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One of the key reasons for the failure of startup companies is the inadequate
validation of the business idea. In my thesis, | examine the application of Lean
Startup principles in validating new business ideas. The Lean startup ideology
focuses on maximizing customer value, minimizing waste, and increasing opera-
tional efficiency. The goal of the work was to highlight the importance of validating
a new business idea and how Lean startup methods assist in the validation pro-
cess and the development of the company. The theoretical part of the thesis deals
with Lean theory and its various tools. The practical part focuses on demonstrat-
ing the theory in practice through a case study. In investigating the case study,
survey research and the Lean Canvas tool were utilized. The practical part shows
the reader how Lean models work in reality and also offered the author the op-
portunity to develop his own business idea. Utilizing Lean models quickly pro-
vided a picture of the real hypotheses and development targets of the business
idea. The work also helped the author to make decisions on which direction to
develop the idea. The work also serves as a guide for entrepreneurs who are
interested in utilizing Lean principles in product development, operation enhance-
ment, or for example, adopting new practices. The work also clearly shows why

validating a new business idea is crucial for profitable business operations.
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1 JOHDANTO

1.1 Tyon tausta

Elamme aikakautta, jossa teknologia ja uudet innovaatiot ovat mullistaneet perin-
teiset liiketoimintamallit. Taman johdosta uusia ovia on avautunut valtavasti ja
mahdollisuudet uusille yritysideoille ovat lahes rajattomat (Finanssialalle 2021).
Failoryn (2021) mukaan suurin osa uusista yrityksista kuitenkin epaonnistuu,
mika nostaa esiin tarpeen tutkia epaonnistumisen syita. Usein monet lupaavilta
vaikuttavat ideat eivat paady markkinoille asti tai eivat vastaa kuluttajien asetta-
mia odotuksia (Rickhardson 2010). Eisenmann (2021) toteaa, etta epaonnistumi-
seen voi olla monia syita, kuten liiallinen kilpailu, huono ajoitus, rahoituksen puute
tai puutteellinen markkinatutkimus (Eisenmann 2021). Yksi keskeisimmista syista

epaonnistumiselle on kuitenkin liikeidean puutteellinen validointi (Ries 2011, 48).

Uuden yrityksen matka ideasta kannattavaksi yritystoiminnaksi on harvoin helppo
ja nopea prosessi. Yrittdjyys voi kuitenkin tarjota monille erinomaisen mahdolli-
suuden toteuttaa itseaan ja vaikuttaa positiivisesti maailmaan luomalla innovatii-
visia tuotteita ja palveluita. Blankin (2013) mukaan monet yritykset lahtevat kui-
tenkin liikkeelle vuosikymmenia vanhalla kaavalla. Taman mallin mukaan yritys
starttaa tekemalla liiketoimintasuunnitelman, esittelee sen mahdolliselle sijoitta-
jalle, kokoaa tiimin, luo tuotteen, jonka jalkeen aloittaa aggressiivisen myynnin.
Usein kuitenkaan tuotteelle ei ole kysyntaa tai se ei korjaa oikeita ongelmia (Blank
2013).

Koen, ettd modernien Lean Startup -metodien opiskelusta voi olla monille yritta-
jille tai yrittajyydesta haaveileville todella paljon hyotya. Perinteinen liiketoiminta-
suunnitelma pitaa sisallaan yrityksen kannalta keskeisia elementteja, eika niita
ole syyta sivuuttaa. Uskon kuitenkin, ettd Lean -metodeja noudattamalla yrityk-
sen perustamisprosessissa ja uutta tuotetta tai palvelua kehittaessa valtytaan
monilta epaonnistumisilta ja pystytaan tehokkaammin rakentamaan parempaa ja

kestavampaa liiketoimintaa.
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Olen omien liikkehankkeitteni kautta huomannut, etta olisin saastanyt erittain pal-
jon aikaa, rahaa ja energiaa, jos olisin tiennyt Lean -metodeista etukateen. Inspi-
raatio opinnaytetydhon on nain ollen peraisin kokemuksistani Startup -maail-

massa ja yrittajana.

1.2 Opinnaytetyon tavoite ja tarkoitus

Taman opinnaytetyon keskidossa on Lean Startup-ideologia ja sen hyddyntami-
nen uuden liikeidean validoimisessa. Tyon tavoitteena on tuoda esille uuden lii-
keidean validoinnin tarkeys ja miten Lean startup -metodi auttaa tassa, korostaen
asiakasarvon maksimointia, hukan minimointia ja toiminnan tehokkuuden lisaa-
mista. TyO tulee selkeasti osoittamaan validoinnin suurimmat hyddyt ja sen mer-
kityksen uutta liiketoimintaa kehitettdessa. Case -tutkimukseni kautta demon-
stroidaan, miten Lean -menetelmat toimivat liikeideani validoimisen tukena oike-

assa tilanteessa.

Opinnaytetyon Lean Startup -teorian ja sen periaatteiden tarkoituksena on tarjota
yrityksille ja yrittajyydesta kiinnostuneille selkeita tyokaluja ja suosituksia tehok-
kaaseen toimintaan. Lean startup -mallilla uuden idean validoimisen tarkoituk-
sena on varmistaa, etta resurssit kuten raha, aika ja energia osataan ohjata oi-
kein. Hyvalla idean validoimisella vahennetaan yrittajan riskia, lisataan toiminnan
tehokkuutta ja annetaan yrityksen menestymiselle parempi mahdollisuus
Shepherdin ja Gruber 2021.)

1.3 Opinnaytetyon rakenne

Opinnaytetyon teoriaosuus keskittyy esittdmaan Lean Startup -ajattelun perus-
teet ja tydkalut seka havainnollistamaan validoimisen tarkeyden ja hyddyt uutta
liketoimintaa perustaessa. Lean Startup -ajattelu ja sen mallit ovat olleet tuke-
massa monien yritysten menestystarinoita. Yritykset kuten esimerkiksi HappyOr
Not, ovat hydodyntaneet Lean -ajattelua toiminnassaan jo tuotekehitysvaiheesta
asti. Lean -mallit ja -ajattelu tullaan kuvaamaan opinnaytetydssa selkeasti ja pai-
nottaen niiden hyotyja. Tulen esittelemaan myds monia erilaisia tydkaluja, mitka

hyddyntavat Lean -periaatteita.
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Koska opinnaytety0ssani syvennyn uuden idean validoimiseen ja Lean -mallin
perusperiaatteisiin, haluan demonstroida niita myos kaytannossa ja osoittaa, mi-
ten ne toimivat uuden idean validoimiseen. Teoreettista pohjaa taydennetaan
henkilokohtaisella case -tutkimuksella, jossa oma liikeideani asetetaan koetuk-
selle. Taman osion paatarkoitus on demonstroida Lean -mallin hyddyntamista
uuden liikeidean validointiprosessissa. Kaytannon osuus on mielestani tarkea,
koska liilan usein moni hyvakin teoria unohtuu kaytantdoon viedessa. Pyrin selke-
asti osoittamaan, miten teoria muuttuu konkreettisiksi askeliksi ja miten Lean-

teoria toimii kaytannossa liikeideani validoimisen tukena.



2 Lean ajattelu ja idean validointi

2.1 Lean-ajattelun historia

Pranav (2020) kertoo, ettad Lean-ajattelun juuret punoutuvat pitkalle teollisuuden
historian alkuun. Lean-ajattelu, niin kuin me sen tunnemme, on muotoutunut kah-
den erityisesti tarkean vaikuttajan kautta. Keskeisia tekijoitd ovat Toyota ja Ford
Motor Company ja heidan varhaiset tekonsa ja innovointinsa aiheen parissa.
(Pranav 2020.)

Pranavin (2020) mukaan Lean-ajattelun edellakavija oli Henry Ford. Han otti kayt-
toon liukuhihnatuotannon jo 1910-luvulla. Han oli yksi ensimmaisista ihmisista,
jotka standardoivat erilaiset osat ja niiden kokoonpanoprosessit. Massatuotanto
syntyi naiden johdosta ja teollisuuden tuotannon tehokkuus nousi valtavasti. For-
din tarkeimmat menettelytavat liittyivat suuriin tuotantoeriin, varastojen minimoin-
tiin ja tydnjaon laajentamiseen, jotka kaikki ovat edelleen osa Lean -ajattelua.
(Pranav 2020.)

Toinen merkittava Lean -ajattelun syntyyn vaikuttava tekija on Toyotan kamppailu
sodanjalkeisen kehitystyon kanssa. Taiichi Ohnoa ja hanen tiimidan pidetaan
Lean -mallin merkittdvimpina kehittdjind. Sodanjalkeinen tilanne ja resurssien
puute ajoivat insindorit tilanteeseen, jossa raaka-aineita ei voinut hukata. He kes-
kittyivat hukan minimointiin ja joustavuuteen tuotannossa. Keskeista heidan toi-
minnassaan kuitenkin oli "Kaizen”, jolla tarkoitetaan jatkuvaa parantamista. Kay-
tanndssa se tarkoitti pienten parannusten tekemista prosessiin, minka avulla pys-
tyttiin tehostamaan ja luomaan enemman arvoa. Kaizen ajatukseen kuului myos,
ettd asemastaan riippumatta, jokainen tyontekija voi osallistua kehitysprosessiin.

Taman takia parannuksia menetelmiin tehtiin jatkuvasti. (Pranav 2020.)
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Toyotan piirissa syntyi myos lisaa innovaatioita, joista ehka merkittavin on Just-
in-Time tuotanto (JIT). Tassa mallissa materiaaleja toimitetaan ja tuotteita tuote-
taan vasta tarvittaessa, minka takia varastokuluja ja liikatuotantoa pystyttiin va-

hentamaan tehokkaasti. (University of Cambridge ND.)

1980-luvulla Toyotan menetelmista alettiin kiinnostua myds lansimaissa. MIT:n
tutkijat julkaisivat myds kirjan "The Machine That Changed the World”, jonka seu-
rauksena termi "Lean” sai maaritelman ja kuvaili Toyotan tehokasta tuotantojar-
jestelmaa. Nykyaan Lean-ajattelu on levinnyt autoteollisuudesta lahes kaikille
aloille ja sen prosesseja sovelletaan niin johtamisessa, tuotannossa kuin suun-

nittelussakin. (University of Cambridge ND.)

