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el Kehita liiketoimintaasi
" kuin kokkaisit keittokitjon avullol

Tama opas tarjoaa sinulle prosessin ja tehtavat kehittaa liiketoimintaasi muotoilun
menetelmin. Et tarvitse aikaisempaa kokemusta, seuraa vain ohjeita.

Muotoilu tarjoaa ihmislahtoiset menetelmat liikketoiminnan kehittamiseen. Kehittamalla
yhdessa asiakkaiden ja kumppaneiden kanssa onnistumisprosentti kasvaa merkittavasti.



SISALLYS

MAARTTA

Sivu Aihe
5 Johdatus CookBookin kayttoon
11 Miten liiketoiminnan muotoilija ajattelee ja toimii?
20 Selkeyta kehitystyota validointilistan avulla
21 Johda kehitystyota kanban-taulun avulla
22 Keraa ymmarrysta tutki-vaiheessa
24 Miksi olet olemassa?
26  Asiakaskartta
27 Toimintaymparistokartta
28 Kolme menetelmaa tutkimiseen
33 Ideoita, miten osallistaa muita kehitystyohon
35 Kirkasta suunta maarita-vaiheessa
37 Asiakasprofiilit
39 Arvolupaus
42 Asiakaspolku
44 Havaintojen kirkastaminen kehityssuunniksi
45 Laajenna mahdollisuuksia kehita-vaiheessa
47  Tulevaisuuden skenaariot
48 Mahdollisuuskartoitus
49  Negatiivinen aivoriini
50 Tulevaisuuden asiakaspolku
51 Testaa ideasi kokeile-vaiheessa
53 Ideoiden arviointitaulukko
55 Fiktiivinen mainos
56 Laskeutumissivu
57 SWOT-analyysi
58 Liiketoimintakanvas

62

Lahteet







[KSINYRITTAJA

Yksin yrittaessa haasteena on usein sokeaksi tuleminen
omille ajatuksilleen. Lisaksi arjen pyodrittaminen vie
huomion liikketoiminnan kehittamiselta. CookBookin
tehtavat tuovat sinulle rakennetta ja suuntaa
liiketoimintasi kehittamiseen. Tehtavia tekemalla
jasennat mielessasi pyorineita ideoita ja hiot niista
kokeiltavia ratkaisuija.

Suosittelemme, etta kokoat inspiraatiota ruokkivan
yrittajaporukan, jonka kanssa voitte yhdessa kayda lapi
CookBookin tehtavia. Tehtavia tulee todennakdisemmin
tehtya, kun on sopivassa suhteessa sosiaalista painetta
ja kannustusta. Muiden kanssa jakamalla saa lisaksi
perspektiivia omaan toimintaan. Usein ongelmien

solmukohdat avautuvat, kun niista puhuu aaneen muille.

[RITYKSEN (TOIMITUS)JOHTATA

CookBookista loydat prosessin ja tehtavia kehittaa
yrityksen lilkketoimintaa yhdessa tyontekijoiden,
asiakkaiden ja sidosryhmien kanssa.

Johtavassa asemassa voi joskus tuntua, etta on
helpompi tehda paatokset itse, koska "Mita enemman
kokkeja, sitda pahempi soppa". Eri ihmisten
nakokulmat kuitenkin tuovat kehitystyéhon arvoa, kun
yhdessa tekemista ohjaa selkea prosessi ja ajatukset
tehdaan nakyviksi. Inmiset myos sitoutuvat paremmin
paatoksiin, kun saavat olla vaikuttamassa niihin.

Kenelle CookBook on suunniteltu?

[RITTATATARTESTO TAT -YRTEISO

CookBook tarjoaa jarjestaille ja erilaisille
yhteisoille kaytettavaksi pk-yrittdjille suunnitellun
liiketoiminnan muotoilun prosessin.

Voit kutsua yhteisdsi yrittajat yhteisiin
sparraussessioihin esimerkiksi Zoomin kautta.
Monet yrittajat jdavat ajatustensa kanssa yksin,
eivatka I0yda aikaa kehitystydlle arjen
pyorittamisesta.

Katso lisaa viereisista kohdista.
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LAMPUSTA TUNNISTAT
LISAMAUSTEET/IDEAT

Keraa halutessasi porukka, jonka kanssa teet CookBookin tehtavia. Esimerkiksi toisia yrittdjia,
tyontekijoita ja kumppaneita. Voitte esimerkiksi sopia viikoittaisen ajan, jolloin teette CookBookin
tehtavia yhdessa Zoomissa.

Tutustu neljdan likketoiminnan muotoilijalle tarkeadn taitoon (s. 12). Pohdi, miten kehitat ja
yllapidat naita taitoja arjessasi. Muistuta niista itsedsi prosessin aikana.

Hahmota kokonaiskuva_liiketoiminnan muotoilun prosessista (s. 17) ja muista, etta sinun ei tarvitse
tietda paamaaraa viela. Riittad, etta teet CookBookin tehtavia niin suunta kirkastuu kylla.

Ole itsellesi armollinen tunnistamalla, missa menet liiketoiminnan kehittamisen tunneaallokossa
(s. 18). Luota prosessiin ja siinen, etta tunnetilat vaihtuvat aina. Kayta aallokkoa saannollisesti
reflektiona prosessin edetessa. Jos kehitystyos jumittaa tai valttelet tekemistd, katso apua
jumitilojen avaamiseen (s. 19).

Varaa saannollisesti kalenteristasi aikaa CookBookin tehtavia varten. Mielelladn useampi tunti
kerrallaan.

Tee CookBookin tehtavia yksin / yhdesssa. Jarjestys on suuntaa-antava ja voit soveltaa halutessasi.
Kaikkia tehtavia ei ole pakko tehda, mutta jokainen tehtava, jonka teet tarjoaa varmasti nakokulmia
kehitystyon etenemiseen. Tulosta tehtavat ja niiden mukana tulevat tehtavapohijat tai piirra ne
paperille.

Pida tekemidasi tehtavia esilla. Taydenna ja muokkaa niita aina uudestaan, kun kaipaat selkeytta
kehitystyohon. Kehitystyota varten on inspiroivaa olla oma nurkkansa.



CookBookin tarina

CookBook syntyi koronavuonna 2020 toteutetun PATU-hankkeen tuotoksena.
Hankkeessa Laurea-ammattikorkeakoulun palvelumuotoilijat valmensivat
koronaepidemian ravistelemia uusmaalaisia pk-yrittajia uusien
liiketoimintamahdollisuuksien 6ytamisessa ja kdytantdon viemisessa.

Yrittajat tapasivat saannollisesti virtuaalisissa tydpajoissa, joissa tehtiin yhdessa
CookBookin palvelumuotoilun tehtavia. Palvelumuotoiluprosessi kaytiin lapi yrittajien
kanssa kahdesti, jotta pk-yrityksille sopivia toimintatapoja pystyttiin kehittdmaan
eteenpadin. TyOpajat toteutettiin osallistavien digityokalujen Zoomin ja Miron avulla.
Tydpajojen yhteisdalustana kaytettiiin suomalaista Howspacea.

Kuten mikaan maailmassa, tamakaan CookBook ei ole koskaan valmis.
Toivottavasti sina kehitat sita eteenpain.

