taloudellista tuottoa.
(Kaupallistajat, n.d.) Kaupallistamista voidaan kuvailla my0s, liiketoimintahenkisend
ajattelutapana kuin maariteltyna toimenpidesarjana (Simula, Lehtimaki, Salo, Malinen, 2009,
s. 20). Suomen patentti- ja rekisterihallitus kuvailee kaupallistamisen toimintana, jolla
palvelu tai tuote saatetaan myyntiin ja jakeluun. Kaupallistamisen toimintoja ovat, tuotteen
testaaminen, tuotteen tuotannon kaynnistaminen ja jakelun valmisteleminen. (Patentti- ja

rekisterihallitus, 2016) N&ita toimintoja voi kutsua myds prosesseiksi. Jokainen markkinoilla



oleva hyodyke vaatii kaupallistamisen ja sen suunnittelun (Talous ja nuoret, 2020, s. 5).

Hyodykkeella tarkoitetaan palvelua tai tuotetta.

Talous ja nuorten kaupallistamisen oppimiskokonaisuuden mukaan kaupallisen menestyksen
hyva pohja luodaan hyvalla liikeidealla, kattavilla verkostoilla ja laajalla ymmarryksella

kansainvalisista markkinoista. (Talous ja nuoret, 2020, s. 6).

Kaupallistamiseen kuuluu erittdin paljon eri aiheita ja sen taydelliseen hiomiseen tarvitaan
paljon ymmarrysta naista aiheista. Aiheiden laajuuksien takia, tarvitaan paljon eri alojen
0saajia, jotta kaupallistaminen onnistuisi mahdollisimman hyvin. Onnistunut

kaupallistaminen vaatii erittdin paljon suunnittelua ja aikaa.

Kuvassa yksi (Simula, Lehtimaki, Salo, Malinen, 2009) on mallinnus kaupallistamisen
kokonaisuudesta. Kuvasta tulee hyvin esiin eri aiheet, jotka ovat tarkeita kaupallistamisessa.
Erilaiset arvon aiheet ymmartaminen, luonti ja kommunikointi kiteyttavat hyvin miten eri
tavoin kaupallistamisessa tuotteen arvo kehittyy. Nama ovat tarkeimmat kaupallistamisen
aiheet ja niiden ymmartamisella kaupallistaminen onnistuu. Kyseinen kuva on hieman
epaselva, mutta sita kehittamalla voidaan luoda hyva alkupohja kaupallistamisen oppimiseen

ja oppimispalvelun kanvaasin luontiin.

Kuva 1. Mista kaupallistamisen kokonaisuus muodostuu (Simula, Lehtimaki, Salo, Malinen,

2009).
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2.2 Kaupallistamisen prosessit

Kaupallistamiseen kuuluu erilaisia toimintoja eli prosesseja, jotka voivat vaihdella eri
hyodykkeen kaupallistamisessa. Ennen tuotteen kaupallistamisen aloittamista on hyva

selvittda, ettei kaupallistamiselle ole mitaan esteita (Suomi.fi, 2021).

Kaupallistamisen prosessi alkaa hyédyke innovaatiosta (Talous ja nuoret, 2020, s. 6).
Hyoddyke innovaatiosta tie kannattavaksi liiketoiminnaksi on usein pitka ja haasteellinen. Ei
ole harvinaista, etta hyvatkin ideat epaonnistuvat prosessien alkuvaihteiden jalkeen.
Epdonnistumisien syita voivat olla kustannuksien suuruus, tuotannon huono toimivuus,
asiakkaiden tarpeiden tayttamattomyys ja vaara ajoitus markkinoilla. (Talous ja nuoret,
2020, s. 7) Haastavaksi voi osoittautua myoés hyddykkeen tuovan arvon kommunikointi
asiakkaille (Simula, Lehtimaki, Salo, Malinen, 2009, s. 20). Epdonnistumista kaupallistamisen
prosesseissa kutsutaan kuoleman laaksoksi, joka jokaisen yrityksen pitaa ylittaa paastakseen
eteenpadin kaupallistamisessa. Kaupallistamisen prosessi on ylittanyt kuoleman laakson

silloin, kun hyodykkeen tuotto on suurempi kuin sen menot. (Talous ja nuoret, 2020, s. 7)

Kaupallistamisen prosessit ovat tarkea suunnitella hyvin etukateen, koska prosesseissa voi
kestda monia vuosia ja ilman suunnitelmaa yrityksella voi loppua rahat kesken ennen

tavoitteisiin paasya (Talous ja nuoret, 2020, s. 7).

Kaupallistamisen prosesseihin kuuluu potentiaalisten asiakkaiden kartoitus, brandays,
tuotannon optimointi ja asiakkuuksien yllapitaminen. Prosessien lopputuloksena on

tavoitteena kauppojen tekeminen eli hyodykkeen myynti. (Talous ja nuoret, 2020, s. 3)

Talous ja nuoret oppimateriaalissa mainitaan monia kaupallistamisen prosesseja, mutta ne
ovat erittain tarkkoja aiheita. Kaupallistamisen prosessit itse tiivistdisin ideointiin,
tuotteistamiseen, brandaykseen, hinnoitteluun ja lanseeraukseen. Nama aiheet ovat laajoja

ja sisaltavat paljon talous ja nuorten mainitsevia prosesseja.

Markkinointi ja myynti niin sanotusti lavistavat kaikki kaupallistamisen prosessien vaiheet ja
ovat erittain tarkeita hyodykkeen myymisessa. Hyvalla markkinoinnilla voidaan luoda

hyodykkeelle vahva brandi, joka niin sanotusti myy itse itsedan. Taman seurauksena saastyy



resursseja ja hintakilpailu helpottuu. Vahva brandi on kaupallisen prosessin paatavoite.

(Talous ja nuoret, 2020, s. 3)

Deghanin (2015, s. 5) mukaan tuotteen kaupallistaminen tapahtuu kolmessatoista eri
vaiheessa, joista ensimmadinen on ideoiden luominen. Toisessa vaiheessa ideaa kehitetdan ja
vahvistetaan asiakkaalle ja varmistetaan sen toimivuus. Kolmannessa vaiheessa tehdaan
tutkimusta teknisen, kaupallisen ja markkinoinnin mahdollistamisesta. Tutkimuksilla on
tarkoituksena tunnistaa hyodykkeen potentiaali, ennen sen markkinoille viemista. Tekninen
tutkimus sisaltaa ensisijaisten materiaalien ja laitteiden toimittamista alkutuotantoon,
teknisen osaamisen tutkimisen, henkiléresurssien rekrytoinnin ja kouluttamisen
toteutuksen. Markkinoinnin tutkimuksessa selvitetaan toimialan kuvaus, nykyinen markkina-
analyysi, kilpailijat, nykyinen kysyntataso, tulevaisuuden markkinapotentiaalin ennakointi,
tulevaisuuden kysynnan ennustaminen, hinnoittelun suunnittelu ja kustannusten arviointi.
Kaupallinen tutkimus viittaa kannattavuuden ennustamiseen, kannattavuusrajan myynnin

analysointiin ja arviointiin. (Deghan, 2015, s. 5)

Neljas vaihe on prototyypin valmistus. Kolmannen vaiheen tutkimusten jalkeen on hyva
muuttaa idea fyysiseksi tuotteeksi. Fyysiselld tuotteella voidaan sita esitella mahdollisille
asiakkaille ja heiltd saadulta palautteelta voidaan tutkia tuotteen vahvuuksia ja heikkouksia.
Viidennessa vaiheessa keskitytaan valmistussuunnitelmaan. Asiakaspalaute on tassa
vaiheessa vield erittdin tarkeaa, koska sen perusteella tuotetta voidaan vield kehittaa.