2.2 Lean Startup-ajattelu

Blankin (2013) mukaan monet yrittajat kehittelevat tuotettaan perinteisesti kilpai-
lijoilta salaa, minka jalkeen he aloittavat markkinoinnin ja myynnin. Nykyaan kui-
tenkin Lean startup -ajattelu on mullistanut tapaamme ymmartaa ja lahestya uu-
sien yritysten perustamista. Blankin (2013) mukaan Lean startup -ajattelu tarjoaa
yrittajille kaytannonlaheisen ja elintarkean ajattelumallin, jonka avulla pystytaan
parempiin ja tehokkaampiin ratkaisuihin. Hanen mukaansa Lean startup -ajattelu
on levinnyt ympari maailmaa ja noussut suureen suosioon varsinkin startup -yrit-
tajien keskuudessa (Blank 2013). Eric Ries popularisoi kasitteen ja se tuli monille
tutuksi hanen kirjoittamansa kirjan "The Lean Startup” (2011) ilmestymisen jal-

keen.

Lean startup -ajattelun perusperiaatteisiin kuuluu nopea oppiminen, joustava ja
iteratiivinen tuotekenhitys ja asiakaslahtoisyys. Lean startup -ajattelutavan ydin on
minimoida tuhlaamista, ajan, rahan ja vaivan suhteen. Lean pyrkii loytamaan toi-
mintamalleja, jotka ovat arvokkaita ja tehokkaita niin asiakkaiden kuin yrittajan
nakokulmasta (Shepherdin ja Gruber 2021.)
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2.3 Lean startup -ajattelun hyodyt

Riesin (2011, 34) mukaan uusien yritysten perustamiseen liittyy paljon riskeja, ja
suurin osa yrityksista epaonnistuukin. Mauray (2022) kertoo, etta monilla aloitte-
levilla yrittajilld on usein vahva visio ja suunnitelma siita, miten paastaan pisteesta
A pisteeseen B. Suurimman osan ajasta alkuperainen suunnitelma ei kuitenkaan
toimi! Monet yrittajat tuhlaavat vahingossa omia resurssejaan sellaisen tuotteen
tai palvelun kehittamiseen, mita asiakkaat eivat oikeasti tarvitse tai edes halua
(Ries 2011, 47.)

Lean startup -ajattelu pyrkii taklaamaan tata ongelmaa. Riesin (2011, 48) mukaan
startupin tavoitteena on selvittda asiakkaiden oikeat ongelmat ja tarpeet mahdol-
lisimman nopeasti. Lean startup -ajattelu pyrkii tdhan keraamalla mahdollisim-
man hyvan asiakasymmarryksen, nopeilla testeilla ja validoimalla hypoteeseja
(Ries 2011, 48). Blankin (2013) mukaan Lean startup -ajattelun tavoitteena on
testata, tarkistaa ja jatkuvasti kerata asiakaspalautetta tuotteen tai palvelun kehi-
tysvaiheessa. Uudet startup -yritykset oikeastaan usein vasta etsivat liiketoimin-
tamalliaan ja ratkaisujaan ja paatyvat niihin oppimalla asiakkaista ja markkinoista

enemman (Blank 2013).

Riesin (2011) mukaan niin sanotut "hypoteesit” ovat uusia ideoita tai olettamuk-
sia, joita ei ole viela tieteellisesti validoitu. Kun rakennetaan uusia tuotteita tai
palveluita, Lean startup -ajattelu pyrkii varmistamaan, etta hypoteesisi perustuu
todellisuuteen. Toisin sanoen tulee varmistaa, etta asiakkaalla on oikeasti ratkai-
semisen arvoinen ongelma (Ries 2011, 161). Lean startup -ajattelu nostaa mah-
dollisuuksia onnistumiseen, kun aika, raha ja energia osataan kohdentaa vain

niihin ratkaisuihin, joista asiakas on valmis maksamaan (Blank 2013).

Tiivistettyna Lean startup -ajattelu on siis innovatiivinen lahestymistapa uusien
yritysten perustamiseen ja tuotteiden kehittamiseen, joka korostaa nopeaa oppi-
mista, joustavaa ja iteratiivista tuotekehitysta seka asiakaslahtdisyytta. Sen ydin
on minimoida tuhlausta ajan, rahan ja vaivan suhteen, 16ytamalla arvokkaita ja
tehokkaita toimintamalleja seka asiakkaiden etta yrittajan nakdkulmasta. Tama
lahestymistapa auttaa yrittajia tunnistamaan asiakkaiden todelliset ongelmat ja

tarpeet nopeasti, keraamalla asiakasymmarrysta nopeiden testien ja hypoteesien
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validoimisen kautta. Lean startup pyrkii varmistamaan, etta uudet ideat ja oletuk-

set perustuvat todellisuuteen ja asiakkaiden ratkaisemisen arvoisiin ongelmiin.

2.4 Validoitu oppiminen

Lean startup -ajattelu perustuu jatkuvalle oppimiselle. Jatkuvaa oppimista sano-
taan Lean startup -konseptissa validoiduksi oppimiseksi. Validoitu oppiminen on
tarkka prosessi, jolla pystytdan todentamaan, etta yritys on Idytanyt arvokkaita
faktoja nykyisista tai tulevista liikketoimintamahdollisuuksista. Validoitu oppiminen
on paras vastaladke sellaiselle suunnitelmalle, joka ei johda mihinkaan. (Ries
2011, 78.)

Yrittajan on hyva ymmartaa, etta usein tietomme ovat puutteellista ja hypoteetti-
set ratkaisumme ovat epataydellisia ja mahdollisesti virheellisia. Lean startup -
ajattelun ideana on luoda mahdollisia ratkaisuja mahdollisimman nopeasti ja
kayttaa naitd hypoteeseja ja testeja keinoina oppia lisaa, kehittaa tarkempia oi-

valluksia ja luoda parempia ratkaisuja opitun pohjalta. (Lunchs 2015, 28.)

Lean -ajattelun ytimessa tapahtuva jatkuva oppiminen toimii niin sanotun "Build-
Measure-Learn” (rakenna-mittaa-opi) —syklin ymparilla (Ries 2011, 139). Tama
metodi on iteratiivinen prosessi, jonka tarkoituksena on validoida hypoteesit ja

lopulta muuttaa ne tuotteiksi tai palveluiksi.

2.5 Validoidun oppimisen vaiheet

Rakenna

Kun uskomus siita, mita halutaan tehda, on syntynyt, siirrytaan ensimmaiseen
vaiheeseen mahdollisimman nopeasti (Ries 2011, 141). Ensimmaisen vaiheen
tarkoituksena on rakentaa sellainen versio tuotteesta, jolla sykli saadaan kayntiin.
Tavoitteena on rakentaa nopeasti, jotain sellaista milla voidaan oppia asiakkaista,
heidan tarpeistaan ja mieltymyksistaan tuotteen suhteen mahdollisimman paljon.
Tata versiota tuotteesta kutsutaan MVP:ksi (Ries 2011, 141).

Mittaa



12

Mittausvaiheessa mitataan asiakkaiden reaktioita ja kaytosta. Mittausvaihe on
haastava. Riesin (2011) mukaan haaste piilee siina, onko tuotekehityksessa tehty
tyo etenemassa haluttuun suuntaan. Aloittavan startupin on tarkeaa seurata,
mika toimii ja mika ei. Mitka toiminnat oikeasti tuottavat arvoa ja kehitysta (Ries
2011).

Just do it -tyyppiset yrittajat ovat karsimattomia ja keraavat lilan vahan tietoa ja
dataa, koska heilla on kova kiire ja halu lahtea rakentamaan ja jatkokehittamaan
tuotetta jo lyhyiden haastattelujen jalkeen (Ries 2011, 165). Liiallinen datan ke-
raaminen taas voi aiheuttaa analyysihalvauksen. Analyysihalvauksella tarkoite-
taan liiallista datan ja informaation tulvaa. Analyysihalvaus aiheuttaa sen, etta
suunnitelmia jaadaan hiomaan liian pitkaksi aikaa (Ries 2011, 165). Datan ke-

ruussa on haastavaa I6ytaa kehityksen ja oppimisen kannalta seurattavat asiat.

Opi

Oppiminen tahtaa suuntaamaan resurssit oikeisiin asioihin (Ries 2011, 141) Op-
piminen on kirjattu palautesyklin viimeiseksi vaiheeksi, mutta kaytannon toteutuk-
sessa se on ensimmainen. Yrittajan tulee ensimmaiseksi tietaa, mita hanen tulee

oppia, etta pystytaan rakentamaan paras mahdollinen tuote (Ries 2011, 114).

Lean -ajattelu pyrkii ketteryyteen, minka takia jokaiseen sykliin kaytetty aika tulisi
minimoida. Syklin avulla ideoita voidaan kokeilla nopeasti oikeilla markkinoilla.
Asiakkaiden kayttaytymista ja reaktioita mitataan ja tasta kaikesta opitaan, minka
avulla tuotetta tai palvelua muokataan. Sykli mahdollistaa siis jatkuvan oppimisen
ja nopean sopeutumisen ympariston, minka avulla startupit pystyvat kehittymaan

nopeasti ja tehokkaasti (Lean Startup Methodology, 2023.)

Yrittaja oppii asiakkaista, ongelmista ja omista olettamuksistaan kierroksen ai-
kana paljon. Villasen (2016) mukaan yritys, joka ymmartaa ja oppii asiakkaiden
tarpeista, kykenee helpommin rakentamaan erinomaista tuotetta, jotka antavat
todellista arvoa asiakkaille (Villanen 2016, 181). Asiakas on aina keskitssa.