T[/‘{ i) OVAT p-
T IETaM )

Hanke on rahoitettu Uudenmaan liiton kriisirahoituksesta


https://zoom.us/
https://miro.com/
https://www.howspace.com/fi/
https://www.laurea.fi/
https://www.uudenmaanliitto.fi/

CookBookin taustalla
7 kuukautta palvelumuotoilua yrittajien kanssa

Uusmaalaista Testattua menetelmaa Kierrosta palvelu- Tuntia tyopajoja Tuntia yksil6- ja
pk-yritysta liiketoiminnan muotoilun yrittdjien kanssa pienryhma-
muotoiluun prosessia sparrausta

Kuvassa Patu-hankkeen projektitiimi ja yrittajia tyopajassa

N 9



PK-yrittajien kokemuksia liketoiminnan muotoilusta

"Asiakasprofiilit auttoivat avaamaan

"Aion jatkossakin taa muilta o L
J PYy mielta asiakkaan nakokulmaan".

mielipiteita ja nakokulmia ja kuunnella

neuvoja avoimesti". ]
Hanna Inkinen

Valtteri Vaananen Tuusmet Oy

Lammaskallion Audio Oy
"Arvolupauksen ja lilkketoimintakanvaksen

avulla saimme koottua ajatukset arvosta,
mita luomme asiakkaalle ja mita asiakas saa
meilta".

Janne Korhonen
Turvanvuoksi Oy
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Nelja taitoa liiketoiminnan muotoiluun

Kehittamalla naita taitoja lilkketoimintasi kehittamisesta tulee sujuvampaa.

 IMPAATTINEN
NAKOKULMAN VATHTAMINEN

Ymmarra

e jtseasi

e asiakkaitasi

e kumppaneitasi
e muita toimijoita
e yhteiskuntaa

e |uontoa

NAKYVAKST
TEKEMINEN

e Kirjoita ajatuksesi ylos

e Hahmottele ideasi paperille

e Havainnollista ratkaisu
prototyypiksi yhdessa
kehittamista varten

USALLISTAMINEN
RERLTYSTYORON

Kysy muilta

Havainnoi maailmaa
Selvita pulssia kyselylla
Nayta ideasi, ota vastaan
palautetta ja ideoita
Keraa yhteiso yrityksesi
kehittamiseen

RETTERA
KOKELLEMINEN

e Omaksu oppimisen mindset

e |uota luovaan prosessiin

e Pysy avoimena vaihtamaan
suuntaa

e Fail fast & learn fast =
minimoi riskit

12



[MPAATTINEN

NAKOKULMAN VATHTAMINEN

Ymmarra

e jtseasi

e asiakkaitasi

e kumppaneitasi

e muita toimijoita
e yhteiskuntaa
e |uontoa.




NAKYVAKST
TEKEMINEN

e Kirjoita ajatuksesi ylos.

e Hahmottele ideasi paperille.

e Havainnollista ratkaisu
prototyypiksi yhdessa
kehittamista varten.

Oman mielenrauhan kannalta on hyva tyhjentaa mieli
1 saanndllisesti niin ei heraa aamuyolla pohtimaan tekemattomia
" asioita. Asioiden ylivivaaminen tehtavalistalta tuntuu hyvalta ja
boostaa tekemista.

Yhteisen ymmarryksen muodostaminen ja palautteen saaminen on
2 helpompaa, kun on jotakin, mita nayttaa puhuessa. Esimerkiksi
" nettisivuja kehittdessa kannattaa luonnostella sisaltoja ja
rakennetta Post-it -lapuille ennen varsinaista koodaamista.

Muotoiluprosessissa kaytetaan usein erilaisia pohjia eli kanvaksia
jasentamaan ja kiteyttamaan havaintoja seka avaamaan mahdollisuuksia
uusille ratkaisuille. Osallista muut kehitystydohon varhaisessa vaiheessa ja
kokeile ketterasti luonnostelemiasi ideoita.

:

14



USALLTSTAMINEN

Kysy muilta.

Havainnoi maailmaa.
Selvita pulssia kyselylla.
Nayta ideasi, ota vastaan
palautetta ja ideoita.
Keraa yhteiso yrityksen
kehittamiseen.

&



O
KETTERA =
KOKELLEMINEN

e Omaksu oppimisen mindset.
e |Luota luovaan prosessiin.
e Pysy avoimena vaihtamaan

suuntaa.

e Fail fast & learn fast =

mMinimoi riskit.

16



LUOTA LUOVAAN PROSESSTIN

Lilketominnan muotoilu on luova prosessi, jossa vaihtelee
ajattelun avaaminen ja sulkeminen eli priorisointi.

Muotoiluprosessi alkaa keraamalla ymmarrysta
toimintaymparistosta: asiakkaista, kumppaneista, yrityksen
sisalta ja muista sidosryhmista. Keratty tieto tarpeista
pureskellaan ja maaritetaan tarkeimmat kehitystyota
ohjaavat suuntaviivat.

Taman jalkeen lahdetaan ideoimaan ja kehittamaan

ratkaisuja havaittuihin tarpeisiin. Ratkaisut havainnollistetaa

prototyypeiksi, joiden avulla kokeillaan ketterasti, millaisen
vastaanoton ne saavat kohderyhmissa. Saadun tiedon
perusteella tehdaan paatoksia, mita lopulta julkaistaan.

Muotoiluprosessi ja sen menetelmat on avattu

yksityiskohtaisemmin eri

|

MAARTTA

RATKATSE OIKEA ONGELMA

RATKAISE ONGELMA OIKEIN

17



Draivi

T0IVEIKKUUS
INNOSTUS "Kylla tasta vield jotain tulee!”
"Tasta tulee huippu!”
G/ TURHAUTUMINEN

"Ei tasta tuu mitaan!"

EPAVARMUUS

"Onko minusta tahan?"

LAMAANNUS

"Antaa olla!"

Inspiraatio kuvaan: Hassi, Paju & Maila 2015.

LUOTTAMUS

"Luotan prosessiin!"

HELPOTUS

"En ole yksin"

Aika

18


https://kehitakokeillen.fi/
https://www.adlibris.com/fi/e-kirja/johda-tunteita---menesty-tyoelamassa-9789520402068
https://kehitakokeillen.fi/
https://www.adlibris.com/fi/e-kirja/johda-tunteita---menesty-tyoelamassa-9789520402068
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Selkeyta kehitystyota
validointiliston avulla

Kehitystyo tuntuu selkeammalta ja hallittavammalta, kun listaat saannallisesti
vahvistusta eli validointia kaipaavat kysymykset ylos. Nain saat ne pois mielesta
pyorimasta. Muodosta rutiini kirjoittamalla aina samaan paikkaan mietityksen
ja huolen aiheet, kun sellaisia nousee. Voit Kirjoittaa ylos myos ideat.

TARVITSET. AN

e Mmuutaman minuutin
e paperiaja kynan

[ISTAA YLBS HABSTEET KYSYMYSMUODOSSA L
WENTARTY gy

—
~—

Tyhjenna mielesi paperille listaamalla kaikki kehitysty6ssasi i .
1 mietityttavat asiat kysymyksina. Nain suuntaat ajatteluasi [/”mf,l]j[
kohti ratkaisuja. Ympyroi ajankohtaisimmat kysymykset.

2 Piirra ympyroityja aiheita varten kolme saraketta uudelle paperille
ja kirjoita listan ensimmaiseen sarakkeeseen mietityttava asia.

3 Kirjoita toiseen sarakkeeseen, miten voisit selvittaa
mietityttavaa asiaa? Kuka voisi auttaa sinua?

l}. Kun olet selvittanyt asiaa, kirjaa kolmanteen sarakkeeseen mita opit.

\‘) Kirjaa seuraavalla sivulla esiteltavaan kanbaniin, mita teet seuraavaksi.

JALLE

IATDOTATIETA

1. MIKA MIETITYTTAAT / IDEAT

). MITEN VOISIN SELVITTAA TATAT

3. MITA OPINT

20



Johda kehitystyota Kanban taulun avulla

Kehitystyd on hyva tehda nakyvaksi. Kanban on alunperin Toyotan tehtaalla kehitetty systeemi, joka tekee selkedksi kehitystyohon liittyvat tehtavat. Se luo
hallinnan tunnetta ja mielenrauhaa, kun naet kokonaiskuvan kehitystyon etenemisesta. Alla oleva kanban on jaettu neljaan vaiheeseen: 1) To-do, 2) Tyon
alla, 3) Odottaa, 4) Valmis. Odottaa-sarakkeessa tehtavia ei pystyta silla hetkella edistamaan, koska se odottaa vahvistusta tai toteutusta muilta.