(Deghan, 2015, s. 5-6)

Kuudes vaihe on tuotantosuunnitelma. Suunnitelmalla kehitelldan valmistusmenetelmia,
tuotannon vaiheita ja varmistetaan materiaalien saatavuus. Seitsemannessa vaiheessa
dokumentoidaan mahdollisimman tarkasti tuotteen tai innovaation tiedot, jotta ne voidaan
suojata immateriaalioikeuksilla. Tuotteen tai innovaation suojaamalla voidaan estaa
kilpailijoita kopioimasta ja valmistamasta samanlaista tuotetta. Kahdeksannessa vaiheessa
sijoittaminen tulee relevantiksi. Kun pddoman tuotto, kannattavuus ja turvallisuus on taattu,
on aika etsia sijoittajia. Sijoittajien |I0ydettya on aika siirtya vaiheeseen yhdeksan. Tassa
vaiheessa alkaa tuotteen valmistus ja myynti. Kaupallistamisen kymmenennessa vaiheessa

ensimmaiset asiakkaat hankitaan ja varmistetaan, ettd asiakkaalle tarjotaan tarvittava tieto



kayttaa tuotetta niin kuin se on tarkoitettu kaytettavaksi. Tassdkin vaiheessa asiakaspalaute
on tarkeaa, jotta tuotetta voidaan edelleen kehittaa ja luoda tuoteidentiteettia. (Deghan,

2015s. 6)

Yhdennessatoista vaiheessa pidetdan huolta lisenssisopimuksista ja valmistu oikeuksista.
Kaupallistamisen vaiheissa kaksitoista ja kolmetoista tuotetta jatketaan kehittamalla
asiakaspalautteen perusteella, tuotteesta korjataan mahdolliset viat ja tavoitellaan lopullisen

tuotteen pitkdan kannattavuuteen. (Deghan, 2015, s. 6-7)

Deghanin mainitsemat kolmetoista kaupallistamisen eri vaihetta ovat hyvia ja tarkeita, mutta
han jattaa vaiheista markkinoinnin tarkeyden todella vahaiseksi. Vaiheisiin voitaisiin lisata
vahva brandays ja markkinoinnin painotusta, jotta tuotetta ja yritysta saataisiin ihmisten

tietoon.

2.3 Brandi

Brandilla tarkoitetaan yrityksen yleiskuvaa, joka syntyy sen imagon ja maineen summasta
(Brandnews, n.d.). Brandiin kuuluu yrityksen kaikki toiminnot myynti, markkinointi ja
asiakaspalvelu (Venaldinen, 2019). Brandin tarkein tehtava on auttaa yritysta kasvamaan
kannattavasti ja sen rooli korostuu etenkin kilpailevilla markkinoilla. Vahvalla brandilla
voidaan luoda pitkdaikainen suhde kohderyhman kanssa. Monilla kilpailevilla markkinoilla
tuotteet ja palvelut eivat eroa paljoa toisistaan, jolloin brandaykselld voi erottua joukosta.

(Ahto, Kahri, Kahri & Makinen, 2016, s. 19)

Brandilla on erittdin suuri rooli kaupallistamisessa. Vahvalla brandilld saavutetaan uusia
asiakkaita, luodaan lojaaleja asiakassuhteita, voidaan hinnoitella tuotteita korkeammalle ja
se auttaa myymaan hyodyketta itsestdan. Yritysten menestys riippuu niiden kyvysta
toteuttaa kilpailijoitaan parempi strategia, koska teknologia ja innovaatio on kilpailijoiden

kopioitavissa (Ahto, Kahri, Kahri & Makinen, 2016, s. 19).



Suositulla brandilla voidaan siis saada suurtakin kilpailuetua ja kasvattaa yrityksen arvoa.
Korkealla brandin arvostuksella voidaan tuottaa hyvia tuloksia kilpailevilla markkinoilla.

Brandilla on tarkoitus erottua joukosta ja luoda lisdarvoa tuotteelle.

Brandin rakentuminen muodostuu kaikista kohtaamispisteista, joissa asiakas ja yritys
kohtaavat. On tarkeaa tehda hyva strategia brandaykseen, jotta asiakkaalle jaisi
mahdollisimman positiivinen kokemus brandista, silla asiakas paattaa lopulta brandin arvon.
Brandin rakentaminen kannattaa aloittaa asiakastutkimuksella, seka branditutkimuksella.
Asiakastutkimuksella kohdennetaan asiakkaiden mielenkiinnonkohteita, tarpeita, motiiveja
ja kipupisteitd. Branditutkimuksella toisaalta tutkitaan asiakkaiden mielikuvaa yrityksesta,
kuinka todennakoisesti sita suositeltaisiin ja kuinka hyvin brandi tunnetaan. Asiakkaiden
brandin kokemus tulee mielikuvasta, uskomuksista, asenteista, trendeista ja tarpeista.

(Venaldinen, 2019) Naihin brandin rakentamisessa yritys ei voi vaikuttaa itse.

Brandin rakentamisessa yritys voi vaikuttaa yrityksen tarkoitukseen, arvolupaukseen,
kulttuuriin, yritys viestintaan, visuaaliseen identiteettiin ja yrityksen tarinaan (Venaldinen,

2019).

Venaldinen avaa brandin rakentamista hyvin ja siitd saa hyvan peruskasityksen, miten
brandin rakentamisen voisi aloittaa. Brandin rakentamisessa ei kuitenkaan mainita
esimerkiksi tuotteistamisen tarkeytta, nimittdin huonolla tuotteella on vaikea rakentaa

suosittua brandia.