Kierroksen aikana ideoita validoidaan ja hypoteeseja muutetaan sen mukaisesti,

mita on opittu asiakkaista ja ongelmista. Keratyn tiedon ja oppimisen perusteella
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tehdaan tarvittavia johtopaatoksia ja tarvittavia muutoksia tuotteeseen tai liiketoi-
mintamalliin. Jos alustavat olettamuksesi osoittautuvat taysin vaariksi, on aika
harkita kurssin muuttamista ja tilanteen kaantamista. Toisaalta, jos tulokset tuke-
vat alkuperaista hypoteesia, voidaan siirtya tuotekehityksen seuraavaan vaihee-
seen. (Cheng 2020.)

| ) /

Rakenna———J

Opi [T T

@ Mittaa
g

Kuva 1. Validoidun oppimisen -sykli

Validoidun oppimisen avulla yritykset pystyvat nopeampaan tuotekehitykseen.
Kun loppukayttajan ongelma tunnetaan ja tiedetaan mita asiakas haluaa lopulli-
seen tuoteversioon paastaan nopeammin. Koska validoitu oppiminen perustuu
dataan, palautteisiin ja mitattaviin tietoihin, paatoksen teko helpottuu ja riskit pie-
nenevat. Validoidun tiedon perusteella kustannukset saadaan myos pienem-
maksi, koska tiedetdan mihin resurssit pitaa kohdentaa. Validoidun oppimisen
kautta oikeastaan koko yritystoiminta on ketterampaa, koska mitédan ei rakenneta
ennen kuin tiedetdan varmaksi. Suuntaa voidaan vaihtaa nain helpommin ja no-

peammin. Oppiminen jatkuu koko yrityksen elinkaaren ajan. (Belka 2018.)
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2.6 Pivot vai persevere

Yrittajan oppiessa lisaa asiakkaistaan ja omasta hypoteesistaan saatetaan saa-
pua kriittiseen pisteeseen siita, pitaisikd heidan muuttaa liiketoimintamalliaan (Pi-
votoida) vai jatkaa nykyisella mallillaan (Persevere). Pivotoinnilla tarkoitetaan ra-
kenteellisia korjauksia uusien hypoteesien testaamiseksi tuotteesta, strategiasta
tai kasvusuunnitelmasta. Kaytanndssa pivotointi on alkuperaisen idean muutta-
minen toiseksi opitun perusteella. Tama paatds on usein haastava, koska siihen
liittyy epavarmuuksia ja yrittajilla on usein psykologinen omistajuus alkuperaisista
ideoistaan (Shepherd and Gruber 2020.) On inhimillista ettd omien hyvina pidet-

tyjen ideoiden muuttaminen ja saati niista luopuminen tuntuu vaikealta.

Riesin (2011) mukaan yritykset, jotka eivat kykene markkinoilta tulevan palaut-
teen ja opin perusteella pivotoimaan uuteen suuntaan, eivat kasva eivatka kuole.
Ne usein jumiutuvat paikalleen ja kuluttavat resursseja etenematta mihinkaan.
(Ries 2011, 169.)

2.7 MVP

Olsenin (2015) mukaan uusien tuotteiden ja palveluiden kehittdmisessa keskeisia
tekijoita ovat ketteryys ja keskittyminen. Nama ovat valttamattomia tulosten saa-
vuttamiseksi. On tarkeaa keskittya seka omiin etta yrityksen resursseihin eika
tuhlata niita turhaan. Ensimmaista tuotetta tai palvelua luodessa taydellista tietoa
asiakkaan todellisista tarpeista ei yleensa ole. Tavoitteena on oppia mahdollisim-
man paljon ja nopeasti liikeidean potentiaalista suoraan asiakkailta. Hypoteesien
ja oletusten testaaminen on tarkeaa. MVP (minimun viable product) on tehokas

tydkalu validoidun oppimisen saavuttamiseksi." (Olsen 2015.)

Ries (2011) kertoo, ettd MVP mahdollistaa rakenna-mittaa-opi -syklin tdyden kier-
roksen pienimmalla mahdollisella vaivalla. MVP:n avulla on myds tehokkain ja
helpoin saada palautetta ja oppia asiakkaiden kaytdksen perusteella. MVP auttaa
tehokkaasti osoittamaan, mita ominaisuuksia asiakkaat arvostavat ja mihin suun-

taan tuotetta pitaa kehittaa. Pienimmasta toimivasta tuotteesta puuttuu monia
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ominaisuuksia, jotka saattavat osoittautua myohemmin olennaisiksi. MVP toimii
oikeastaan siis tuotteena, jonka tarkoituksena on tarjota sinulle mahdollisimman
paljon oppia asiakkaiden oikeista tarpeista (Ries 2011, 141.) Kun rakennat uutta
tuotetta, haluat valttaa rakentamasta enemman kuin on tarpeen hypoteesiesi tes-

taamiseksi asiakkaiden kanssa (Olsen 2015).

2.8 MVP:n monet muodot

Mendesin (2023) mukaan MVP:n ei tarvitse valttamatta olla valmis tai edes lahes
valmis tuote. MVP voi yksinkertaisuudessaan olla esimerkiksi video, joka demon-
stroi asiakkaalle tuotteen hyotyja ja kayttamista. MVP voi olla myos esimerkiksi
nettisivu (fake door), missa asiakas voi liittya tuotteen lanseerausjonoon nahty-
aan mainosvideon. Eri MVP-tyypit vastaavat erilaisiin liiketoimintatarpeisiin,

mutta perusperiaate pysyy samana; testaa, opi ja jalosta (Mendes 2023.)

Miten aloittaa?

Uuden yrityksen kohdalla MVP on tarkoitus tuoda markkinoille mahdollisimman
nopeasti. Sen tavoitteena on toimia ensimmaisena versiona, minka avulla tuo-
teideaa voidataan testata ja sen tavoitteena on kerata mahdollisimman paljon
asiakaspalautetta. Asiakaspalautteen avulla vahvistetaan liikeidean taustalla ole-
via olettamuksia ja selvitetaan tuotteen oikeaa tarvetta ja markkinasopivuutta.
(Nobel 2011). Jo pidempaan toimineet yritykset voivat myds hyddyntaa MVP:ta

lanseeratessaan esimerkiksi uusia toimintoja sovelluksiin (Olsen 2015.)

Voiko keskeneraisen tai huonolaatuisen tuotteen lanseerata?

Riesin (2011) mukaan monilla yrittgjilla on tarkka visio ja suunnitelma todella laa-
dukkaasta tuotteesta. Heidan on vaikea hyvaksyta sita, ettd he ovat vasta aloit-
tamassa toimintaansa eivatka oikeastaan edes tieda, kuka heidan todellinen asi-
akkaansa on. Olettamukset ovat riskialttiita ja Ries (2011) painottaa, etta ne pitaa

todentaa.

Usein jopa "heikkolaatuinen” MVP voi toimia todella korkealaatuisen tuotteen
pohjana. Asiakkaat alkuun kylla huomaavat heikon laadun, mutta tilanne pitaa
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kayttaa mahdollisuutena ja oppia siita mitkd ominaisuudet ovat asiakkaille oike-
asti merkityksellisia. Tilanne on huomattavasti parempi nain verrattuna valkotau-
lulla olevaan pelkkaan hypoteettiseen suunnitelmaan. Asiakkaat tarjoavat vankan

empiirisen perustan rakentamiselle (Ries 2011, 193.)

Tiivistettyna tama iteratiivinen lahestymistapa mahdollistaa yrittajien tehokkaan
ja vaikuttavan tuoteideoidensa validoinnin minimaalisella riskilla, varmistaen, etta
resursseja sijoitetaan ideoihin, jotka resonoivat kohdeyleisonsa kanssa. Keskitty-
malla olennaisiin ominaisuuksiin ja arvioimalla asiakasvastetta MVP:t ovat kes-
keisia uusien tuotteiden tulevan suunnan ja menestyksen muotoilussa (Mendes
2023.)

2.9 Lean Canvas

Yrittajyyden alkuvaiheessa yksi keskeisimmista haasteista on idean muuttaminen
konkreettiseksi suunnitelmaksi. Maurayn (2022) mukaan tdma prosessi on
valttdamaton, silla se ei ainoastaan auta yrittajaa itsedan, vaan myds mahdollistaa
muiden ihmisten ymmartaa ja osallistua ongelmanratkaisuun (Mauray 2022).
Toisaalta, monien alojen kokeneiden henkildiden nakokulmasta perinteinen
liketoimintasuunnitelma ei aina ole paras tydkalu tassa vaiheessa. Mullen (2016)
on yksi asiantuntijoista, joka jakaa taman nakemyksen, korostaen, etta
liketoimintasuunnitelman laatiminen on usein aikaa vievaa ja perustuu enemman
arvauksiin kuin todennettuun tietoon (Mullen 2016). Toisaalta monet perinteisen

liketoimintasuunitelman osat ovat edelleen yrittajalle relevantteja.

Idean muuntamisessa korkretiaksi Lean -ajattelu tarjoaa hyvan vaihtoehtoisen
nakokulman. Se neuvoo yrityksia pysymaan ketterind ja keskittymaan arvoa
tuottaviin prosesseihin (Mullen 2016). Lean Canvas on erityisesti aloittelevalle
yritykselle hyddyllinen tyokalu. Murray (2022) esittelee tdman menetelman
teoksessaan "Running Lean". Hanen mukaansa Lean Canvas auttaa yrittajia
hahmottamaan ideansa selkeammin, nopeammin ja tunnistamaan, millaisia
hypoteeseja yrityksen tulisi testata. Tama testaus tapahtuu poistumalla
toimistolta ja keskustelemalla asiakkaiden kanssa, jolloin oletukset voidaan

todentaa kaytanndssa. (Murray 2022.)
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Lean Canvas on todella hyva tyokalu aloittelevalle yrittajalle ja koen itse, etta
taydellisen liiketoimintasuunnitelman rakentaminen ei ole aloittelevalle yrittajalle
relevanttia. Seuraavaksi esittelen, mita Lean-Canvas pitaa sisallaan ja mita on

hyva ottaa huomioon kun tayttaa sita aloittelevana yrittaja.

1. Ongelma (Problem)

Maurya (2022) mukaan, kaikilla liikeideoilla on jokin keskeinen ongelma, minka
ne pyrkivat ratkaisemaan. Yrityksen on tarkeaa tunnistaa ja tarkasti maaritella
nama ongelmat, koska ne ovat perusta sille toiminnalle mita yritys yrittda saavut-
taa. Lean Canvasin ongelmakohtaan Mauray (2022) kehottaa listaamaan kolme
asiakkaasi kokemaa tarkeinta ongelmaa, joita yrityksesi on tarkoitus ratkaista.
Jos toimiala ja asiakkaiden ongelmat eivat ole viela tuttuja, on niihin tarkeaa tu-

tustua.