TARVITSET: ..
+ postit lappui 10-D0 TONALLA— ODOTTAA VALMIS

e kynan
e seinan/ison paperin
e maalarinteippia tai tussin, jolla rajata taulu.

VATHEET

1 Jos Kanban on uusi menetelma, katso sen esittely
YouTubesta.

Kirjoita Post-it -lapuille tehtavalistalla olevat asiat.

2 Huom! yksi tehtava / lappu (voit ryhmitella laput
erilaisten kategorioiden alle, esim. markkinointi,
nettisivut...)

3 Siirra laput eteenpain kanban taululla sita mukaa kun
tehtavat etenevat.


https://www.youtube.com/watch?v=7MDWfAsrrtw




TUTKI-VATHE

Muotoiluprosessi alkaa keraamalla ymmarrysta
toimintaymparistosta: asiakkaista, kumppaneista,
yrityksen sisalta ja muista sidosryhmista.

Keskity tassa vaiheessa uteliaana havainnoimaan
ymparistdasi. Seuraavassa, maarita-vaiheessa, keraama
havainnot ongelmista ja tarpeista sitten pureskellaan ja
madritetdan naiden perusteella tarkeimmat kehitystyot:
ohjaavat suuntaviivat.

Tyokaluina ymmarryksen keraamisessa voit kayttaa
haastatteluja, havainnointia ja toimintaympariston \
kartoitusta, joihin |6ydat opastuksen seuraavilta sivuilta.
Ihan ensimmaiseksi aloita kuitenkin itsestasi Miksi olet
olemassa tehtavan avulla.

[UTKI

RATKAISE OIKEA ONGELMA

RATKAISE ONGELMA DIKEIN

23



Miksi olet olemassa? 1/2

START WITH WHY!

Aloitetaan tutki-vaiheen tehtavat sinusta ja yrityksestasi. On tarkeaa

ymmartaa, miksi yritys on olemassa ja jopa miksi sind olet olemassa.

Syvemman merkityksen [6ytaminen motivoi tekemiseen ja antaa
inspiraatiota kehitystydhon. Tyon merkityksellisyys muodostuu
Frank Martelan (2018) mukaan kahdesta asiasta:

L mahdollisuudesta toteuttaa itseaan, ja

2 mahdollisuudesta tehda tydn kautta jotain hyvaa.

My0s asiakkaat sitoutuvat todennakoisimmin yrityksiin, jotka ovat
linjassa heidan arvojensa kanssa. "lhmiset eivdt osta mitd teet, vaan
miksi teet." - Simon Sinek (2011). Liiketoiminnan kehittaminen on

omien tarpeiden ja asiakkaiden tarpeiden sovittamista yhteen.

How great leaders inspire action? Start with why! -video.

I\

RATS0 INSPTRAATIORSL!

24


https://filosofianakatemia.fi/blogi/merkityksellisen-tyon-kolme-elementtia/
https://www.ted.com/talks/simon_sinek_how_great_leaders_inspire_action?language=en
https://www.ted.com/talks/simon_sinek_how_great_leaders_inspire_action?language=en
https://www.ted.com/talks/simon_sinek_how_great_leaders_inspire_action?language=en

Miksi olet olemassa? 2/2

Pohdi Simon Sinekin videon insprioimana yrityksesi missiota, eli syyta
olla olemassa. Haasta itseasi kysymalla useasti miksi.

TARVITSET:

e aikaa: 18 min inspiraatiovideoon + 20 min tehtdvan tekemiseen EDH[AKMUWS SHLMATY

e paperia ja kynan.

MERKITYKSELLISVS R L
) | ARVOSTUS

UTATYHJA A% PAPERT TA KIRTOITA SEN KESKELLE: MIKSI! LUOTTAMUS TOISEN
1 Kirjoita ymparille tajunnanvirtana: Miksi teet yritystoimintaa? M ikSi? HVINVOINNIN

. Miksi yrityksesi on olemassa? LUoVUuS EDISTAMINEN
2 Sukella syvemmalle kirjoittamiisi asioihin ja kysy jokaisen asian kohdalla AUTTAMINEN

- itseltdsi muutaman kerran: Miksi? Mit3 tdma antaa minulle? Entd muille? EDELLAKAVTTYYS YHTEISBLLISYS
3 Rakenna mindmappia havainnoistasi. Voit kayttaa inspiraationa talla VATHTEL VASTUL

- sivulla olevia yleisia ihmisten tarpeita.

u Katso tekemaasi mindmappia. Miten kiteyttaisit sen tarkeimmat osat SELRKATLY
*yhteen lauseeseen: mission statement.

5 Pida mindmappia ja lausetta esilla muistuttamassa tarkoituksestasi

. erityisesti sellaisissa hetkisss, kun epéilet motivaatiotasi CODKBOOK AUTTAA PK-YRITTATLA TEKEMAIN MERKITYKSELLISTA LIIKETOIMINTAA


https://www.ted.com/talks/simon_sinek_how_great_leaders_inspire_action?language=en
https://www.ted.com/talks/simon_sinek_how_great_leaders_inspire_action?language=en

Asiakaskartta

Siirretaan huomio seuraavaksi asiakkaisiin. Tassa tehtavassa teet nakyvaksi kaikki asiakkaasi mindmapin muodossa. Syntynytta
mindmappia voit hyodyntaa tunnistaaksesi, mita tietoa tarvitset ja kenesta, seka saadaksesi uusia ideoita. Asiakkaat on tarvittaessa hyva

.o

erotella kayttajiksi, maksajiksi ja paatoksentekijoiksi.

. e A min inspiraatiovideon katsomiseen + 15 min tehtavan tekemiseen
TARVHSH e paperia ja kynan.

AVAN ATATTELUAST

1_ Virittaydy asiakkaan nakodkulmaan katsomalla Cleveland Clinicin (2013) video empatiasta.

] Ota tyhja paperi mindmappia varten.
J  Kirjoita vasemmalle puolelle asiakkaasi (asiakkaiden nimet): Ketd autat talla hetkella?
I Lisas paperin oikealle puolelle: Keté haluat auttaa tulevaisuudessa?

| Kirjoita / piirra asiakkaiden nimien viereen: mita ongelmia / tarpeita asiakkailla on?
* (brainstormaa laajemminkin kuin tuotteen/palvelusi osalta)

PRIORISOT ATATTELUAST

| Pohdija kirjoita yl&s, miten asiakkaat ovat samanlaisia ja erilaisia ongelmiltaan.
) Kirjoita yl6s, millaisia asiakasryhmid kartasta nousee.

] Nama asiakasryhmat toimivat hypoteeseina asiakasprofiilien muodostamiseen
" seka haastatteluihin ja havainnointiin.,

) WiPigg7; U]


https://www.youtube.com/watch?v=cDDWvj_q-o8
https://www.youtube.com/watch?v=cDDWvj_q-o8
https://www.youtube.com/watch?v=cDDWvj_q-o8
https://www.youtube.com/watch?v=cDDWvj_q-o8

Toimintaymparistokartto

Toimintaymparistokartta tekee nakyvaksi yrityksen toimintaympariston eli kokonaiskuvan systeemistd, jonka osa yrityksesi on. Tavoitteena on tunnistaa keskeiset toimijat, jotka tulee
ottaa huomioon kehitystyossa. Kirjaa tikkataulua muistuttavan kartan keskelle yrityksesi nimi ja sen jalkeen yhteistydkumppanit, kilpailijat seka muut toimijat. Kartan tekeminen herattelee

uusia ideoita yhteistydhon muiden kanssa ja auttaa hahmottamaan yrityksen roolia toimialakentassa. Inspiraatiota voit googlata hakusanoilla: service design stakeholder map. Taydennd
karttaa kehitystyon edetessa. Madrita vaiheessa tehddan kartta asiakaskeskeisesti.