Kuvassa kaksi (Venaldinen, 2019) ilmaistaan mihin yritys voi vaikuttaa brandin mielikuvassa,
mihin asiakas vaikuttaa brandin mielikuvassa ja niiden yhdistelmasta kehittyy brandin
yleiskuva. Kuvasta ymmartaa, ettei yritys voi hallita kaikkea brandin luonnissa ja

kehityksessa, vaan asiakkaan brandin mielikuvaan jaa paljon hallitsemattomia asioita.



Kuva 2. Mista brandin mielikuva muodostuu (Venaldinen, 2019).
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2.4 Brandin arvo

Vahva ja selkea brandi lisaa yrityksen aineetonta arvoa. Aineettomalla arvolla tarkoitetaan
yrityksen brandia, immateriaalioikeuksia ja asiakassuhteita. Yritystd myytaessa ostaja voi
joutua maksamaan selvasti enemman brandista, kuin sen aineellisten omaisuuksien arvosta.
Aineellisilla omaisuuksilla tarkoitetaan esimerkiksi, tuotantolaitoksia, patentteja, kiinteistdja,
ja kassaa. Brandin arvoon vaikuttaa sen markkina-asema eri markkinoilla, brandin suojaus ja
markkinatrendit. Hyvalla brandilla voi pyytaa asiakkaita maksamaan tuotteista enemman,
joka tuottaa suoraan taloudellista hyotya yritykselle. (Ahto, Kahri, Kahri & Makinen, 2016, s.
20)

2.5 Tuotteistaminen

Tuotteistamisella ei ole vain yhtd maaritelmaa. Tuotteistamisella voidaan tarkoittaa
esimerkiksi, henkilobrandin tuotteistamista, hyodykkeen tuotekoodin keksimistd, tuotteen
hinnan muodostamista ja keksinndn kaupallistamisesta. Tuotteistamisessa
asiantuntemuksesta luodaan myynti-, markkinointi- ja toimituskelpoinen tuote tai palvelu.
(Parantainen, 2010, s. 11) Tuotteistamalla innovaatiosta hiotaan mahdollisimman

kilpailukykyinen lopputuote tai palvelu. Hyvan tuotteen tai palvelun tuntomerkkeja ovat



toimiva kayttotarkoitus, sille on kysyntaa, tayttad viranomaismaaraykset, jatkuva kehitys,

tuottaa yritykselle tavoittelemansa voiton ja asiakas on siihen tyytyvainen. (Suomi.fi, 2021)

Palvelun tuotteistamisessa laaditaan ensiksi palvelukonsepti (Suomi.fi, 2021).
Palvelukonseptilla tarkoitetaan yleiskuvausta palvelun keskeisesta ideasta. Konseptoinnilla
voidaan rakentaa yleiskuva palvelun nakemyksesta, kuten mita hyotya siita on, kenelle
palvelu on tarkoitettu, miten se toimii ja mita resursseja sen tuottamiseksi vaaditaan.
(Maijala, 2018) Palvelun tuotteistamisessa kannattaa kehittda palvelusta sellainen, etta se on
helposti kopioitavissa. Talloin palvelua voi laajentaa muihin kaupunkeihin ja hyédyntamaan
niita toisissa palveluissaan. Palvelu kannattaa suunnitella kayttajalahtoisesti, hyodyntamalla

aikaisessa vaiheessa testikayttajien palautetta. (Suomi.fi, 2021)

Palvelukonsepti on siis hyva aloitus palvelun tuotteistamisessa, silla kartoitetaan yleiskuva
palvelun tarkoituksesta ja siita saa idean onko palvelua jarkeva lahtea tuotteistamaan
ylipaatansa. Kayttajalahtoisyys on kannattavaa olla paapisteena, koska palvelut ovat luotu

kayttajille.

Tavaran tuotteistamisessa on kannattavaa selvittaa tuotteen paras valmistamisen tapa,
kayttajaystavallisyys, pakkausratkaisut ja raaka-aineiden sopivuus. Tuotteesta luodaan
prototyyppi, jonka avulla voidaan kokeilla ja arvioida tuotteen kayton ja tuotannon
yksityiskohtia. Tavaralle on tarkeda luoda tuotenimi, tavaramerkki ja brandi, joka erottuu
kilpailijoista. Naiden luonnilla on yleensa yhta suuri merkitys tavaran suosioon, kuin sen
varsinaisilla ominaisuuksilla. (Suomi.fi, 2021) Tavaramerkilla tarkoitetaan tunnusmerkkis,
joka erottaa yrityksen tavarat ja palvelut muista vastaavista tuotteista markkinoilla (Patentti-

ja rekisterihallitus, 2021).

Suomi.fi mainitsevat tuotteistamisessa brandin tarkedna osana sen menestykseen, joka on
hyva tiedostaa. Erittdin hyva tuote ilman minkaanlaista brandaysta voi silti epdonnistua

markkinoilla. Onnistuneeseen tuotteistamiseen liittyy markkinointi erittdin paljon.



2.6 Hinnoittelu

Hinnoittelulla tarkoitetaan yrityksen tuottaman tuotteen tai palvelun hinnan maarittamista.
Hinnan maarittamiseen vaikuttaa monet eri tekijat esimerkiksi, omakustannusarvo,
kilpailijoiden hinnat, tuotteen elinkaari, saatavuus, sesonki ja markkina-asema.
Omakustannusarvolla tarkoitetaan mita hyédyke maksaa yritykselle itselleen. Hinnoittelun
tavoitteena on saavuttaa yrityksen taloudelliset tavoitteet ja parjata kilpailussa. (Yritystulkki,

n.d.)

Hinnoittelussa voidaan kayttaa kolmea eri perusmallia, kustannuspohjainen, arvopohjainen
ja markkinapohjainen hinnoittelu. Kustannuspohjaisessa hinnoittelumallissa hyédyke
hinnoitellaan omakustannusarvon paalle lisaamalla katteen, ndista syntyy myyntihinta.
Katteella tarkoitetaan summaa, joka jaa jaljelle, kun myyntihinnasta vahennetaan
kustannukset. Arvopohjaisessa hinnoittelumallissa hyédyke hinnoitellaan asiakkaan
kokeman arvon perusteella. Arvopohjainen hinnoittelu vaatii korkeaa ymmarrysta kuinka
paljon asiakkaat arvostavat hyodykettda. Markkinapohjaisessa hinnoittelumallissa hyédyke
hinnoitellaan markkinoiden ja kilpailijoiden hintatason mukaan. Hintaa verrataan

markkinoiden keskihintaan vastaavanlaisista tuotteista tai palveluista. (Yrittdjat, n.d.)

Kuvassa kolme (Yritystulkki, n.d.) havainnollistetaan mista myyntihinta koostuu ja mika on
omakustannearvo. Kuva on hyvin havainnollistava ja siita saa peruskasitteen mita

kustannuksia kaupallistamisessa voisi olla.

Kuva 3. Mistda omakustannearvo ja myyntihinta muodostuu (Yritystulkki, n.d.).