2. Ratkaisu (Solution)

Ongelmien maarittelyn jalkeen voidaan esittaa ratkaisuja ongelmiin. Maurayn
(2022) mukaan, ratkaisuihin ei saa kuitenkaan rakastua liian aikaisin, silla ne tu-
levat luultavasti muuttumaan asiakaspalautteen ja markkinatutkimuksen myota.
Lean Canvas auttaa sinua hahmottamaan millaisia ratkaisuja ongelmaan voisi
I6ytya. Tarkeinta on kokeilla ja oppia mika vaihtoehtoisista ratkaisuista toimii par-
haiten ja tuottaa asiakkaille eniten arvoa, Oppiminen ei tapahdu tietokoneen
edessa, vaan yrittajan taytyy poistua konttorista, haastatella, kokeilla ja soveltaa

oppimaansa jatkuvassa rakenna — mittaa — opi syklissa. (Mullen 2016.)

3. Ainutlaatuinen arvolupaus (Unique Value Proposition)

Arvolupaus ja sen ainutlaatuisuus on keskeinen osa Lean Canvasia. Se kuvaa
selkeasti, miksi tuote tai palvelu on erilainen ja miksi asiakkaan tulisi valita se.
Mauray (2022) kehottaa yrittajaa panostamaan arvolupauksen selkeyteen, hou-
kuttelevuuteen ja sen tulisi jotenkin erottaa yritys muista kilpailijoista. Aloittele-
valle yritykselle arvolupauksen muodostaminen saattaa olla haastavaa, mutta
sen muodostuminen helpottuu pitkin yrityksen kehityskaarta. Aloittelevan yrityk-
sen kannattaa panostaa viestimaan ensimmaisille mahdollisille asiakkailleen,

eika mahdollisimman isolle yleisolle. (Mauray 2022.)
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4. Kanavat (Channels)

Maurayn (2022) mielesta eri myynti- ja markkinointikanavat ovat skaalautuvan
liketoiminnan kannalta elintarkeita. Toisaalta yrityksen alkuvaiheessa on tarkeaa
loytaa kanavia, jotka mahdollistavat paasyn potentiaalisiin asiakkaisiin nopeasti
ja kustannustehokkaasti. Startupille riittda aluksi, etta paasee vain asiakkaiden
eteen. Kanavan ei alkuun tarvitse olla skaalautuva, koska aloittavan yrityksen on
tarkeinta vain oppia. Oppimisen yhteydessa yrityksen tulee samanaikaisesti ra-

kentaa ja testata skaalautuvia kanavia tulevaisuutta varten. (Maurya 2022.)

5. Asiakassegmentit (Customer Segments)

Lean Canvasissa on tarkeaa tunnistaa ja maaritelld kohdeasiakassegmentit,
Maurya (2022) neuvoo. Kaytannossa yrittajan tulee ymmartaa, ketka ovat tuot-
teensa tai palvelunsa paakayttajia ja maksajia. Han suosittelee alkuvaiheessa
keskittymaan vain muutamaan lupaavimpaan asiakassegmenttiin ja ymmarta-
maan heidan tarpeensa ja kayttaytymisensa. Tama auttaa kohdentamaan tuot-
teen markkinointia ja kehittamista tarkemmin ja tehokkaasti. Alkuvaiheen yrityk-
sen on vaikeaa taysin kohdentaa toimiaan, mutta yritys oppii kokeilemalla ja pys-
tyy nain muuntamaan toimintaansa (Maurya 2022). Jos yritat rakentaa tuotteesi
kaikille, on hyvin todennakdista, etta et rakenna sita kellekdan (Khalimonchuk
ND.)

6. Tulovirrat (Revenue Streams)

Tulovirtojen maarittdminen uudelle startup yritykselle saattaa olla haastavaa. Yrit-
taja voi luoda hypoteeseja mahdollisista kanavista, mitka sitten validoidaan ko-
keilemalla. Mauray (2022) pitaa yllaselostettu MVP:tad mainiona tapana kokeilla
ja oppia, mutta lisaa, etta MVP:sta pitaisi tehda alusta asti maksullinen. Hanen
mielestdan muutama maksava asiakas on parempi oppimisen kannalta kuin il-
maiset henkilot, vaikka heita saisi enemman ja nopeammin. Tuotteen tai palvelun
validoinnilta on tarkeaa oppia ovatko asiakkaat valmiita oikeasti maksamaan rat-
kaisusta. (Mauray 2022.)
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Mauray (2022) painottaa, ettd hinta on osa tuotetta ja se vaikuttaa asiakkaiden
ajatteluun tuotteesta. Hinnalla pystytaan myos vaikuttamaan asiakassegmenttiin

ja se tulee pitkalti maarittamaan, kenelle tuote on tarkoitettu.

7. Kustannusrakenne (Cost Structure)

Aloittelevan yrittajan on viela tadssa vaiheessa mahdoton tietaa kaikkia liiketoimin-
taan liittyvia kuluja. On siis tarkeaa keskittya pohtimaan ajankohtaisia asioita. Pi-
taa siis miettia relevantteja kysymyksia. Naita kysymyksia voi olla esimerkiksi
seuraavat

[.  Kuinka kallista on haastatella 50 asiakasta?

Il.  Kuinka paljon kustannuksia tulee MVP:n kehittamisesta?

[ll.  Kuinka paljon yrityksen perustamiseen tulee menemaan rahaa?

Maurayn mukaan ensin on tarkeda vain mallintaa toiminnalle pohja. Kun yrityk-

sesi etenee, paivita, tarkista ja muokkaa malliasi sen mukaan (Mauray 2022.)

8. Tarkeimmat mittarit (Key Metrics)

Startup -yritys ei ole alussa mitdan muuta kuin idea. Uuden yrityksen on tarkeaa

keskittya oikeisiin menestymisen mittareihin. (Ries 2011, 206.)

Riesin (2011) mukaan uuden yrityksen tulee aktiivisesti seurata, missa mennaan
juuri nyt. Siihen kuuluu myyntilukujen, kayttajamaarien tai asiakastapaamisten
seurantaa. Han myos painottaa, etta uusien kokeilujen tulosten mittaamista on
elintarkeaa mitata. Tulosten mittaaminen pyrkii selkeyttamaan mika yrityksessa
toimii ja mika ei. Kolmanneksi oppimista pitaa seurata ja ymmartaa. Naiden mit-
tareiden yhdistelmalla yritys saa realistisen kuvan omasta toiminnastaan ja se

auttaa paatosten tekemisessa kehityksen kannalta. (Ries 2011.)

Ylla kuvatut mittarit ovat hyvia ja toimivia taysin uuden idean ja yrityksen alku-
matkalla. Kuitenkin kehittyessaan yritystoiminnan kannalta on tarkeaa seurata
myds muita mittareita (KPI, key performance indicator) kokonaisvaltaisen seu-
rannan kannalta. Muita tarkeita mittareita ovat esimerkiksi rahoitukseen, asiakas-

tyytyvaisyyteen ja kannattavuuteen liittyvat mittarit. (Marr 2023.)



20
9. Epareilu etu (Unfair Advantage)

Aloittelevan yrityksen kannalta kilpailuedun maaritteleminen voi olla hankalaa.
Epareilulla edulla tarkoitetaan sellaista kilpailuetua, jota ei voi helposti kopioida
tai ostaa. Esimerkiksi ensimmaisena, jollain x markkinoilla ei ole oikeanlainen etu.
Todellisia taman tyyppisia etuja ovat muun muassa sisapiiritieto, asiantuntijoiden
suositukset tai vahva ja osaava tiimi. Uusien yritysten on tarkeaa tunnistaa ja
kehittada omaa “epareilua” etuaan erottuakseen ja selvitdkseen markkinoilla.
(Mauray 2022).

Problem Solution Unique}Value |Unfair Customer
Proposition Advantage Segments

Top 3 problems | Top 3 features

Single, c!ear. Can’t be easily |Target customers
compelling copied or bought
message that
states why you
. are different and
Key Metrics |worth buying Channels
Key activities you - Path to
measure ' customers
;
|
|
1
Cost Structure Revenue Streams
Customer Acquisition Costs Revenue Model
Distribution Costs Life Time Value
Hosting Revenue
People, etc. Gross Margin
1
PRODUCT : MARKET

Kuva 2. Lean Canvas

2.10 Rakastu ongelmaan, ala ratkaisuun

Yritykset ovat yhteiskuntamme perusta ja ne takaavat yhteiskuntamme hyvin-
voinnin (Yrittajyys Suomessa ND). Tyre (2023) mukaan sellaiset yritykset, jotka
luovat tuotteita ja palveluita, joilla kyetaan ratkaisemaan asiakkaiden isoja kipu-
pisteitd, menestyvat. Kipupisteet ovat jatkuvia ongelmia, mitka aiheuttavat toistu-

vasti haittaa henkilGille tai yrityksille (Tyre 2023).
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Kipupisteiden ymmartaminen on avain kestavan ja arvokkaan liiketoiminnan ra-
kentamiseen. Nama ongelmat, joita potentiaaliset asiakkaamme kohtaavat, ovat
yhta monimuotoisia ja ainutlaatuisia kuin itse asiakkaat ja yritykset. Taman vuoksi
on ensiarvoisen tarkeaa syventya naihin haasteisiin perusteellisesti ja suorittaa
kattavia laadullisia tutkimuksia. Taydellisen ymmarryksen saavuttamiseksi ongel-
mat on tutkittava monipuolisesti. Tyren (2023) mukaan tehokkain tapa taman
saavuttamiseen on suora vuorovaikutus asiakkaiden kanssa. Kyselyt, fokusryh-
mat ja henkilokohtaiset haastattelut ovat erinomaisia keinoja saada asiakkailta

rehellista ja syvallistd palautetta heidan kokemistaan ongelmista. (Tyre 2023.)

Vaikka yrityksen on elintarkeaa kuunnella asiakkaita ja muokata toimintaa heidan
ajatustensa mukaan, yritys ei kuitenkaan saa ajautua liikaa pois omasta visios-
taan. Sama kasitys asiasta on myos Lindenilla (2017). Hanen mukaansa yritys ei
ole valmis kehittdamaan tuotetta, jos ei pysty karsimaan mistdan. Ongelmia on
loputtomasti ja yritys ei voi ratkaista niita kaikkia. Sen vuoksi yrityksen oman vi-

siokaan ei alkuvaiheessa tulisi olla liian laaja.