TAR\/HSH e aikaa 30.min

e paperia ja kynan.

VATHEET: (i KARTALLE YWTEYKSLA JA MERKINTOT

Listaa paperille kaikki toimijat (henkilot, yritykset, organisaatiot),

Ketka ovat yhteydessa toisiinsa?
joita tulee mieleesi, kun ajattelet liiketoimintaasi.

Kuka maksaa ja kenelle?

) Ota uusi paperi, piirra kuvan mukaiset kehat yrityksesi ymparille, Arvonluomisen kannalta térkead

Lisaa seuraavalle kehalle toimijat, joiden kanssa olet suorassa Haasteita / huomioitavaa

3. yhteydessa. Lisaa ulommalle kehélle etaisempia sidosryhmia. Uusi mahdollisuus

I Merkitse yhteyksia ja rikasta karttaa eri merkinnailla.

y Katso karttaa ja pohdi: Mita opin? Loytyyko yhteistydmahdollisuuksia?

Ympyroi keskeiset toimijat, jotka kannattaisi osallistaa kehitystyohon
b. ja ota heihin yhteytta.

Pysahdy vield hetkeksi ja kirjoita validointilistaan:
]- a) Mika mietityttaa? b) Miten selvitan asiaa?

27


https://www.google.com/search?q=service+design+stakeholder+map&tbm=isch&ved=2ahUKEwix77GwoYTuAhUGzCoKHXdBAUkQ2-cCegQIABAA&oq=service+design+stakeholder+map&gs_lcp=CgNpbWcQAzIECCMQJzICCAAyAggAUPsLWPsLYL0SaABwAHgAgAFZiAFZkgEBMZgBAKABAaoBC2d3cy13aXotaW1nwAEB&sclient=img&ei=_RP0X_H8NIaYqwH3goXIBA&bih=667&biw=1408&client=firefox-b-e
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Kolme menetelmaa tutkimiseen

HANSTATTELL

Haastattelu = tapaaminen, jossa olet
avoimen utelias asiakkaasta, ja asiakas
puhuu enemman kuin sina.

e Mitd voin oppia asiakkaan maailmaa
ymmartamalla?

e Miten voisin auttaa asiakasta?

e Mita ongelmia, huolia, kipupisteita?

e Mita tarpeita, haluja?

e Mita asiakas tavoittelee?

e Muista kaivaa syvemmalle: miksi,
miksi, miksi...

[—)
BENCHMARK

Havainnoi netissa muita toimijoita tietty aika,
vaikka Th. Keraa havaintosi:

Mita muut lupaavat?

Miten muut viestivat palveluistaan
tekstein, kuvin, videoin?

Mita voin oppia muilta?

Miten erottaudun muista? Missa on
yritykseni rako markkinoilla?

©

f—")\
HAVATNNOINTL

Pyyda asiakasta kayttamaan palveluasi/
vastaavaa palvelua ja keraa havaintosi:

e Mita voin oppia havainnoimalla
palvelun kayttoa?

e Miten asiakas kayttaa palveluasi/
kilpailijan palvelua?

e Mika toimi? Mika ei toiminut? Yllattiko
jokin?

AS



RERAA YMMARRYSTA HAASTATTELEMALLA

Haastattelu on toimiva tapa kerata asiakasymmarrysta, jonka avulla
kehittajatiimi saa paremman ymmarryksen kayttajan / asiakkaan /
yhteistydkumppanin arjen haasteista, toiveista ja tarpeista.

Haastattelua tehdessa on tarkeaa muistaa muutama seikka:

Pysy neutraalina, vaikka olisitkin superinnoissasi omasta palvelustasi/
tuotteestasi. Al tee johdattelevia kysymyksia.

Kuuntele tarkkaan ja avoimesti vastaukset.

Kayta avoimia kysymyksia.

Pyri padasemaan juurisyiden aarelle kysymalla useamman kerran
miksi?

Tee muistiinpanoja, tallenna ja/tai videokuvaa keskustelu.

KUUNTELE, AL JORDATTELE]
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Vinkkeja haastatteluun

Haastattele seka asiantuntijoita etta kohderyhman edustajia. Asiantuntijat
jasentavat tulevaisuuden mahdollisuudet ja kohderyhman kautta saat kasityksen
heidan arjestaan.

Pyri tekemaan haastattelu ja havainnointi henkilon luonnollisessa ymparistossa,
oikeassa kayttotilanteessa.

Valmistaudu hyvin ja kerro haastateltavalle, miksi olet tutkimassa. Kayta
kysymysrunkoa tukenasi, mutta sita ei kuitenkaan tarvitse noudattaa orjallisesti.

Katso ja kuuntele tarkkaavaisesti - kuuntele enemman kuin puhut.
Ole avoin, puolueeton, valpas, utelias, kiinnostunut ja innostava.
Tee muistiinpanoja: ota valokuvia, videoi, aanita, luonnostele.

Kiinnita huomiota haastateltavan sanomisten lisaksi myos siihen, miten han sen
sanoo. Aisti tunnetiloja.

Ole empaattinen seka kannusta haastateltavaa jakamaan ajatuksiaan ja
kokemuksiaan. Muista kysya tarkentavia kysymyksia.

Aloita I6yddsten purkaminen valittomasti: Mitka ovat tarkeimmat teemat,
mahdollisuudet, haasteet, yllattavat vastaukset? Tee tama muiden kanssa.

Tassa muutama esimerkkikysymys:

Tehtavat: Voitko nayttaa minulle miten teet kirjan tilauksen?
Osallistaminen: Voitko nayttaa minulle miten minun tulisi tehda kirjan tilaus?
Roolit: Olen asiakas, sina kirjakaupan myyja: miten tervehtisit minua?
Aikajakso: Kerro tyypillisesta tyopaivastasi.

Esimerkki: Kerro tilanteesta, jossa epaonnistuit kirjan tilauksessa.
Vertaisryhmat: Tekevatkdo muut myyjat kirjan tilauksen samalla lailla?
Tulevaisuus: Miten kirjan tilaus tullaan tekemaan tulevaisuudessa?
Menneisyys: Miten kirjat tilattiin ennen?

Maara: Kuinka monia eri tapoja on tehda kirjan tilaus?

Listaus. Listaa viisi asiaa, joisa asiakkaat valittavat enite.

Vertailu: Miten sama asia tehdaan kilpailevassa liikkkeessa?

Mukaillen: Portigal 2010.

30



[—— )
RARTOITA MITA MUUT TEKEVAT

Kurkkaa maaraajoin, esimerkiksi kahdesti vuodessa, mita parhaat kilpailijasi tekevat. Miten he viestivat
asiakkaille nettisivuillaan, minkalaisia palvelukokonaisuuksia heilla on, miten he erottuvat muista.
Keraa havaintosi verkkolinkkeineen esimerkiksi Pinterestiin tai Evernoteen.

Mieti kuinka voisit kehittaa omaa liiketoimintaasi havaintojen pohjalta, ei kopioimalla vaan pohtien
miten voisit erottua eduksesi omalla tyylillasi.