VALILLISET KUSTANNUKSET
(toimitilat, rahoituskulut, mainonta,

toimihenkilokulut, toimistokulut jne.) > MYYNTIHINTA
OMAKUSTANNEARVO <

VALITTOMAT KUSTANNUKSET
(raaka-aineet, tavarat, apuaineet,
pakkaukset, rahdit, tuotantovéen palkat)
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2.7 Hinta

Hinta luo mielikuvia asiakkaalle laadusta, voi toimia kilpailuetuna, maarittaa mille
asiakasryhmille hyodyketta kannattaa tarjota ja se osoittaa asiakkaalle hyodykkeen arvon.
(Westerlund, n.d) Hinta on asiakkaan kokema arvo. Jos asiakas kokee hyédykkeen arvon
korkeaksi, silloin asiakas on my&s valmis maksamaan enemman. Vaihtoehtoisesti jos asiakas
kokee hyddykkeen arvon pienemmaksi, silloin asiakas on valmis maksamaan vahemman.
Hinta ja arvo ovat kirjaimellisesti sama asia, tama on tarkeaa yrityksen
hinnoittelupaatoksissa. Asiakkaan kokemaan arvoon voidaan vaikuttaa hyédykkeen arvon
luonnilla, arvon viestinnalla ja arvon sailymiselld. Hyédykkeen arvoa luodaan innovoinnilla,
materiaalin laadulla, suorituskyvylla ja designilla. Asiakkaalle arvon viestintaa voidaan tuoda
tuotteen kuvailulla, tuotemerkilla, pakkauksella, toimivuudella ja jopa hyllysijoituksella.

(Hermann, Orvomaa, Méree, Jonason, 2021, ss. 10-11)

2.8 Lanseeraus

Lanseerauksella tarkoitetaan tuotteen tai palvelun esittelemista markkinoille, talla
edistetdan tuotteen tai palvelun menestysta pidemmalla aikavalilla. Lanseerauksessa
toteutetaan markkinointisuunnitelman perusteella tuotteen esitteleminen ja sen tuotoksena
lisataan tuotteen tietoisuutta, kiinnostusta ja myyntia. Lanseerausprossin perusrunkoon
kuuluu suunnittelu, konkretisointi, organisaation kouluttaminen, markkinoille julkistus ja
jalkiarviointi. Tastd lanseerauksen perusrungosta yritykset voivat poimia ideoita
lanseerauksen suunnitteluun ja kehittamiseen. Lanseerauksen laajempiin tavoitteisiin voi
myos liittda tuoteportfolion tdydentamisen, yrityksen brandin rakentamisen ja uusien

asiakkaiden hankkimisen. (Simula, Lehtimaki, Salo, Malinen, 2009, ss. 71-72)

Tarkeda lanseerauksen onnistumisessa on toimintojen liittaminen tuotekehitykseen,
tuotantoon, jakeluun, myyntiin ja asiakaspalveluun. Onnistumisen kannalta on myds tarkeaa
sisdinen lanseeraus, myynnin motivointi ja lanseerauksen ajoitus. Lanseerauksen
onnistuminen vaikuttaa vahvasti uuden tuotteen menestymiseen ja on kaupallistamisen
kannalta todella kriittinen piste. Lanseerauksen mydhastyminen tai keskenerdisen tuotteen

lanseeraus, voi vaikuttaa negatiivisesti yrityksen brandiin ja tuotteen myyntilukuihin.
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Negatiiviset kokemukset brandistd vaikuttavat yrityksen taloudellisiin tuloksiin
pidemmallakin aikavalilla. Jos lanseerauksesta jaa huono ensivaikutelma sita on vaikea

korjata myohemmin. (Simula, Lehtiméki, Salo, Malinen, 2009, ss. 71-72)

Lanseerauksia on perusasetelmaltaan hyvin erilaisia, esimerkiksi yksittadisien tuotteiden
lanseeraus, tuoteperheiden ja tuotesukupolvien lanseerauksia. Usein lanseeraus on hyvin
kallista ja investointeja siihen vaaditaan paljon. (Simula, Lehtimaki, Salo, Malinen, 2009, ss.

71-72)

Lanseeraus toimii siis kaupallistamisessa viimeisena vaiheena, mutta ei silti vahaisimpana.
Lanseeraus on todella tarkeda kaupallistamisen prosesseissa ja silld voi saavuttaa paljon.
Lanseeraus kannattaa suunnitella ja toteuttaa hyvin, jotta silla saavutetaan mahdollisimman

paljon kohdeasiakkaita.

Kuvassa nelja (Simula, Lehtimaki, Salo, Malinen, 2009) on esitetty lanseerauksen
perusrungon eri vaiheet. Kuvasta saa hyvan kasityksen, miten lanseerauksen voisi toteuttaa
ja mita sen toteuttaminen vaatii. Kuvaa kehittamalla voisi luoda oppimiskanvaasin, josta

oppii lanseerauksen perusteet.

Kuva 4. Lanseerausprosessin perusrunko (Simula, Lehtimaki, Salo, Malinen, 2009).

Tuote- ‘

5 Tuotteen atl r
ma?glltvegma | prototyypit | | koko toimitusketju
e : . palveluineen toimii |
Lanseerauksen , . Lanseerauksen . Organisaatio
suunnittelu < konkretisointi .~ kouluttaminen
[ Markkinointi- | | Myynti Lanseeraus- 1 | isilkiarviaintio
Lanseeraus- (Bt cae Asiakaspalvelu | el Jalkiarviointi
suunnitelma Ay BT icr o e ; raportti
materiaalit | IO PANLOE | RS Ttans eerats S FI s
Pilotoinnit | Markkinointi | | yiestinti TR
HUOIEORES| S — )

Tuote ja tuotteen

% Jakelu : v e
Neovorrrmomisntse s
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2.9 Kanvaasi

Kanvaasi on visuaalinen ja yksinkertaistettu keino hahmottaa erityyppisia asioita. Kanvaaseja
voi kayttaa niin opiskelu tarkoituksiin kuin esimerkiksi, liiketoimintamallin hahmottelemisiin.
Kanvaasien avulla voidaan esimerkiksi luonnostella liikeideaa, esitella liikeideaa, selvittaa
mista tekijoista menestyva liikketoiminta syntyy ja paljon muuta. Kanvaasien tarkoituksena on
jasenelld ajatuksia, vapauttaa ajattelua, auttaa lukijaa pohtimaan itse ja dokumentoimaan
ajatuksia. Kanvaasien yhdessa tydstaminen antaa mahdollisuuden kuulla muiden mielipiteita

ja kdyda keskustelua. (Varma, n.d.)