Villanen (2016) toteaa, etta mita epamaaraisempi ja laajempi kohdeyleiso ja on-
gelma on, sita ongelmallisempaa tuotteen tuotteistaminen on. Yrityksen tehtava
on selvittdd minka ongelman ratkaisee, kenen ongelma se on ja miten se voi rat-
kaista parhaalla mahdollisella tavalla. Yrityksen pitaa pystya tekemaan opitun tie-
don perusteella strategiasia paatoksia ja rajaamaan asiakaskuntaa sen mukai-
sesti (Villanen 2016).

Riesin (2021) mukaan, kun yritys ymmartda ongelman ja on saanut jonkinlaisen
kasityksen mahdollisista asiakkaista, voidaan muodostaa kohdeasiakasdoku-
mentti. Se on Iyhyt kuvaus ehdotetusta asiakkaasta ja lyhyt ohje tuotekehityk-
selle. Taman avulla tuotekehityksen paivittaiset valinnan ja suunta voidaan prio-
risoida palvelemaan tata tiettya asiakastyyppia. Tama asiakastyyppi tulee luulta-
vasti muuttumaan monesti, mutta se antaa kasityksen siita, kenen ongelmaa rat-
kaistaan ja millainen mahdollinen ratkaisu hanen ongelmallensa voidaan kehit-
taa. Tama asiakastyyppi tulee olemaan MVP:n ensimmainen kokeilija. (Ries
2011, 165.)
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Koska opinnaytetyoni kasittelee uuden idean validointia ja kannattavia toiminta-
malleja, on tarkeaa ymmartaa minkalaisia ongelmia uuden yrityksen kannattaa
ratkaista kehittdakseen kestavaa liiketoimintaa. Ooin (2023) nakemyksen mu-
kaan yrityksen menestyksen kannalta keskeisin tekija on itse asiassa ratkaistava
ongelma, ei niinkaan kehitetty ratkaisu. Monet aloittelevat yrittajat ovat optimisti-
sesti kuvitelleet, etta heidan tuotteensa tai palvelunsa voisi olla ratkaisu yleiseen
ongelmaan ja siten tuottaa miljoonia dollareita. Kuitenkin, kuten Chazanas (2022)
on huomauttanut, monet ovat myohemmin ymmartaneet, ettd heidan ratkaise-
mansa ongelma on itse asiassa harvinainen ja ei siten muodosta vankkaa perus-
taa uudelle yritykselle. Taman tarkean nakokohdan ymmartamisen merkitysta ko-
rostaa myos Mauray (2022), joka tarjoaa kattavan kuvauksen keskeisista kysy-
myksista ja vaiheista, joita startupin tulisi seurata ongelman merkityksen ja sen

ratkaisun potentiaalin selvittamiseksi.

211 Ongelma ja ratkaisun istuvuus

"Maurayn (2022) mukaan yrityksen ensimmainen ja kaikkein kriittisin askel on
arvioida, onko sen ratkaisema ongelma todella merkittava. Yrittajien on tarkeaa
syvallisesti pohtia, onko kyseinen ongelma niin merkittava, etta he ovat valmiita
omistamaan kuukausia tai jopa vuosia sen ratkaisuun. Ideat ovat halpoja, mutta

niiden ratkaiseminen ei usein ole (Mauray 2022, 8).

Mauray (2010) kiteyttaa ratkaisemisen arvoisen ongelman kolmeen yksinkertai-
seen kysymykseen.

1. Tarvitsevatko ja haluavatko asiakkaat ratkaisun siihen? (Valttamaton)

2. Ovatko asiakkaat valmiita maksamaan ongelman ratkaisemisesta? (Elin-
kelpoisuus)

3. Voidaanko ongelma ratkaista jarkevasti? (Toteuttamiskelpoinen)

Ongelman on oltava merkittava, mutta yrittajalla pitaa olla myds syy, "miksi" as-
pekti idean ja toiminnan takana. Se on tarkeaa, koska se maarittelee heidan yri-
tyksensa ydinmotivaation ja -tarkoituksen, ohjaten paatoksia, inspiroiden inno-
vaatioita ja yllapitaen sitkeytta haasteiden edessa. Taman "miksi" ymmartaminen

ja ilmaiseminen auttaa yrittajia luomaan syvemman yhteyden kohdeyleis66nsa,



23

edistaen lojaalisuutta ja luoden vahvan, merkityksellisen brandi-identiteetin. (Si-
nek ND.)

212 The Mom test

Fitzpatrick (2013) kuten moni muukin, painottaa asiakkaiden kanssa keskustelun
merkitysta tuotekehityksessa. Fitzpatrikin (2013) kuitenkin huomauttaa, etta moni
yrittaja tekee monia virheita prosessissa. Hanen mukaansa moni yrittaja kysyy
asiakkailtaan suoraan, pitavatkd he uudesta liikeideasta. Kyseinen lahestymis-
tapa johtaa usein harhaanjohtavaan ja ylikohteliaaseen palautteeseen, mika ei
ole olleenkaan hyodyllista tuotteen tai palvelun kehittamisessa. Hanen mukaansa
on tarkeaa oppia esittamaan oikeita kysymyksia, jotka paljastavat potentiaalisten
asiakkaiden todelliset tarpeet, ongelmat ja kokemukset heidan nakokulmastansa
(Fitzpatrick 2013).

The Mom test (2013) on hanen kirjoittamansa kirja, joka opettaa meita kysymaan
oikeita kysymyksia, oikealla tavalla. Fitzpatrick (2013) esittda kirjassaan kolme

keskeista saantda tehokkaiden kysymysten ja haastatteluiden muodostamiseksi.

1. Puhu ja kysy asiakkaiden elamasta, ala omasta ideastasi
2. Kysy tarkoista asioista menneisyydesta, ala geneerisista tai mielipideky-
symyksista, mitka liittyvat tulevaisuuteen

3. Puhu vahemman ja kysy enemman

Fitzpatrick (2013) korostaa kuinka tarkeaa on muodostaa kysymykset oikein, etta
saadaan rehellista ja autenttista tietoa. Olen hanen kanssaan samaa mielta ja
ymmarran, etta valilla rehellisen ja rakentavan palautteen saaminen ei ole niin
yksinkertaista. Hanen mukaansa hyvat kysymykset keskittyvat asiakkaiden todel-
lisiin ongelmiin, huoliin, rajoitteisiin ja tavoitteisiin. Tama prosessi auttaa ymmar-
tamaan, kuinka asiakkaat todella suhtautuvat tuotteeseen tai palveluun ja mita

he ovat valmiita tekemaan sen hyvaksi. (Fitzpatrick 2013.)
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Yksi kriittinen osa prosessia on tutkimuskysymysten kartoittaminen ja valitsemi-
nen. Fitzpatrickin (2013) mukaan on tarkeaa tunnistaa ja kysya sellaisia kysy-
myksia, jotka paljastavat liiketoiminnan mahdolliset kompastuskivet tai menesty-
miseen johtavat syyt. Tama auttaa yrittajia ymmartamaan, mitka tekijat ovat
avainasemassa menestykselle tai epaonnistumiselle, ja ohjaamaan resursseja
oikeisiin kohtiin. Ongelmien ymmartaminen voi olla vaikeaa, jos puhutaan vain
omasta ratkaisusta hypoteettiseen ongelmaan minka olemme muodostaneet
paassamme (Fitzpatrick (2013). Kettering (ND) sanoja lainaten "A problem well-

defined is a problem half-solved”.

Fitzpatrickin (2013) mukaan yrittdjan pitaa valttaa kysymyksia ja keskusteluita,
jotka johtavat kohteliaisuuksiin, yleisiin ja hypoteettisiin lausuntoihin seka ideoi-
hin. Han neuvoo yrittgjaa olemaan varovainen naiden tietojen kanssa, silla ne
eivat usein tarjoa konkreettista tai hyodyllista tietoa tuotekehityksen kannalta.
Sen sijaan on tarkeaa keskittya todellisiin kokemuksiin ja faktoihin. (Fitzpatrick
2013).

Han neuvoo yrittajia keskittymaan keskeisiin kysymyksiin, silla se auttaa valtta-
maan ajan hukkaa ja auttaa pysymaan olennaisessa. Yrittajan on tarkeaa pysya
keskittyneena ja kuunnella tarkasti mita asiakas todella sanoo ja tarkoittaa ja valt-
taa liikaa spekulointia ja olettamuksia. Tama prosessi oikein tehtyna auttaa ra-
kentamaan vahvempaa ymmarrysta tehokkaasti ja auttaa tulevaisuudessa var-

masti tuotteiden tai palveluiden kehittamisessa. (Fitzpatrik 2013.)



25

3 Liikeidean validointi: case -esimerkki

Uuden idean validointi ja Lean -periaatteiden soveltamiseen ja oppimiseen kes-
kittyvan opinnaytetyoni luonnollisena jatkeena on niiden teorioiden ja oppien kay-
tantoon vienti todellisessa maailmassa. Kasitteiden ja teorian rikasta taustaa py-
ritaan tassa osiossa laajentamaan omakohtaisen case -tutkimuksen avulla. Tut-
kimuksessa oma liikeideani asetetaan testiin ja sovelletaan jo oppimaamme ja

pyrin selvittdmaan oman ideani toteuttamiskelpoisuuden.

Taman konkreettisen case -esimerkin tarkoituksena on osoittaa miten, teoriaa
hyodynnetaan kaytanndossa. Mielestani tama segmentti on merkityksellinen osa
opinnaytetydssani, silla teoreettisten mallien todellinen arvo paljastuu usein vasta
niiden siirtyessa paperilta kaytantoon. Tavoitteenani on kirkastaa, miten teoreet-
tiset puitteet muovautuvat toimenpiteiksi ja valintaprosesseiksi, jotka ohjaavat lii-

keideani validointia.

Pyrin rajaamaan prosessini seuraavasti. Yritan saada mahdollisimman hyvan ka-
sityksen asiakkaiden ongelmista ja vertailen niita hypoteesiini. Koska, Lean star-
tup-ajattelussa pyritaan ketteraan ja tehokkaaseen toimintaan uskon, etta asia-

kaskysely on tehokkain ja nopein tapa kartoittaa ymmarrysta.