Vertaile yrityksia myos aivan eri toimialoilta, silla kuten viime vuosina on huomattu, pikavauhtia ohitse
kiitava kilpailija voi tulla taysin eri toimialalta ja toimia eri saannailla ja toimintatavoilla kuin toimialan
perinteiset edustajat.

e Mita muut lupaavat asiakkailleen?

o Miten asiakaskeskeisyys nakyy kilpailijoiden palveluissa?

e Miten muut viestivat palveluistaan tekstein, kuvin, videoin?

e Miten helppoa/vaikeaa/miellyttavaa asiakkaan on loytaa tietoa yrityksen nettisivuilta tai toimia sen
verkkokaupassa?

e Mita voit oppia kilpailijoilta? Miten erottaudut muista? Missa on yrityksesii rako markkinoilla?

MITAVOISIN 014 wuTiT A
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Havainnonti

@

[—")
HAVATNNOT UTELLAANA MAATIMAA

Havainnointi tarkoittaa kaytanndssa palvelun tai tuotteiden kayttotilanteiden tarkkailua kaikilla aisteilla vaikuttamatta itse
havainnoinnin kohteeseen. Havainnoi inmisten kayttaytymista tai toimintaa heidan kayttaessaan yrityksesi palveluja tai
tuotteita. Voit saada ideoita myds muiden yritysten, jopa toisten toimialojen yritysten palveluja havainnoimalla.

Kevyimmalla tavalla havainnoinnin voi tehda heittaytymalla itse asiakkaaksi. Muista kuitenkin rajata havainnointisi kohde
ja maaritella, mita asiakkaan ongelmaa olet havainnoimassa. Kirjaa keraamasi tieto muistiin muistioon / lehtiolle, tai ota
vaikka videokuvaa tai valokuvia puhelimellasi. Huomioi kuitenkin muiden yksityisyydensuoja.

Pida mielessa seuraavat kysymykset havainnoidessa:
e Mitd tapahtuu?
e Miten ihmiset oikeasti toimivat - mita ihmiset sanovat tekevansa?
e Mika on kayttdjille oikeasti arvokasta ja merkityksellista?
e Mika toimii ja mika ei toimi?
e Mita ovat kayttdjien hiljaiset tarpeet?
e Mitka asiat toistuvat usein?
e Millaisia tapahtumaketjuja muodostuu?

Mita nama havaitsemasi asiat tarkoittavat oman yrityksesi palvelujen nakdkulmasta katsottuna?
Mita opit? Kirjaa validointilistaan ja siirra kanbaniin tehtavia kehitystyota edistamaan.

SIVUSTA SEURAAMALLA VoI ppr PALJON
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Ideoita, miten osallistaa muita

kehitystyo

Yleensa ihmiset auttavat mielellaan, kun vaan tohdit pyytaa apua. Tassa kuusi ideaa kunka osallistaa muita kehitystyohaosi:

Ota yhteytta asiakkaisiisi ja kysy tapaamisen lopuksi olisiko heilla 10 minuuttia aikaa auttaa sinua
kehittamaan ideaasi. Esittele ideasi ja keskity sen jalkeen kuuntelemaan.

Valitse joku, joka tuntee yrityksesi toimialan palveluita ja kysy heidan saamistaan hyvista
palvelukokemuksista.

Kontaktoi LinkedInissa toimialaasi tuntevia henkildita ja pyyda heidan apuaan.

Kokoa kehittamisen sisapiiri tarkeimmista asiakkaista, kollegoista tai muista yrittdjista. Jos kaipaat
vahvistusta suuremmalta joukolta, tee kysely. Syvallisempaan pohdintaan toimii tapaaminen
pienemmalle ryhmalle, vaikka Teamsin kautta.

Voit myo6s tehda linkin yrityksesi nettisivujen laskeutumissivulle, joka vie asiakkaasi tutustumaan
kehittamisideoihisi tai prototyyppeihin ja antamaan niihin palautetta.

Perusta Facebook -ryhnma ja keraa kokemuksia, mielipiteita ja palautetta sen kautta. Voit vaikka
jarjestaa kilpailuja, joiden kautta saat tietoa potentiaalisten asiakkaiden tarpeista. Voit tehda myos
aanestyksia esim. arvolupauksen erilaisista versioista, logosta, nettisivun ulkoasusta jne.

ROE

VST ASTAKKAALTA, MITEN HAN:

® [0ysijuuri sinun palvelus;?

* Kkoki nettisivusi tai muun markkinointisi?

* Kkoki liiketoimintasi ja suosittelisiko han
sita muillekin?

* kenelle ja miten han suosittelisi
liketoimintaasi?
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Lahestyn sinua, koska olen kehittamassa palvelua , joka voisi auttaa
sinua/yritystasi . Haluan oppia ymmartamaan, miten voisin kehittaa
palvelua vastaamaan paremmin potentiaalisten asiakkaiden tarpeita. Voisinko
haastatella sinua Zoomin kautta?

Minulle sopisi noin tunnin tapaaminen esimerkiksi:
XX.XX. KlO XX.XX
XX.XX. Klo XX.XX
XX.XX. KlO XX.XX

Milta sinun kalenterisi nayttaa? Ehdota toki muuta aikaa, jos nama ajat eivat sovi.

Terveisin
etunimi + sukunimi
yritys [linkki nettisivuillesi, LinkedIniin tms.]






MAARITA-VALHE

Tassa vaiheessa jo kerdtty tieto asiakkaiden toiveista,
tarpeista ja haluista jasennelldan ja pelkistetaan parem

hallittavaan muotoon. Taman avulla maaritetaan tarkein

kehitystyota ohjaavat suuntaviivat. Kaikkia asioita ei voi
kehittaa yhdella kertaa. Mihin tai miten yrityksesi
kehittamistyota on tarpeen kohdentaa?

Tyokaluina tassa vaiheessa hyddynnetaan asiakasprofii
asiakaspolkuja, arvolupausta ja asiakkaan
toimintaymparistokarttaa.

MAARITA

RATKAISE OTKEA ONGELMA

RATKAISE ONGELMA OIKEIN
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4 il Asiakasprofiilit

Asiakasprofiilit ovat visualisoituja persoonia, arkkityyppeja, jotka tiivistavat eri keinoin hankittua ymmarrysta asiakkaista. Ne auttavat palauttamaan huomion aina takaisin
asiakkaan nakokulmaan. Asiakasprofiileinin kuvataan, mika asiakkaille on tarkeaa palvelussa, heidan motiiveja, haasteita ja kayttaytymista. Kayta asiakasprofiileja
kehitystyossa pitkin matkaa reflektiotyokaluna erilaisten asiakasryhmien tarpeista. Profiilit ovat oletuksia, joita validoit kehitystyon edetessa. Niiden tarkoitus ei ole tarjota
kaiken kuvaavaa tutkimustietoa, vaan herattaa empaattista nakokulman vaihtamisen taitoasi. Al siis ole huolissasi, saatko profiilit taysin oikeanlaisiksi. Tarkeinta on aloittaa

jostakin ja tunnistaa omat oletukset ja taydentaa profiileja sitten asiakasymmarryksen karttuessa. Profiileja on hyva tehda useampia, mutta kuitenkin vain niin monta, etta ne
pysyvat muistissasi.

e aiemmin tekemasi mindmapin asiakkaista
TARVUSH e muistiinpanot asiakashaastatteluista ja havainnoinnista
e aikaa 30-60 min.

VATHEET:

Kay lapi muistiinpanojasi ja mindmappia asiakkaista ja etsi eroavaisuuksia ja samanlaisuuksia.

1 Hyva tapa lahtea profiloimaan asiakasryhmia on tarkkailla, miten eri asiakkaiden tarpeet ja
ongelmat eroavat toisistaan. Demografiset tekijat, kuten ika ja sukupuoli ovat profiilia
rikastuttavia tekijoita, eivat valttamatta kayttaytaymista erottelevia tekijoita.