3 Kanvaasi prototyyppi sarjan kehitys

Kanvaasien luonnin aloitin tutkimalla ja vertailemalla erityyppisia kanvaasimalleja. Malleja oli
paljon erityyppisia ja niiden tarkoitukset vaihtelivat. Aloitin kanvaasin luonnin hyédyntamalla
kuvan yksi kaupallistamisen kokonaisuuden kasitysta. Kokeilemalla ja hahmottelemalla
kanvaasin sisaltoa Miro-kanvaasi tyokalulla, alkoi muodostua ensimmainen versio

kanvaasista.

Kuva 5. Versio yksi (oikealla) ja kolme (vasemmalla) kaupallistamisen kanvaasista

9 Miten tuotteen tai palvelun Kaupallistaminen

kaupallistaminen etenee
¢

dostavat

Kommunikoi arvea

t2 markkinolle, » |deasta muokatsan tuots jota on helppo myyds ja asiskes ymmartas

Arvon Ymmartaminen Arvon Luonti

Arvon Kommunikointi

Kaupallistettu tuote

Ensimmaisessa versiossa hahmottelin sisadltoa laajoilla aiheilla, jotka sisaltavat
kaupallistamisen tarkeimmat aiheet. Kokeilemalla oli tarkoitus yksinkertaistaa ja luoda

pohija, josta olisi helppo ymmartaa kaupallistamisen kasitys.
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Toisessa versiossa kanvaasien prototyyppi malli alkoi hahmottua. Kanvaasista kehittyi
selkedampi ja siihen saatiin jarjestysta. Numeroimalla vaiheet helpotettiin luettavuutta ja
seurattavuutta. Kanvaasiin lisattiin myos apukysymyksia, joiden tarkoituksena on auttaa

lukijaa ajattelemaan ja pohtimaan itse aihetta.

Kolmannessa versiossa syntyi kanvaasisarjan malliversio. Malliversiota tullaan kdyttamaan
lopuissa neljassa kanvaksessa. Tdssa versiossa kanvas numeroitiin, jotta kanvaksien sarjan
seuraaminen helpottuu ja ne kulkevat loogisessa jarjestyksessa kaupallistamisen eri
vaiheiden mukana. Sisaltdéa kanvaasissa kehitettiin viela niin, etta se paatyy lopulliseen

tuotteeseen.

4 Kaytettavyystutkimus

Kaytettavyystutkimus on kaytanto, jossa kokeillaan kuinka helppoa, on mallia kdyttaa ja
miten voidaan minimoida kayttdjien kohtaamat ongelmat. Se suoritetaan usein toistuvasti
varhaisesta kehityksesta tuotteen julkaisuun asti. Kaytettavyystutkimuksen avulla voidaan
[6ytda suunnitteluvirheitd, jotka muuten jaisivat huomaamatta. (Interaction design
foundation, n.d.) Kokeiluilla voidaan synnyttada sellaista tietoa, mita ei voida muiden keinoin
oppia. Jokainen kokeilu synnyttaa uutta tietoa ja ymmarrysta mika lahestymistapa toimisi
parhaiten. Usein alkuperdinen idea voi kokeilemalla osoittautua flopiksi, mutta samalla
kokeilut voivat paljastaa jotain yllattavaa, joka johtaa uusiin ja parempiin ideoihin. (Hassi,

Paju, Maila, 2015, ss. 10-11)

Kaytettavyystutkimus on siis kokeilemista, jonka palautteen perusteella tehdaan kehitysta
tuotteeseen tai palveluun. Tama on hyva tapa l0ytaa ongelmia ja kehittamiskelpoisia
paikkoja tuotteessa tai palvelussa. Opinnaytetydssani aion kayttaa tdtd menetelmaa, jossa

kokeillaan kanvaaseja ja kokeilun perusteella saadusta palautteesta, tehdaan parannuksia.

4.1 Toteutus

Tutkimuksen toteutuksessa lahdin luomaan tutkimussuunnitelmaa, jossa selvitetdan

millaisilla kysymyksilla, saataisiin kokeiluryhmalta tarvittavaa ja kehittamiskelpoista
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palautetta. Kysymyksid syntyi viisitoista ja ne olivat avoimia, jotta saadaan pidempia
vastauksia ja kehittamiskelpoista palautetta. Kysymyksilla tavoiteltiin saamaan palautetta
kanvaasien seurattavuuden, luettavuuden ja sisadllon toimivuudesta. Kokeilun kohderyhmana
valittiin kolme opettajaa, juuri valmistunut opiskelija ja nykyinen opiskelija, jotta saataisiin
palautetta opettajan ja opiskelijan nakdkulmasta. Kokeilu toteutettiin sahkdpostin
valityksella, jossa kokeilijat saivat viisi kanvaasia, joihin he saivat vastata joko yksittaisten

kanvaasien palautteen antamiseen tai kokonaisuuteen.

5 Kokeilun tulokset

Kokeilussa palautetta saatiin paljon ja se oli hyvan laatuista. Kokeilusta saadun palautteen
voi kiteyttdaa kolmeen eri kehitys aiheeseen, kuten visuaalisuus, sisdlto ja apukysymykset.
Osa kysymyksista oli samantyyppisia ja niihin alkoi tulemaan samankaltaisia vastauksia, jotka
liittyivat visuaalisuuteen, sisdltéon ja apukysymyksiin. Kanvaasien pohjalta oppiminen sai
hyvaa palautetta, niista olisi helppo ja nopea tapa oppia uutta. Kanvaasien pohjalta
opettaminenkin sai hyvaa palautetta, kuten niista pystyy johtamaan hyvia
oppimiskysymyksia. Yksi kokeilija mainitsi kanvaasien olevan hyvalla mallilla ja ehdottaa
kehittamisen seuraavaan vaiheeseen olevan suurempi kayttajakokemus testaus, jonka

kautta saadaan tarkempaa nakokulmaa kanvaaseihin.