Rakennan myds Lean Canvasin, jonka avulla osoitan, miten tehokkaasti se toimii
aloittelevan yrittajan tukena ja auttaa hypoteesien ja idean hahmottelemisen tyo-
kaluna. Pyrin esimerkkien avulla luomaan nopeasti kasityksen siita, onko case-
esimerkissa esittamani idean kannalta jarkevaa liikkkua mihin suuntaan ja miten
kyselyn ja Lean Canvasin avulla oppimaamme voi hyddyntaa seuraavien aske-
leiden kannalta.

Lean Canvasin avulla kuvaan ideani/hypoteesini ennen laajempaa ymmarrysta
ja tietoa asiakkaiden tarpeista. Pyrin konkreettisesti nayttamaan, miten asiakkai-
den mielipiteet ja tarpeet vaikuttavat hypoteeseihin ja miten ne muuttavat alkupe-
raista ideaa, kyselyn jalkeen. Esimerkkini pyrkivat todentamaan, etta validoitu op-
piminen on tie menestymiseen ja parempiin valintoihin. Lopuksi pohdin, miten
hyodyntamani Lean -tyOkalut toimivat kaytanndssa, auttoivat minua ja miten ne

muokkasivat ajatteluani jatkon kannalta.
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3.1 Lean Canvaksen hyddyntaminen case -esimerkissa

Olen valinnut kayttaa Lean Canvas -tyokalua taman Case -esimerkin tutkimiseen.
Mielestani Lean Canvas on tehokas tydkalu demonstroimaan miten uuden idean
kanssa paastaan liikkeelle ja se on moderni tapa rakentaa liiketoimintasuunni-
telma. Uusi idea alkuun on pelkastaan hypoteesi ja perustuu olettamuksiin. Lean
Canvas auttaa hahmottamaan hyvin, millaisia olettamuksia, mitkd pitaa testata

siihen liittyy.

Taman toiminnallisen osan kautta demonstroin Lean Canvas -tyokalun kayttoa.
Pyrin osoittamaan sen kaytdon hyddyt ja pohdin, miten se auttoi liikeideani vali-
dointiprosessissa. Lopuksi pohdin sen kehityskohtia, hyotyja ja peilaan niita ko-

kemuksiini.

3.2 Case -esimerkki

Ideani on tuottaa kivijalkaliikkeille palvelu tai tuote, joka auttaa yrityksia saamaan
vaivattomasti lisaa Google-asiakasarvosteluja. Hypoteesi on, ettad vaikka asia-
kasarvostelut ovat tutkimustenkin mukaan elintarkeita liikkeiden nakyvyyden ja
luottamuksen kannalta verkossa, monet kivijalkaliikkeet kohtaavat haasteita nai-
den arvostelujen keraamisessa. Tuotteeni tarkoitus olisi vastata tahan tarpee-
seen. Hypoteesini perustuu siihen, ettda monilla jo pitkaan toimineilla liikkeilla ar-

vostelujen maara on erittdin vahainen.

Uskon, etta yksinkertaisen tuotteen kayttoonotto voisi lisaisi merkittavasti asia-
kasarvosteluiden maaraa, mika puolestaan parantaisi liikkeen online-nakyvyytta
ja lisaisi asiakasluottamusta. Nakyvyys voi lisata asiakasvirtaa, mika kasvattaa
likkeen kannattavuutta. Ideana on suunnata mahdollinen tuote erityisesti pienille
ja keskisuurille kivijalkaliikkeille, jotka hyotyvat suuresti asiakasarvostelujen li-
saantymisesta, mutta joilla ei valttamatta ole resursseja tai osaamista naiden ar-

vostelujen aktiiviseen keraamiseen.
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Taman osion tavoitteena on demonstroida, miten Lean Canvas taytetaan ja miten
se toimii esimerkiksi perinteista liikketoimintasuunnitelmaa paremmin ja minka

tyyppisia toimenpiteita tarvitsee tehda sen jalkeen liikeidean validoimiseksi.

1. Ongelma

Maurayn (2022) mukaan ongelma kohtaan on tarkeaa pyrkia listaamaan kolme

asiakkaasi kokemaa tarkeinta ongelmaa, joita yrityksesi on tarkoitus ratkaista.

Ensimmainen ongelma on vahainen asiakasarvostelujen maara. Monilla jo pit-
kaankin toimineilla kivijalkaliikkeilla on todella vahainen maara julkisia asiakasar-
vosteluja, mika vaikuttaa niiden online-nakyvyyteen ja samalla asiakasluottamuk-
seen. Toinen ongelma on arvostelujen keraamiseen liittyva haaste. Asiakkaiden
motivoiminen jattaa arvosteluja on usein haastavaa. Arvostelujen keraaminen eri-
tyisesti sen jalkeen, kun asiakas on jo poistunut liikkeesta, on todella vaikeaa.
Kolmas ongelma on yritysten digitaalisen lasndolon puute. Pienilla liikkeilla saat-
taa usein olla rajoitetut resurssit hallita ja parantaa digitaalista lasnaoloaan inter-

netissa ja sosiaalisessa mediassa.

2. Asiakassegmentit

Mauray (2022) suositteli keskittymaan vain muutamaan lupaavimpaan asiakas-
segmenttiin. Uskon, etta kampaamot ja pienet design-vaateliikeet esimerkiksi voi-
sivat olla hyva kohderyhma. Ne edustavat suurta osaa perinteisista kivijalkaliik-
keista. Rajaan tutkimukseni alkuun vain naihin kahteen, koska se auttaa tuoteke-
hityksen alkumatkassa ja pystyn paremmin ymmartamaan ja oppimaan vain nai-
den kivijalkaliikkeiden toiminnasta. Naista liikkeista pyrin valitsemaan erityisesti
pitkdan toimineita, joilla ei ole paljon arvosteluja tai kokevat arvostelujen hankki-

misen vaikeiksi.

3. Arvolupaus

Maurayn (2022) mukaan arvolupausta muodostaessa pitaa panostaa selkeyteen
ja houkuttelevuuteen. Arvolupaus voisi olla seuraavanlainen: Tarjoan alykkaan,
mutta yksinkertaisen asiakaspalautetydkalun kivijalkaliikkeille, joka helpottaa

asiakaspalautteiden kerdaamista ja parantaa nakyvyytta Googlessa.



28

Tama arvolupaus mielestani tiivistda hyvin tuotteen paahyodyt ja noudattaa Mau-
rayn (2022) vinkkeja. Se viestii asiakkaille myos selkeasti, kenelle se on tarkoi-

tettu ja millaista sen kayttaminen on.

4. Ratkaisu

Mauray (2022) kehotti keskittymaan yhteen ratkaisuun, silld usean ratkaisun tut-
kiminen olisi hidasta. Usein ensimmainen idea ei valttamatta kuitenkaan ole se
paras. Rakenna-mittaa-opi -sykli opettaa ja nayttaa tulevaisuudessa, oliko hypo-
teesi ratkaisusta oikea.

Ratkaisuni voisi olla QR-koodilla ja NFC-ominaisuudella varustettu ns. pdytas-
tandi. Poytastandilla tarkoitan liikkeen kassan viereen sijoitettavaa pienta mai-
nostelinettd. Skannaamalla QR-koodi asiakas viedaan suoraan Google-arvoste-

lulomakkeeseen.

5. Kanavat

Uskon, ettda suoramyynti on paras keino paasta asiakkaisiin kasiksi nopeasti ja
se mahdollistaa luultavasti myos parhaan mahdollisuuden oppia asiakkaista. Mu-
auray (2022) painotti, etta alkuvaiheessa on vain tarkeinta paasta asiakkaiden
eteen mahdollisimman nopeasti. Alan messut ja muut yrittajyystapahtumat voivat
olla myos toinen hyva ja tehokas tapa. Tapahtumissa ja messuilla on paljon ih-

misia ja nain paasisin nopeasti kasiksi moniin saman alan yrittajiin.

6. Tulovirrat

Tulovirtoja olisi hyva testata rakentamalla MVP tai video, milla pystyttaisiin selvit-
tamaan ovatko asiakkaat valmiita maksamaan kyseisesta tuotteesta ja minka
tyyppiset ominaisuudet palvelisivat asiakkaita parhaiten. Nain aikaisessa vai-
heessa on vaikeaa sanoa hintoja tuotteille, koska ei ole tietoa asiakkaiden mieli-

piteista ja tuoteidea ei ole taysin selva.
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7. Mittarit

Aloittavan yrityksen kannalta olisi tarkeinta keskittya mittareihin milla on oikeasti
valia. Tyoni case -esimerkissa ollaan vasta alkuvaiheessa, joten tarkeinta on mi-
tata oppimista ja esimerkiksi, kuinka monen potentiaalisen asiakkaan kanssa

olen keskustellut ratkaisusta ja ongelmista.

Kun projektissa paastaan pidemmalle, keraan mahdollisimman paljon dataa ja
toteutan MVP:n. Sen avulla testaisin, mitkd ominaisuudet resonoivat parhaiten

asiakkaiden kanssa ja tuottavat heille eniten lisaarvoa

8. Kilpailuetu

Kilpailuedun maarittaminen on tassa vaiheessa mielestani lahes mahdotonta.
Uskon, etta kilpailuedun maarittdminen ei onnistu pelkalla ideoinnilla. Yrityksen
kehitysprosessissa pitaisi menna eteenpain ja oppia lisaa tuotteesta, markki-
noista ja asiakkaista. Maurayn (2022) mukaan kaikkia kohtia, ei ole pakollista

tayttaa, joten en merkitse tahan osioon mitaan naiden syiden takia.

9. Kustannusrakenne

Kustannusrakenteen suunnitteleminen ei myoskaan ole viela relevanttia tassa
vaiheessa. Alkuun on hyva miettia maksaako esimerkiksi ensimmaisten asiakas-
kyselyiden tekeminen. Tarkeinta tassa vaiheessa matkaa on selvittaa mahdolli-
simman paljon asiakkaista ja heidan ongelmistaan ja katsoa kuinka hyvin omat
olettamukset osuvat heidan ongelmiinsa ja tarpeisiinsa. Uskon, etta tasta ei koidu

kuluja, paitsi oma kaytetty aika.