Tayta asiakasprofiilipohjia taman hetkisen ymmarryksesi valossa. Muista, etta tamakin on
luonnostelua ja voit aina muokata profiileja jalkeenpain, kun ymmarryksesi lisaantyy.

Kirjoita yl6s mita et viela tasta profiilista tieda ja suunnittele, miten selvitat avoinna olevat asiat.

Kirjaa validointilistaan mietityttavat asiat ja tavat selvittaa nama asiat.

3  Tunnista, mista asioista profiileissa olet varma ja mista epavarma. Ympyraéi ja alleviivaa.
S Pida profiileja esilla jatkossakin ja muokkaa niita tarvittaessa.



Asiakasprofiili

PROFLILIN KUVAUS

- ONGELMAT / RUOLET

PROFITLIN NIMI oo e e

Mista tunnistat profiilin edustajan? Esim. ika, titteli, perhe, asuinpaikka,

harrastukset, tyo, odotukset ja toiveet, tavoitteet, yritysmuoto, rooli, ym.

Millaisia huolia/ongelmia profiilin edustajalla on liittyen tarjoamaasi
ratkaisuun? Mieti myos laajemmin profiilin elaman huolenaiheita.

MRK[AA ASIA KA S KO K[MU KS [SSA Mitd arvostaa asiakaskokemuksessa? Mitd kanavia han kayttas?

Suosiiko digitaalista vai perinteista kanssakdymista?

PROHIUN PMNOTU KSH Merkitse, mihin kohtaan janalle profiili sijoittuu

DIGI @ cceccececeeceececceccncennans ) KASVOTUSTEN
JARK] ‘ ............................. ‘ TUNNE

HARKITSEVA @ e cceecececececcccececcccnnnns () NOPEA PAATTAJA
YKSIN ‘ ............................. ‘ YHDESSA

NITH EN VIELA TIEDA PROFLLLISTAT s e



4 ik i Arvolupaus

Arvolupauskanvas kiteyttad, miten palvelusi / tuotteesi ratkaisee asiakkaan ongelmia. Kanvaksen avulla pohdit, miksi

asiakkaiden tulisi valita sinut muiden kilpailijoiden joukosta. Mita hyotya asiakas voi odottaa kayttaessaan palveluasi/
tuotettasi? Lue Digimarkkinoinnin (2021) hyodyllinen ja kaytanndnlaheinen blogikirjoitus arvolupauksista.

e aikaa noin 30 minuuttia
TARVHSH e tulostetun tai piirretyny arvolupauspohjan
e kynan.

VATHEET:

1 Kirjaa vaihe vaiheelta asiakasymmarrykseen pohjautuvat havainnot
asiakkaan tavoitteista, paamaarista, kipupisteita, haluista ja tarpeista.

2 Seuraavaksi kiteyta kehitettavan tuotteen tai palvelun ominaisuudet, ja
kuinka se vastaa asiakkaan tarpeisiin ja toiveisiin.,

3 Arvolupauslause avaa mista palvelussa tai tuotteessa on kyse yhdella
lauseella. Lisaksi voit tarvittaessa Kirjoittaa 1- 3 selittavaa lausetta.

l}, Kysy arvolupauksesta palautetta yrityksen sisalta ja ulkopuolelta.

\') Hio arvolupausta saadun palautteen perusteella. Kerro arvolupaus
muille esimerkiksi nettisivuillasi.

WEINSPIR 0K

Arvolupauskanvas muokattu: Osterwalder, A, Pigneur, Y., Bernarda, G., Smith, A. 2014. Value Proposition Design.
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ASTAKKAAN TAVOITTEET 7A PAAMAARAT TUOTTEEN TAL PALVELUN OMINALSUUDET

> KIPUPLSTEET TARPEET JA HALUT KIVUNLTEVITTATAT HYODYN TUOJAT
-
[~3
S
=
(=
S
<<
ARVOLUPAUSLAUSE +

1-3 SHITTAVAA LAUSETTA

Arvolupauskanvas muokattu: Osterwalder, A, Pigneur, Y., Bernarda, G., Smith, A. 2014. Value Proposition Design.



GO Asiakkaon toimintaymparistokartta

Tutki-vaiheessa tentiin toimintaymparistokartta yrityksen nakokulmasta. Nyt on aika tehda uusi kartta asettamalla asiakas kartan keskioon. Kartta tekee nakyvaksi toimintaympariston
asiakkaan nakokulmasta. Tavoitteena on tunnistaa keskeiset toimijat, jotka tulee ottaa huomioon kehitystyossa. Tikkataulua muistuttava kartta tehdaan asiakkaan nakodkulmasta
asettaen jokin asiakasryhma kartan keskioon. Vertaile yrityksen toimintaymparistokarttaa ja asiakkaan toimintaymparistokarttaa keskenaan. Kartan tekeminen herattelee uusia ideoita
yhteistydhon muiden kanssa ja auttaa rakentamaan asiakkaan polkua. Kartta on hyva tehda ainakin nykytilanteesta. Kartan voi tehda myaos tulevaisuudesta.

e aikaa 30 min
TAR\/HSH e sidosryhmakarttapohjan tai paperille piirretyn tikkataulun

* fonan. L1 KARTALLE YHTEYKSLA JA MERKINTOTA
VAIH EH Ketka ovat yhteydessa toisiinsa?
1 Listaa paperille kaikki toimijat (henkilot, yritykset, organisaatiot), joita Kuka maksaa ja kenelle?

tulee mieleesi, kun ajattelet asiakasryhmaasi ja liiketoimintaasi. Arvonluomisen kannalta tarkeaa

] Aseta kartan keskioon asiakas. Ajattele asiakasryhmaa, jonka tunnet parhaiten. Haasteita / huomioitavaa

Lo - o . : usi mahdollisuus
Lisaa kartan seuraavalle kehalle toimijat, joiden kanssa asiakas on suoraan v

5. yhteydessa eldmassaan. Lisaa uloimmalle kehdlle etaisempia sidosryhmia.

I Merkitse karttaan yhteyksia eri toimijoiden valilla.

)  Katso asiakkaan ja yrityksen karttoja ja pohdi: Miten kartat eroavat toisistaan? Mitd opin?
0 Ympyroi keskeiset toimijat, jotka olisi mielestasi hyodyllista osallistaa kehitystyohon.
] Ota naihin toimijoihin yhteytta.

| Reflektoi viela hetki ja kirjoita validointilistaan: a) Mika mietityttaa? b) Miten selvitan asiaa?




& wuTeTI Asiakaspolku

Asiakaspolun avulla hahmotetat asiakkaan toiminta polun eri vaiheissa. Polkua on hyva kayda lapi laajemmin kuin mita oma palvelu kattaa. Laajemman tarkastelun avulla
|6ytyy usein asiakaskokemuksen kannalta tarkeita asioita, joita ei itse ole tullut ajatelleeksi tai pitanyt vahapatoisina. Nama kohtaamiset voivat auttaa sinua erottautumaan
kilpailijoista tai voit l6ytaa uusia liiketoimintamahdollisuuksia. Asiakaspolun mallinnusta voi kayttaa nykytilanteen kartoittamiseen haastattelemalla nykyisia asiakkaita tai
mallintamalla ja testaamalla tavoitetilaa, johon kehitystydlla pyritaan.

TARVITSFT:  © Postit-lappuiaja kynén

e tulostetun tai paperille piirretyn asiakaspolun pohjan.

VATHEET:

Kirjoita, mita asiakas tekee ennen palvelua, palvelun aikana ja palvelun jalkeen.

1 Yksi vaihe / yksi lappu. Voit kayttaa polun kysymyksia apuna ottaessasi huomioon
eri kontaktipisteita, joiden kautta asiakas on vuorovaikutuksessa yrityksesi kanssa.
Merkitse, mika kontaktipiste on.