5.1 Visuaalisuus

Kokeilun tuloksista nousi esiin paljon visualisoinnin parantavia kehittdmisen ehdotuksia.
Visualisointia nousi esiin kysymyksissa, miten parantaa sisallon seurattavuutta, luettavuutta,
mita muuttaisit kanvaaseissa, miten rakenteesta saisi selkeampaa, kanvaksien otsikoinnin
selkeydessad ja sisallon kiinnostavuuden luonnissa. Seurattavuuden parantamisen
kysymyksissa varien lisdamiselld seurattavuus paranisi. Luettavuuden parantamisen
kysymyksissa varit, fontit ja kysymysmerkit auttaisivat luettavuudessa. Visualisoinnin
parannus ehdotuksia l6ytyi, my0s sisdllon ymmartamisen parantamisen ja sisallon
kiinnostavuuden esittamisen kysymyksissa. Naissa kysymyksissa tuli ylos vareilla ja kuvilla
kiinnostavuuden sisalto parantuisi. Visualisoinnin parannus kohteita olivat varien lisddminen,

fontin koko, kysymysmerkit, kuvat ja sisallon tiivistaminen.
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5.2 Sisalté

Yhtaldisyyksia kokeilusta nousi, myds kanvaasien sisallon tiivistamisesta. Kokeilijat tunsivat
kanvaasien olevan hyvin taysia, tarkentavat lauseet pitkia ja sisdllén olevan laaja.
Tiivistdmisen parannus kohtia nousi ylos seurattavuuden, luettavuuden, opettamisen ja
oppimisen kohdalla. Miten sisallén seurattavuutta ja luettavuutta parannettaisiin
kysymyksissa, sisallon tiivistaminen oli keskeisessa roolissa. Kiinnostavuuden parantamisen
kysymyksessa tiivistaminen nousi esiin, tiivistamalla kiinnostavuus paranisi. Tiivistamiseen
liittyen seliteteksteja haluttiin vahemman. Yhtéaldisyyksia tekstin sisallon palautteesta nousi
kysymyksissa mitd muuttaisit kanvaaseissa, etta kasitteet pitdisi avata kanvaasiin ja tekstin

yksinkertaistaminen lukijalle, joka ei tieda aiheesta mitaan.

5.3 Apukysymykset

Kokeilussa tuli ylos, apukysymyksien olevan hieman abstrakteja ja niitda ehdotettiin
muokkaamaan kehottavaan muotoon. Kysymyksien kehottavalla muodolla kannustettaisiin
omaan ajatteluun. Kokeilussa kysyttiin suoraan, saivatko apukysymykset ajattelemaan
aihetta syvemmin, mutta apukysymyksiin otettiin kantaa muissakin kysymyksissa. Suorassa
kysymyksissa tulokset kertoivat, ettda apukysymykset auttavat pohtimaan aihetta, mutta niita
voisi parantaa tiivistamalld, yksinkertaistamalla, vareilla ja lihavoinnilla. Apukysymyksien
parantamiseen otettiin kantaa, myds kysymyksessa mita muuttaisit kanvaaseissa, jotta niista
olisi helpompi opettaa. Apukysymyksia kehotettiin muuttamaan kannustavaan muotoon,

joka saisi opiskelijan ajattelemaan itse aihetta.
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Kuva 6. Kokeilun tuloksista saadut kehittamisehdotukset

\6 Miten lanseerata tuote tai

palvelu «—__ -
° Suunnittele ~° Kouluta . B

Fontti
koko

‘ ° Konkretisoi

Tiivista

Tilaa
pohdinnalle

6 Johtopaatokset

Kokeilun perusteella voidaan tehda johtopadatoksia, etta kanvaasit kaipaavat parempaa
visualisointia. Hyvalla visualisoinnilla voidaan parantaa kanvaasien luettavuutta,
seurattavuutta, selkeytta ja kiinnostavuutta. Visualisointia kanvaaseissa voidaan parantaa
varien lisdayksella, kysymysmerkeilld, kuvilla, fontin koolla ja tiivistamalla. Kanvaasit
kaipaavat, myos sisallon tiivistamista. Tiivistamalla saadaan tilaa omalle ajattelulle ja
pohdinnalle. Tiivistamalla kanvaksia seurattavuus, luettavuus, opettaminen ja oppiminen
kehittyy. Apukysymyksien visualisointi, tiivistdminen ja muokkaaminen kehottavaan
muotoon parantaisi niiden tavoitetta saada lukija ajattelemaan aihetta itse. Kanvaasien
seurattavuutta voitaisiin parantaa, myos kansilehdell3, jossa on sisallysluettelo kanvaaseista
ja niiden sisallosta. Nailla muutoksilla ja parannus ehdotuksilla, kanvaasit kehittyvat edelleen

ja ovat valmiita suurempaan kayttdajakokemus testaukseen.
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Kuva 7. Kehittamisehdotuksien lisdys kanvaasiin

© Miten lanseerata tuote tai
palvelu?

O Kouluta
Miten esittelen tuotteen markkinoille?

Mita tuotteesta tarvitsee tietdd jotta sita voi myyda?
Miten heratan tietoisuutta tuotteesta?

+ Kouluta uuden tuotteen toimituksessa, asiakaspalvelussa. myynnissa ja huollossa
« Markkinointisuunnitelma tydskentelevat henkilt

« Selvita tuotteen maaritelma + Jaa myyntitydkalut. myynti- ja koulutusmateriaalit

+ Suunnittele miten heratetdan uusien asiakkaiden kiinnostus
.
° Julkaise

Miten tavoitan asiakkaan?
() Mita keinoja voin kayttaa asiakkaiden tavoittamisessa?

« Lanseeraustapahtumien ja markkingintiviestinnan toteuttaminen
Miten toteutan suunnittelun kiytannsssa? « Messut, esittelyt, hazstattelut ja lehdistotilaisuudet

. » Tuo tuote kohdemarkkinoiden tietoon ja tue brandia
+ Testaa suunnittelu

+ Tuoteprototyyppien kehittdminen asiakaspalautteen perusteella

+ Luo lanseerauksen ydinviesti, markkinointiviestintakampanja,
myyntimateriaalit ja alueelliset lanseerauksen . .
toteutussuunnitelmat AFVIOI

Mita voisin tehda paremmin?

Miten saan asiakkaan palaamaan?

+ Arvioi missa onnistuttiin ja mita voisi tehda paremmin
« Ota mukaan kaikki tuottesseen littyvat osa-zlusst
- Kehitd ymmarrysta lanseerauksesta ja mahdollisesti korjata virheitd

Kuvassa seitseman kokeilun palautteen perusteella kanvaasiin on tehty muutoksia, kuten
sisallon tiivistaminen, jotta kanvaasi ei tunnu niin taydelta ja sitd on helpompi seurata.
Tiivistamalla kanvaasiin jaa tilaa omalle pohdinnalle. Vareilld, apukysymyksien lihavoinnilla ja
kysymysmerkeilla parannettiin visualisointia, joka auttaa kanvaasin seurattavuudessa ja luo

siita kiinnostavamman.

6.1 Pohdinta

Kokeilun vastaukset olivat mielestani uskottavia, erilaisia mielipiteita ja niista sai hyvia
kehittamis ehdoituksia. Kokeilun vastauksista saatiin tarpeeksi palautetta, jotta kanvaaseista
saataisiin pohja oppimispalvelulle. Kokeilun kanvaasi versiot olivat hyva pohja
kaupallistamisen oppimisen ja opettamisen kannalta. Pienilla muutoksilla, kuten varien
lisaamiselld, kysymysmerkeilld, kuvilla ja tiivistamisella kanvaasi sarjaa voisi edelleen

parantaa.
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Kokeilua tehdessa odotin varsinkin visuaalista palautetta, koska kanvaasit olivat musta
valkoisia ja vareilla helposti voidaan painottaa asioita. Yllatyin etta kanvaksien

samanlaisuudesta ei tullut palautetta.