Ensimmaiset oikeat kulut tulevat todennakodisesti MVP:n kehittamisesta. MVP:n
voi rakentaa talle idealle monella eri tavalla ja kulujen suuruus riippuu taysin siis
siita, millainen MVP olisi paras hypoteesieni testaamiseen ja tarjoaisi potentiaali-

sille asiakkaille mahdollisimman paljon hyotya jo aikaisessa vaiheessa.
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3.3 Analyysi ja pohdinta

Lean Canvas mallin hyédyntaminen tassa case -esimerkissa tarjoaa mielestani
nopeasti ja suhteellisen vaivattomasti kasityksen siita, miltd yrityksen toiminta
voisi alkuun nayttaa ja minka tyyppisiin olettamuksiin tarvitaan vastaus asiak-

kailta.

Mielestani mallin isoin vahvuus on, etta se nopeasti esittaa liikketoimintasuunni-
telman ydinasiat yhdella sivulla. Se helpottaa kokonaiskuvan hahmottamista huo-
mattavasti ja suunnitelmaa on helppo muokata sita mukaan, kun palautetta ja
mielipiteita asiakkailta saadaan. Malli on melko tiivis ja koen, etta monimutkai-
semmat projektit tarvitsevat enemman tyokaluja ja analyysia kuin case -esimerk-
kini. Esimerkiksi uuden teollisuustehtaan liiketoimintasuunnitelma ei sopisi Lean

Canvasille, mutta toisaalta Lean Canvasia suositellaankin Startup -yrityksille.

Olen tehnyt myos mittavia liiketoimintasuunnitelmia samantyyppisille "yrityside-
oille” ja huomasin jalkikateen, ettd moni suunnittelemani asia ei mennyt lahes-
kaan alkuperaisten ideoideni mukaan. Lean Canvasin avulla olisin sdastanyt pal-

jon aikaa ja vaivaa.

Mielestani Lean Canvasin paras puoli on sen yksinkertaisuus. Olen monesti tun-
tenut ahdistusta ja arsyyntymista liian pitkien suunnitelmien muodostamisessa.
Lean Canvas antaa nopean kasityksen siita, mita pitaa testata ja oppia, etta pro-

jektissa paastaan eteenpain.

Lean Canvas auttaa siis kaytdnndssa uuden idean validoimisessa nayttamalla,
millaisia olettamuksia yrityksen pitaa testata, etta paastaan projektissa eteen-
pain. Se auttaa uutta yrittajaa paasemaan ketterammin eteenpain ja tarjoaa simp-
pelin tavan oman idean esittamiselle. Kokosin Lean Canvaksen case -esimerkkini

pohjalta malliksi.
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Kuva 3. Lean Canvas mallikuva

3.4 Kyselytutkimus asiakkaiden ongelmien kartoittamiseksi
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Yritysten menestymisen ja toimivien tuotteiden ytimessa on syvallinen ymmarrys

asiakkaidensa ongelmista. Case -esimerkissani emme kuitenkaan tieda asiak-

kaidemme todellisia ongelmia. Olemme luoneet hypoteeseja ongelmista ja seu-

raava tarkea askel onkin selvittaa, miten hypoteesimme selviavat todellisuu-

dessa. Yhdessa asiakkaiden kanssa voimme validoida, ettd olemme rakenta-

massa jotain hyodyllista ja hyvaa.

Kuten Tyre (2023) ja muut asiantuntijat korostavat, yritysten on ensiarvoisen tar-

keaa tunnistaa ja ymmartaa asiakkaidensa kipupisteet — ne jatkuvat ongelmat,

jotka aiheuttavat haittaa ja hairidita. Tama tieto on perusta arvokkaan ja kestavan

liketoiminnan luomiselle. Asiakaslahtoisen lahestymistavan avulla yritykset voi-

vat kehittaa tuotteita ja palveluita, jotka eivat ainoastaan ratkaise naita ongelmia,

vaan myos tuottavat merkittavaa arvoa asiakkaille.
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Asiakkaiden ongelmien ymmartaminen edellyttda kuitenkin enemman kuin pinta-
puolista tutkimusta. Tyre (2023) suosittelee suorittamaan kyselyita, fokusryhma-
keskusteluja ja asiakashaastatteluja, joiden avulla voidaan syventya asiakkaiden
kokemuksiin ja tarpeisiin. Tama tieto mahdollistaa tuotteiden ja palveluiden raa-

taléinnin vastaamaan asiakkaiden todellisia tarpeita. (Tyre 2023.)

Suoritin asiakaskyselyn, jonka tarkoituksena on ymmartaa paremmin potentiaa-
listen asiakkaiden toimintatapoja, ongelmia ja selvittdad onko idealleni kysyntaa.
Uskon, etta kysely on helpoin ja nopein tapa saada oppia ja vastauksia asiak-
kailta. Kyselyni noudattaa Lean-oppeja, silla sen toteuttaminen on ketteraa ja py-
rimme saamaan hypoteeseihini vastauksia, jotka auttavat tuotteen ja idean ra-

kentamisessa.

Kysely on rakennettu Fitzpatrickin (2013) esittamien ohjeiden mukaisesti. Hanen
mukaansa kyselyssa on tarkeaa keskittya asiakkaaseen, hanen ongelmiinsa ja

toimintatapoihinsa, ei omaan ratkaisuun ja sen esittelyyn.

Kyselyyn vastasi 25 kivijalkaliikkeen tyontekijad/omistajaa. Esittelen seuraa-
vassa osassa kyselyni kysymykset ja vastaukset tiivistettyna. Kysely kokonaisuu-

dessaan loytyy tyon liitteista.

3.5 Kyselyn tulokset ja kysymykset

Miten keraat asiakaspalautetta?

Kyselyni perusteella yritykset hyddyntavat monipuolisesti eri menetelmia asia-
kaspalautteen keraamiseen. Suosittuja keinoja olivat muun muassa asiakasky-
selyt, joita keratdan sahkdisesti tai fyysisesti. Monet yrityksista kerasivat pa-
lautetta vain suullisesti. He kertoivat kysyvansa kommentteja ja mielipiteitd suo-
raan asiakkailtaan. Sahkopostitse lahetetyt kyselyt olivat myds yleisia. Ne mah-
dollistivat suoran yhteydenpidon asiakkaan ja yrityksen valilla. Lisaksi useampi
yritys kertoi keraavansa palautetta aktiivisesti sosiaalisessa mediassa ja verkko-
sivuillaan. Yritykset kayttavat myos asiakaspalveluaan palautteen keraamisen

kanavana, tarjoten asiakkaille mahdollisuuden jakaa kokemuksiaan ja palautet-
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taan eri yhteyksissa. Tama monikanavainen lahestymistapa antaa yrityksille laa-
jemman nakemyksen asiakaskokemuksesta ja auttaa parantamaan tuotteita ja

palveluita.

Koetko arvostelut internetissa esimerkiksi Googlessa, verkkosivuilla tai
muissa palveluissa tarkeiksi yrityksesi kannalta?

Kyselyyn vastanneista yli 90% yrityksista koki internet arvostelut tarkeiksi yrityk-
sensa kannalta. Tama ei yllattanyt, mutta varmensi yhta tarkeimmista olettamuk-

sistani.

Miten hankit Google-arvosteluja yrityksellesi talla hetkella?

Koska tuotteeni ideana oli helpottaa Google-arvostelujen keraamista yrityksille,
on tarkeaa selvittaa miten he hankkivat niita talla hetkella. Kyselyn perusteella
suurin osa ei aktiivisesti hankkinut niita mitenkaan. Vastaus hieman yllatti, koska
yritykset kuitenkin kokivat arvostelut erittain tarkeiksi, mutta suurimmalla osalla

kyselyyni vastanneista Google-arvosteluja oli todella vahan (~Alle 20).

Kyselyyn vastanneet kertoivat, etta antavat asiakkaidensa itse tehda arvostelun,
jos kokevat niin. Suurin osa ei kyselyn mukaan, edes kehota asiakkaita jattamaan
arvostelua. Vain yksi kyselyyn vastanneista kertoi hankkivansa Google-arvoste-

luja yrityksellensa verkkosivujen kautta.

Koetko Google-arvostelujen hankkimisen haastavaksi?

Kyselyni perusteella 50% prosenttia koki Google-arvostelujen hankkimisen haas-
tavaksi. On mielenkiintoista, ettd vain puolet vastasivat nain. Kuitenkin kaikilla
kyselyyn vastanneista oli yllattdvan vahan Google-arvosteluja, mutta kaikki koki-
vat, ne kuitenkin erittain tarkeiksi. Heraa kysymys, ymmartavatko yritykset oike-

asti kuinka paljon hyotya Google-arvosteluista on.

SOCi (n.d.) tutkimuksen mukaan Google-arvostelut ovat merkittava tekija kulut-
tajien ostopaatoksissa ja vaikuttavat olennaisesti yritysten sijoitukseen hakutu-
loksissa. Korkeammat arvostelumaarat ja tahtiluokitukset lisdavat yrityksen hou-
kuttelevuutta kuluttajien silmissa, parantaen todennakdisyytta valita se kilpailijoi-
den sijaan. Yritysten vastaukset arvosteluihin lisdavat myos suosittavuutta ja kon-
versioastetta.
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Mika on teille tarkein alusta, missa keraatte arvosteluja tai haluatte naky-
vyytta?

Suurin osa vastaajista kertoi sosiaalisen median olevan tarkein, missa yritys ha-
luaa nakyvyytta ja Instagram nousi vastaajien keskuudessa suosituimmaksi alus-

taksi. Myos nakyvyys Googlessa koettiin erittain tarkeaksi.

Tiesitko, etta Google-arvostelut vaikuttavat siihen, miten yrityksesi loytyy
Google haussa ja esimerkiksi Maps -palvelussa?

Kamal (2022) on suorittanut tutkimuksen, jonka mukaan kuluttajat etsivat uusia
tuotteita ja palveluita eniten hakukoneiden kautta (31%). Google-nakyvyys on siis
yritysten kannalta erittain tarkeda. Kyselyni perusteella suurin osa (70%) tiesi,
ettd Google-arvostelut vaikuttavat nakyvyyteen Googlen palveluissa. Mielessani
kuitenkin heraa kysymys, miksi yritykset eivat aktiivisesti hanki lisaa arvosteluja,
vaikka pitavat niita tarkeina ja vain puolet kokevat niiden hankkimisen hankalaksi.