2 Asettele laput aikajarjestykseen.

3 Tarkista, etta vaiheissa on huomioitu asiakkaan nakdkulma. Askelia tendessa voi
helposti tipahtaa organisaatiokeskeisyyteen.

l} Voit halutessasi jatkaa asiakaspolkua eteenpdain mallintaen myos, miten polku
menee yrityksen sisalla.
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ASTAKASPROFIILIN NIMI:
ENNEN ATKANA JALKEEN

Mainonta / PR Kirjoita kasikirjoitus, mita asiakas tekee kayton aikana? Mita kontaktipisteita asiakas kokee palvelupolun ASIAKASSUHTEEN JOHTAMINEN
Miten / missa asiakas kohtaa yrityksen lupauksen? aikana? Merkitse punaisella lapulla, mitka tapahtumat ovat kriittisia onnistuneen kokemuksen luomiseksi? Miten asiakkaaseen pidetaan yhteyttd jatkossa?

SOSIAALINEN MEDIA
Mita tietoa asiakas saa sosiaalisesta mediasta?

SOSIAALINEN MEDIA
Mita / missa asiakas kertoo kokemuksestaan?

WORD-OF-MOUTH - PUSKARADIO
Mita asiakas kuulee palvelusta muualta?

WORD-OF-MOUTH / PUSKARADIO
Mita asiakas kertoo muille kayton jalkeen?

AIKAISEMMAT KOKEMUKSET Asiakkaan ajatukset ja tunteet polun eri vaiheissa
Asiakkaan kokemukset samankaltaisista palveluista?

TYYTYVAISYYS VERRATTUNA AIEMPIIN KOKEMUKSIIN
Mihin asiakas on tyytyvainen / tyytymaton?

ODOTUKSET
Millaisia odotuksia / tarpeita asiakkaalla on?



& v Tnii Havaintojen kirkastaminen
kehityssuunniksi

Tassa tehtavassa keraat tahan mennessa tekemasi havainnot yhteen ja nostat sielta tarkeimmat huomiot suuntaamaan kehitystyotasi.
Voit kayttaa hyvaksi samankaltaisuus ja yhteenkuuluvuuskaaviota, jonka avulla teemoittelet ja rynmittelet havaintosi.

SAMANKALTATSUUS TA YHTEENKUULUVUUSKAAVIO — AFFINTTY DIAGRAM

e son paperin tai valkotaulun

TAR\/HSH e tarralappuja ja tusseja

e rauhallisen tilan
e osallistettavat henkilot.

VATHEET:

1 Kirjaa ylos yksittaiset havaintosi, yksi havainto / lappu.

2 Aseta laput seinalle. Selittakaa lappujen sisalto toisillenne jos
osallistujia on useampia.

Hahmota kokonaisuus ja teemoittele havainnot omiin
3, ryhmiinsa. Otsikoi kukin ryhma. Tarvittaessa ryhmittele
uudelleen.

l} Tarkastele kokonaisuutta: Loydatko samankaltaisuuksia tai
eroavaisuuksia? Herdaako uusia ideoita? Kirjaa nama ylos.
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KERTTA-VATHE

Kehittamisvaineessa laajennetaan ajattelua ja muotoillaa
mahdollisimman paljon vaihtoehtoisia ratkaisuja
maarittelyvaiheessa tunnistettuihin asiakastarpeisiin ja
toiveisiin.

Kehitystydssa ajattelu kaventuu helposti, joten kysy itse
tassa vaiheessa: Miten voisin nahda liikketoimintani tays
uusin silmin? Millaista elamaa mina haluan elaa? Enta
asiakkaani? Mita ihailemani yrittaja tekisi tassa tilantees

Tybkaluina tassa vaiheessa kaytetaan tulevaisuuden

skenaarioita ja asiakaspolkuija, mahdollisuuskartoitusta\ RMKMS[ OIK[AONG“MA RMKMS[ ONG[[_MA OIKEIN

negatiivista aivoriinta. 4
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& i Tulevaisuuden skenaariot

Kehita-vaiheen ensimmainen tehtava on ideoida kolme erilaista tulevaisuuden skenaariota, visiota, elamdastasi viiden vuoden paahan. Tehtava auttaa nakemaan laajemmin erilaisia
mahdollisuuksia ja [oytamaan motivaatiota yrityksen kehittamiseen. Tehtava on muokattu Stanfordin yliopiston Designing your life prosessista (Burnett & Evans 2017), jossa
muotoiluajattelua hyddynnetaan elaman muotoiluun. Voimme vaikuttaa tulevaisuuteemme, mutta emme voi koskaan taysin valita, mita tapahtuu. Epavarmuuden vuoksi tuo turvaa luoda
tietoisesti erilaisia skenaarioita tulevaisuudesta. Nain kaikki ei ole yhden kortin varassa. Tehtava voi nostaa esiin epamiellyttavia tunteita. Anna niille tilaa ja muistuta itseasi: "On avaavaa

tehda edes jotain ajatuksistani nakyvaksi, minun ei vield tarvitse tietaa kaikkea".

e aikaa 30-60 min

TAR\/HSH e kolme tyhjaa paperia
e kynan.

VATHEET

Esivalmistelut: Luo rauhallinen ymparisto, laita lempimusiikkiasi soimaan taustalle ja hengita

muutaman kerran syvaan. Anna itsellesi lupa ja tila unelmoida. Levita kolme tyhjaa paperia eteesi.

Ensimmaisessa skenaariossa ideoi nykyisen osaamisesi ja yrityksesi suunnan pohjalta visio
ja alustava viisivuotissuunnitelma. Kysy itseltasi: Millaiselta eldmani ja yritystoimintani
nayttaa? Millaisessa roolissa olen? Missa asun? Mita saan tasta kokemuksesta?

2 Toisessa skenaariossa ideoi variaatio tasta ensimmaisesta skenaariosta. Kysy itseltasi: Mita
jos ensimmainen skenaario ei toteutu? Mita teen sitten?

Kolmannessa skenaariossa etsitaan ideoita naennaisyyksien takaa. Kysy itseltasi: Mista olen
3 (salaa) haaveillut? Mita tekisin jos raha ja aika ei rajoittaisi? Mita tykkasin tehda lapsena?

Otsikoi eri skenaariosi. Arvioi jokainen skenaario, pisteyttamalla ne 0-10 neljasta
l} nakokulmasta: 1. resurssit, 2. inspiroivuus, 3. merkityksellisyys, 4. luottamus.

r). Reflektoi: Mita opin / oivalsin? Mita voisin tehda seuraavaksi? Mita voisin kokeilla?

1. SKENAARIO: KUVAAVA OTSIKKO

RESURSSN (ATKA, RAHA, VERKOSTOT): 0-10
NSPIROTVUUS: 0-10

M[KKNYK ELLISYYS: 0-10

LUOTTAMUS: 0-10

MITA OPIN?
MITA TEEN SEURMVAKST!
MITA VOIN KOKEILLAT

47


https://designingyour.life/
https://designingyour.life

»/" KEHLTA-TEHTAVA

Mahdollisuuskartoitus

Tee nakyvaksi erilaiset lilkketoiminnan kehittamisen mahdollisuudet, joita talla hetkella on mielessasi. Nelikentta on sovellettu tunnetusta Ansoffin (1957) matriisista,

joka on suunniteltu auttamaan lilkketoiminnan kehittajia tunnistamaan strategioita kasvuun. Huom! Jos kehitat taysin uutta lilkketoimintaa voit tassa tehtavassa kirjata
yl6s markkinoilla olevia nykyisia ratkaisuija.

e aikaan. 20 min

TAR\/HSHI * paperia & kynan

e Jos mahdollista muita yrittdjia, asiakkaita,
kumppaneita yms. idecimaan kanssasi.