Henkil6kohtaisesti kanvaasien luonti ja kokeilun palautteen saanti oli kiinnostavaa. Tyon
tuloksena saatiin malli pohja kaupallistamisesta, josta on helppo omaksua oppia ja perehtya
kaupallistamiseen. Tyon toimeksiantaja Hdmeen ammattikorkeakoulu saa hyvan pohjan
kaupallistamisen oppimispalvelusta ja jatkuvan kayttdjakokemuksen perusteella siita
kehittyy varmasti hyva oppimisalusta. Opinndytetydn teoria osuus on myds erittdin hyva

keino ymmartdaa mita kaupallistaminen sisaltaa.
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_ Kysymykset ja vastaukset
_ Miten parantaisit sisallon seurattavuutta?

_ vareilla {loppua kohti vahvistuva viivan véri tai toisin pdin)
 Teksin vinkki / kysymyslistan kuhunkin vaiheeseen

eteneminen selked [ kanvas —jos jotain fiilaat, niin tarkentavat lauseet

_ lyhyempis (ja vaikka sitten useampi ranskalainen viiva)- ndinkin on hyva
Ensimmadinen asia, johon kiinnitin huomiota on se, ettd tuotteeseen tai
palveluun liittyen ei lahdeta asiakkaan maarittelysta? = Kuka on asiakas?...
_jonka jalkeen vasta se, mita han tarvitsee.

_ Miten parantaisit kanvaasien luettavuutta?

_ Kielihuolto (pilkut, pisteet, kysymysmerkit) pieni teksti suuremmaksi
Ehkdpd selitetekstejd vahemman tai tiivistetysti ja kysymyksia ja

_ esimerkkejakin mukaan

_ eteneminen hyvd —vérit ja fontit. muuten kuten edella.

Kanvaasien sisaltéd on jo jaoteltu useille kanvaaseille, mutta ne ovat
edelleen kohtuullisen taysia

_ Mitd kehittaisit kanvaaseissa?

_ Tekisin avain kysymykset kuhunkin vaiheeseen

palvelun tuotteistaminen on se johon pohtisin, tarvitaanko jotain sisallon
tasmennyst3 lisd3 (ydinpalvelu, liss, tukipalvelu), ja keskeiset palvelun osa-
_ alueet, esim. blueprinting tms.

Sisallgn selkedmpi esittely. Kansilehti ja pohdinta mihin tarpeeseen
kanvaasit oikeasti vastaavat? Mitd kayttdjan halutaan tekevan, kun han

_ kanvaaseja kayttaa?

Tulokset, avainsanat

Varit
Tekstin vinkki
tarkentavat lauseet lyhyempia

Asiakkaan maarittely

Pieni teksit isommaksi, pilkut, pisteet
kysymysmerkit

Selitetekstejs tiivistetysti, kysymyksig
mukaan

Vérit ja fontit

Taysia

Avain kysmykset jokaiseen vaiheeseen

Tuotteistamisen sisallon tasmennys.

Kansilehti, mihin tarpeeseen kanvaasit
vastaavat

Johtopaatokset

Visualisointia ja luettavuuden
parantamista helpoittaisi varit,
kysymysmerkit, kuvat ja fontin koko

Kanvaaseissa liikaa sisdltod, voi
myds saada tilaa fontin koon
muutoksella

Kysymykset kehottamaan muotoon,
apukysymykset, otsikot

Vahemman nousee usein

Tiivistys

Varit

Kehittamisehdotukset
Varien lisays, kysymysmerkit,

mahdolliset kuvat visualisointia
varten

Kanvaasien tiivistys lilkaa sis3ltod

Kansilehti jossa sisallysluettelo?

Tilaa omalle pohdinnalle ja ajattelulle

Kysymykset kehottamaan muotoon,
apukysymykset, otsikot
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| Olisiko kanvaaseista helppo opettaa aihetta?

Kanvaasien vaiheustus on hyva ja siitd pystyy johtamaan hyvia

| oppimiskysymyksid Hyva vaiheistus
kanvakset on nimenomaan kokeilun, tekemisen ja konkretisoimisen viline

|Kohtuullisen helppoa

| Mitéd muuttaisit kanvaaseissa, jotta niistd olisi helpompi opettaa?

Kysymykset jotka kannustaisivat itse
|Teksisin aktivoivia kysymyksid niin ettd ne kannustaisivat itse tekmaén tekemain

en tdssd vaiheessa muuta kuin mitd aiemmin nostin esille. hinnoitteluosio

|oli minusta jo nyt hyva.

Less is more: Vihentdisin yksittdisissd kanvaaseissa olevia kohtia ja Vihemman on enemman, selittda
|selittéisin asioita auki ->"arvo, bréndi, yms.”. asioita auki
| Mitéd muuttaisit kanvaaseissa?

Wareja lisdisin, jotta tulisi elavyytta visuaaliseen ilmeeseen. Tekstit Varit, kieli, teksti ihmiselle joka ei tieda
tarkistaisin lapi, ettd on kaytetty selkeis kielt3. Itseadni auttaa kun luen aiheesta mitadan

tekstit 13pi sill3 ajatuksella, ettd kuinka helposti sellainen ihminen, joka ei

tiedd aiheesta mitddn, ymmartdd mitd tekstissd tarkoitan?

Aloittaisin ehkapé silld ettd kysyisn: Mikd on mielestdsi hyva brindi? anna

esimerkki. Mistd hyvan brandin tunnistaa?

en tdss3 vaiheessa mitddn — kayttdjd kokemuksen kautta saadaan tarkempaa Kayttaja kokemuksen perusteella

nikakulmaa. muutokset
Less is more: Vahentdisin yksittdisissa kanvaaseissa olevia kohtia ja Vihemman on enemman, selittads
selittdisin asioita auki -> "arvo, brandi, yms.”. asioita auki

|Mistd et pida kanvaksissa?

| Warittdmyydestd. Varit

|Ehkapaé liikaa yldtason kasitteitd ilman kaytdnndn kysymyskid. Yl&tason kisitteitd ilman kysymyksid

- Paljon sis3lta3 yksittdisessa kanvaasissa ja kokonaisuus polveilee ehk3 paljon sis3ltd yksittdisessd kanvaksessa,
hieman epéloogisesti. Jos sisdltd on aukikirjoitettu muualla, niin se tuo hieman epiloogisesti

syvyytta kanvaasien taakse

| Mika tekisi siséllosta hyddyllisemp&a?

|En osaa ottaa kantaa. Sisélldt ovat mielesténi ihan hyvia

Tosiaankin, lis33 aktivoivia kysymyksid, esimerkki kuvia, kehottavia verbejd lisad3 kysymksid jotka kannustasivat itse
tekemdian, esimerkki kuvia

:kéiyttéjéikokemuksen saaminen Kayttajakokemus
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Opaskirja, jossa kaikki sis3llot ja kaupallistamisen prosessi olisi kuvattu vield linkit lisa tietoon kanvaksien pohjalle?
tarkemmin. Nyt sanat ja termit hyppaavat osittain silmille. Perustuuko malli
johonkin kaupallistamisen oppaaseen? Jos, niin voisiko linkata sithen?