Vastaukset ovat hieman ristiriidassa yritysten toiminnan kanssa.

Oletko kiinnostunut kuulemaan lisaa, miten voimme auttaa yritystasi saa-
maan lisda Google-arvosteluja? Jata yhteystietosi alle.

Viimeisen kysymyksen tarkoitus oli kerata listaa ensimmaisista mahdollisista asi-
akkaista ja heista, jotka voisivat olla kiinnostuneista auttamaan tuotteen rakenta-
misessa ja testaamisessa. Kyselyyn vastanneista 60%, jatti yhteystietonsa alle.
Tama oli mielestani todella korkea luku ja osoittaa selvasti kiinnostusta mahdolli-

sesta ratkaisusta.

Jatkotoimenpiteet

Kyselyn perusteella selvisi monia tarkeita asioita hypoteesieni kannalta. Merkit-
tavimmat poiminnat ideani kehittamisen kannalta olivat mielestani, keraamani
lista ja validaatio siita, ettd moni kokee arvostelut tarkeiksi, mutta suurin osa ke-
raa niita vain suullisesti ja ei aktiivisesti. Tama osoittaa tarpeen tuoteideallemme

ja sille on siis mahdollinen markkina.

Uskon, ettd kyselyn vastausten perusteella olisi turvallista ja kannattavaa siirtya
rakentamaan tuotteelle MVP:ta, jolla voisi selvittaa kysyntaa ja ratkaisun muotoa
syvallisemmin ja tehokkaasti. Asiakkaiden kanssa olisi hyva kayda keskusteluja
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siita, miten MVP:ta voisi kokeilla heidan liikkeissaan. Haluaisin myds selvittaa
lisaa ymmartavatko ja kokevatko he arvostelut oikeasti niin tarkeiksi, etta mak-
saisivat tuotteesta. Kyselyn kysymykset olisi voinut rakentaa paremmin ja hieman

laajemmin, silla jossain vastauksissa oli hieman tulkinnan varaa.

Koen, etta kysely oli suhteellisen helppo tapa hankkia asiakasymmarrysta. Kui-
tenkin uskon, etta haastattelut voisivat olla parempi ja tehokkaampi tapa. Vas-
tausten saaminen kyselyyn oli hieman hankalaa ja aikaa vievaa. Vastaukset oli-
sivat voineet olla kattavampia ja uskon, ettd nopeilla haastatteluilla saisi parem-
man kasityksen tarvittavien hypoteesien testaamiseksi. Olisin voinut muotoilla ky-
symyksia hieman eri tavalla, jotta olisin saanut viela paremman ymmarryksen
asiakkailta. Asiakkaita olisi voinut myos motivoida, jonkun ulkoisen asian avulla

parempien ja kattavampien vastausten saamiseksi.

Lean Canvasin ja kyselyn avulla, idean jalostamisen ja yrityksen kehittdmisen
kannalta paastiin kuitenkin hyvin alkuun. Teorian hyddyntaminen tuntui tehok-
kaalta ja jarkevalta. Uskon, ettd kysely osoitti olevamme oikean ongelman aa-

rella. Jarkevasti toteutettuna, jokin ratkaisu voisi edistaa monien ihmisten arkea.

Mielestani asiakaslahtdinen toiminta on hyva ja tehokas tapa varmistaa, etta tuot-
teista rakennetaan jo alusta alkaen heidan ongelmiinsa sopivia. Mita paremmin
yritykset oppivat hyodyntamaan asiakkaiden mielipiteita ja palautetta, sita parem-
min uskon, etta yritykset pystyvat tehokkaasti tekemaan oikeita paatoksia ja rat-

kaisuja.
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4 POHDINTA

Opinnaytetyon kirjoittaminen on ollut opettavainen ja mielenkiintoinen projekti.
Prosessi on syventanyt ymmarrystani Lean startup -metodologista ja sen sovel-
tamisesta uuden liikeidean validoimisessa. Matkan aikana olen pystynyt reflek-
toimaan oppeja omiin kokemuksiini ja vertailemaan niita toimintaani. Tama tyo on
auttanut minua ymmartamaan, kuinka tarkeaa validoiminen on uusien liikeideoi-
den kehittamisessa ja miten Lean -mallit ja tyokalut auttavat siind. Ymmarran
myOs paremmin, ettd hyvin suunniteltu ja toteutettu validointiprosessi on avain-
asemassa yrityksen menestymisen kannalta. On helpompi rakentaa menestyvia

tuotteita, kun se on alusta asti tehty yhdessa loppukayttajan kanssa.

Ty on antanut minulle mahdollisuuden nahda, kuinka teoria ja kaytanto limittyvat
ja tukevat toisiaan. Olen myds pystynyt havaitsemaan, kuinka tarkeaa on olla
avoin muutoksille ja valmis oppimaan ja sopeutumaan asiakaspalautteen perus-
teella. Naista opeista on paljon hyotya omille projekteilleni. Tyon toiminnallinen
osa osoitti myds, mihin suuntaan voin oman projektini kanssa edeta. Valitsin mie-
lestani tutkimukseen hyvan kohderyhman, silla he edustavat hyvin suurta osaa

suomalaisista kivijalkaliikkeista.

Tulevaisuuden osalta naen, etta opinnaytetyoni esittdmia teorioita ja esimerkkeja
voidaan hyodyntaa monin tavoin. Ensinnakin ne antavat vankan perustan omalle
yrittajauralle ja liikeideoiden kehittamiselle. Uskon, etta niita voidaan kayttaa ope-
tuksessa, jakaen oppeja muille aloitteleville yrittgjille. Uskon myods tyoni tarjoavan
monille uusia oivalluksia ja nakdkulmia Lean startup -metodologiasta ja ylipaa-

tdan uuden idean jalostamiseen ja kehittamiseen liittyvista strategioista.

Tama opinnaytetyd on vahvistanut uskoani siihen, etta jatkuva oppiminen ja so-
peutuminen ovat yrittajyyden ytimessa. Se on opettanut minulle, etta yrittajana
menestyminen ei ole pelkastdan hyvan idean Ioytamista, vaan kykya kehittaa
ideaa eteenpain asiakastarpeiden mukaan. Tama matka on ollut arvokas, ja se

tulee varmasti ohjaamaan toimintaani tulevaisuudessa.
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LITTEET

Liite 1. Kysely

0122023 14 45 Digitaalisen pakaullesn kerddminen

5. Mikd on teille tirkein alusta, missd kerddtte arvosteluja tai haluatte
ndkyvyytta?

6. Tiesitkd, ettd Google arvostelut vaikuttavat siihen, miten yrityksesi loytyy
Google haussa ja esimerkiksi Maps palvelussa?

Merkitse vain yksi soikio.
 kylla

) Ei

7. Oletko kiinnostunut kuulemaan lisdd, miten voimme auttaa yritystési
saamaan lisdd Google arvosteluja? Jatd yhteystietosi alle.

Google ei ole luomuet tai hyeaksynyt tata sisBhba.

Google Forms
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1.

Digitaalisen palautteen kerdaminen

Higi,

Tamdn kyselyn tarkoituksena on keraté arvokasta tietoa opinnédytetyGtani varten, joka
késittelee tatéd aihetta. Pyrin ymmértdmasn paremmin paikallisten liikkeiden omistajien
tarpeita, ongelmia ja sitd, kuinka teknologiaa voidaan hybdyntéé asiakaspalautteen
kerdimisessa.

Kyselyyn vastaaminen vie vain muutaman minuutin, mutta antamasi tiedot ovat
korvaamattoman arvokkaita. Tulosten perusteella aion arvicida, onko uudenlaizelle
palvelulle tarvetta, ja jos niin on, aion jatkaa sen kehittdmistd. Kyselyn vastaukset tulevat
osaksi opinndytetydtani, mutta pidan ne taysin nimettdmina.

Kiitos ajastasi ja panoksestasi tdman innovatiivisen hankkeen edistamiseksi!

YWetévallisin terveisin, Aapo Virolainen

Miten kerddt asiakaspalautetta?

Koetko arvostelut internetissa esimerkiksi Googlessa, verkkosivuilla tai
muissa palveluissa tarkeiksi yrityksesi kannalta?

Miten hankit Google arvosteluja yrityksellesi tdlld hetkella?

Koetko Google arvostelujen hankkimisen haastavaksi?
Merkitse vain yksi soikio.

) Kylid

| Ei



Liite 2. Kuva 1. Validoidun oppimisen -sykli
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Liite 3. Kuva 2. Lean Canvas

Problem Solution Unique! Value |Unfair Customer
Proposition |Advantage Segments

Top 3 problems | Top 3 features :
Single, c!ear, Can’t be easily |Target customers
compelling copied or bought

message that
states why you

- are different and
Key Metrics  |worth buying Channels

Key activities you ! Path to
measure ' customers
'
n
1
|
Cost Structure Revenue Streams
Customer Acquisition Costs Revenue Model
Distribution Costs Life Time Value
Hosting Revenue
People, etc. Gross Margin

PRODUCT ' MARKET

Lean Canvas is adapted from The Business Model Canvas (nitp.//www businessmodelgeneration.com) and is licensed under the
Creative Commons Attribution-Share Alike 3.0 Un-ported License.

Liite 3. Kuva 3. Lean Canvas malli

My First Canvas Dec 16,2023
PROBLEM SOLUTION UNIQUE VALUE PROPOSITION | UNFAIR ADVANTAGE CUSTOMER SEGMENTS
Vahdinen asiakasarvostelujen QR-koodilla ja NFC- Tarjoan dlykkddn, mutta Liian aikaista kirjata Kivijalkaliikkeet kuten kampaamot
aard ominaisuudella varustettu ns. yksinkertaisen ja desing-vaateliikkeet
Ar j poyta di. agiﬁkaspﬁ\aut.elquaLun
hanstecllists kivijalkaliikkeille, joka helpottaa
N . - asiakaspalautteiden kerdamistd ja
Digitaalisen ldsndolon puute parantaa nakyvyytta Googlessa
KEY METRICS CHANNELS
Asiakastapaamiset Suoramyynti
Palaute Messut
Kiinnastuneet henkilst Tapahtumat

COST STRUCTURE

MVP:n Luominen