:Miten sisdllon rakenteesta saisi vield loogisemman tai selkedmman?

Kanvaasissa 3: Olisiko loogisempaa, jos aiheet olisivat toisin pain? Eli 1) ingressiteksti, selittad3 otsikon, kuvia ja
hinta 2} hinnoittelu 3) kustannuspohjainen, arvopohjainen ja ikoneja visualisointia
markkinapohjainen hinnoittelu. Jokaisen kanvaasin ison otsikon alla voisi

olla lyhyt ingressiteksti, jossa kerrotaan selkeasti ja ytimekkadsti, mistd on

kyse. Esim. Brandin rakentamista koskevan kanvaasin ingressissa

selitettdisiin mita brandilld tarkoitetaan ja mihin silld pyritdan (miksi

brandatadn?). Kuvat tukevat oppimista, joten sopiviin kohtiin voisi etsia

kuvia tai kdyttaa esim. ikoneja.

|Ehkdpd rakenne: tutki, maaritd, kehits, kokeile voisi toimia

|toki visualisointia voisi aina tehda lisas Visualisointia

Tekemill3 rakennelehden, jossa on kuvattu eteneminen ja miksi prosessi Rakennelehti, luomalla tilaa jotta sinne
valikoitunut juuri ocheisen kaltaiseksi - Jaottelemalla sisdltd3 ja tekstid ehkd on mahdollisuus lisitd omaa tekstia
vield niin, ettd asiakkaalla on mahdollisuus lisdtd omaa tekstii ja ajatuksia

|Miten muuttaisit kanvaksien otsikoita selkedmmiksi?

Otsikointia voisi selkeyttd3 niiden muotoilu kehottavampaan muotoon Kehottava otsikko
muotoon. Esim. “ndin lanseeraat tuotteen tai palvelun®, "ndin tuotteistat

tuotteen tai palvelun” jne. Siten on helpompi p&asta heti alussa kiinni, ett3

|niiden on tarkoitus toimia ohjeena ja antaa uutta tietoa.

| Kysymysmerkit mukaan ja palvelutuote kasitteeksi Kysymysmerkit, palveltuote kdsite
_tﬁssé vaiheessa en muuttaisi ei muutosta
|Kanvaasien otsikointi on mielesténi selkeds selkedd

:Vasta siko kanvaasien sis3ltd otsikointia?

Otsikointia voisi selkeyttda niiden muotoilu kehottavampaan muotoon kehottavaa otsikointia

muotoon. Esim. “ndin lanseeraat tuotteen tai palvelun®, "ndin tuotteistat

tuotteen tai palvelun” jne. Siten on helpompi pd3sta heti alussa kiinni, ettd

|niiden on tarkoitus toimia ohjeena ja antaa uutta tietoa.

|Joo, suurinpiirtein ja tosiaan parantaa voi vinkkilistalla tai kysymyksilla. Winkkilista tai kysymyksia

|vastasi vastasi

| Vastasi ja ei vastannl.,llt: Sisdllon, laajuuden ja otsikon vililld on ehk3 pieni otsikon ja laajuuden valillad epasuhde
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Saivatko apukysymyukset ajattelemaan aihetta syvemmin?

Apukysymykset auttavat pohtimaan aihetta ja ymmartdmaan sen
merkityksen esimerkiksi omassa kehittdmisprojektissa. Kysymyksia voisi
korostaa jollain tavalla (vari, lihavointi, taustaelementti tms.), jotta lukija
erottaa helposti, mikd on tarkoitettu hinelle pohdittavaksi ja mika on
pohdintaa pohjustavaa tietoa.

Osittain, kysymykset ovat ehk3 osittain abstrakteja. Esimerksiksi hyvén
tuotteen omainaisuuksia, hyvan palvelun piirteitd jne. voisi kysy3 enemman
ja esimerkiksi mist3 tunnistaa hyvan nimen?

lyhyemmat kenties

Miten esittdisit sisallén kiinnostavammalla tavalla?
Elementeilld, vareilld (esim nuolet)

Kuvia, kysymyksid, tehtdva ruutuja, tsekkaus boxeja,

ovat jo nyt kiinnostavia- eli kanvasten numerointi, ja oleelliset osat.
Enemman kanvaksia, joissa vihemman sisiltds per kanvaasi ja sen lisdksi 1.
kanvaasiin sisallysluettelo ja kuvaus mita kanvaasisarja sisaltas

Miten ymmartdisit sisdllon paremmin?

Kasiatelaatikko: kunkin kanvaksen jossain kulmassa olisi varitykselld
erottuva kasitelaatikkoa, jolla kanvas alkaisi.

ymmdarsin kylla

Enemman kanvaksia, joissa vihemman sisdltd3 per kanvaasi ja sen lisdksi 1.
kanvaasiin sisdllysluettelo ja kuvaus mita kanvaasisarja sisaltda

Miten parantaisit oppimiskokemusta kanvaaseista?

Vihemman selitetekstejd ja enemman ajatteluun, kirjoittamiseen ja
keskusteluun kirvoittavia kysymyksia.

tdssd vaiheessa en mitenkdan. oppijakokemus tulee sitten kun saadaan
kokemuspohjaista tietoa kdytettdvyydests aidolla kohderyhmalla.

Tilaa vastauksille ja omalle pohdinnalle. Vahemman kohtia yksittaisiin
kanvaaseihin, nyt tuntuu kuin yhden kurssin sisdltd olisi laitettu yhdelle
kanvaasille.

viri, lihavointi, taustaelementti

kysymykset hieman abstrakteja,
yksinkertaisempia

Lyhyemmat kenties

Varit

kuvia, tehtdva ruutuja, tsekkaus boxeja
visualisointi siis

Sisdllysluettelo, vahemman sisiltds per
kanvaasi, tiivistys

kasitelaattikko jolla kanvas alkaisi,
varitysta

Vihemman sisalté per kanvaasi,
sisillysluettelo

vihemman selitetekset)a

oppijakokemus perusteella kehitetidn
kanvaksia

vihemman yksittdis3 kohtia, tilaa
vastauksille ja omalle pohdinnalle