VATHEET:

L.
)

Jaa paperi neljagan osaan.

Kirjoita osioihin otsikot kuten kuvassa. Kirjaa eri osioihin ylos
paallimmaiset ajatuksesi.

Ympyroi ideat, joita haluat lahtea kokeilemaan (kayta tarvittaessa

+ paatoksenteon nakokulmat tehtavaa apunasi paatoksenteossa)

Ympyroi katkoviivalla ideat, joissa on jotakin kiehtovaa, mutta et
lahde edistamaan niita nyt.

Kirjaa validointilistaan tasta tehtavasta heranneet asiat ja kanban

* tauluun konkreettiset toimenpiteet.

Sailyta nelikenttaa nakyvilla, tee uusia nelikenttia ja kirjaa
ajatuksiasi ylos prosessin aikana sita mukaa, kun niita tulee.

NYKYINEN RATKAISU
NYKYISILLE ASTAKASRYHMILLE

Markkinapenetraatio:
viestinnan / asiakassuhteen muotoilu

s s

NYKYINEN RATKAISU
UUSTLLE ~ ASTAKASRYRMILLE

Markkinoiden kehittaminen

Vst RATKALSU
NYKYISILLE ASTAKASRYHMILLE

Tuotteen / palvelun kehittaminen

UUST  RATKAISU
UUSTLLE ASTAKASRYRMILLE

Markkinoiden kehittaminen

Mukaillen Ansoff 1957
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# kT Negatiivinen aivorihi

Kehitystyossa voi olla haastavaa nahda mahdollisuuksia, joita ei ole tullut ajatelleeksi. Erilaiset ideointimenetelmat haastavat ajattelua tarjoten uusia nakokulmia.
ldeointimenetelmia on paljon, tarkeinta on kokeilla jotakin ja pitaad mieli avoinna. Ideoidessa helposti alkaa arvottaa ja kritisoida ideoita. Arvioinnille on oma vaiheensa, on
ensin parempi saada paljon ideoita tuotettua. Tassa esitellaan yksi ideointimenetelma, negatiivinen aivoriini, joka auttaa tekemaan nakyvaksi usein valteltya epaonnistumista
ja sita kautta paljastamaan mahdollisesti uusia nakokulmia kehitystyohon.

e aikaa: 10-30min

TARVHSH e paperia ja kynan §
e Jos mahdollista muita yrittsji4, ideoimaan kanssasi. MITEN SAAN IDEANT EPAONNISTUMAAN:

p—

MITEN VALTAN NAMA EPAONNISTUMISET:

VATHEET:

1 Kirjoita paperin vasempaan laitaan lista ideoita, miten - -
yrityksesi / ideasi saadaan epaonnistumaan.

2, Jaa ideasi muille ja pyyda muita lisaamaan. - | _
3. Priorisoi tehokkaimmat tavat epaonnistua.
|deoi paperin oikeaan laitaan yksin ja yhdessa muiden kanssa

br. ratkaisuja, miten epaonnistumiset eivat toteudu. Haasta
ideoitasi mahdollisimman konkreettiselle tasolle.

r) Mita opit? Voitko kokeilla jotakin uutta? Kirjaa se
" validointilistaan ja kanbaniin.

Mukaillen: Kantojarvi 2017. Fasilitointi luo uutta. Menesty ryhman vetajana.



& T Tulevaisuuden asiakaspolku

AN

Madrita-vaiheessa tehtiin asiakaspolku sen hetkisesta tilanteessa. Tassa Kehita-vaiheessa voit tehda ideaalin tulevaisuuden
palvelupolun kuvaamaan uutta lilkketoimintaasi. Talloin ei ole enaa kyse nykyisen tuotteent tai palvelun kuvauksesta, jonka teit jo
aiemmin. Tee tulevaisuuden palvelupolun kuvaus asiakkaan nakokulmasta: Mika on asiakkaan palvelun kokemus tulevaisuudessa VOU TEHDA

paremman ja yhtendisemman palvelusi my6ta? TULEVATSUUDEN ASIAKASPOLUN

e aikaa 20 min MYDS SARMKUVANA
TARVITSET: o kynan

e tulostetun tai piirretyn asiakaspolun sivulta 43.

VATHEET:

Valitse jokin asiakasprofiili, jolle teet tulevaisuuden asiakaspolun. Rajaa myos
1 palvelusi tarkastelukohtaa riittavasti. Kuvaa siis yksittaisia tapauksia, ala palveluasi
yleisesti. Nain huomaat paremmin kehitettavia yksityiskohtia.

Hyddynna myos muita tutki- ja maaritavaiheessa asiakkaasi tarpeista, toiveista ja
2 haluista keraamiasi tietoja ja suunnittele paras mahdollinen asiakaspolku
palvelullesi.

Muistathan, etta yhteen asiakaspolkuun kuvaat vain yhden asiakasprofiilin polut.
3 Voit kuitenkin tehda useita tulevaisuuden asiakaspolkuja, jokaiselle
asiakaspersoonalle omansa.

l} Kayta aikaa luomiesi asiakaspolkujen tarkasteluun. Mita voit oppia niista? Kirjaa
mietityttavia asioita validointilistaan seka tehtavia kanban tauluun.






KOKELLE-VATHE KERTAA OUMETUTIIMUSMErE 0

Nyt on aika prototypoida eli tehda ideat havainnollistettaviksi
erilaisten palvelumuotoilun menetelmien avulla. Muista, ettd
tarkeinta on luonnostella ideat sellaiseen muotoon, etta niita
voi testata muilla. Ei ole tarkoitus saada valmiiksi. Muiden on
helpompi antaa palautetta, kun nayttamasi versio ei ole
kiillotettu valmiiksi. Saastat myos aikaa, kun saat jo

varhaisessa vaiheessa vahvistusta kehittamistyollesi. KO K[Il_[

Kokeile-vaiheessa kaytetaan tyokaluina ideoiden
arviointitaulukkoa, fiktiivista mainosta, laskeutumissivua ja
liiketoimintakanvasta.

Kirjavinkki RATKAISE OIKEA ONGELMA RATKAISE ONGELMA OIKEIN

Testing Business ldeas:
A Field Guide for Rapid
Experimentation

52


https://www.strategyzer.com/books/testing-business-ideas-david-j-bland
https://www.strategyzer.com/books/testing-business-ideas-david-j-bland
https://www.strategyzer.com/books/testing-business-ideas-david-j-bland

Ideoiden arviointitaulukko

|deciden testaamisessa on hyddyllista olla arviointikriteerit, joiden kautta paatoksia kehitystyon etenemisesta voi tarkastella. Tassa tehtavassa arvioidaan ideoita
neljasta eri nakokulmasta ja tunnistetaan idean vahvimmat osat seka mietityttavat asiat. Lisaksi asetetaan kanban-taululle seuraavat askeleet.

o listan ideoistasi ja mahdolliset muistiinpanot palautteista
TAR\/HSH e kynan ja paperia

e osallistettavat henkilot: kumppanit, tydntekijat, asiakkaat.

VATHEET:

l Listaa ideat paperin vasempaan laitaan.

Arvioi jokaista ideaa neljasta nakdkulmasta:

e Kuinka inspiroiva idea on sinusta liikketoiminnan kehittajana?
Kuinka haluttavana asiakkaat ja muut toimijat pitavat ideaa?
Kuinka kannattavaa idean toteuttaminen on yritykselle?
Kuinka kestava idea on pidemmalla tahtaimella (yritykselle,
tyontekijoiden hyvinvoinnille, ymparistolle)?

3 Kirjoita vahvistukseksi, mihin eri ideoissa uskot.
Ole mahdollisimman konkreettinen!

l} Kirjaa ylos myos ideoissa mietityttavat asiat ja mieti kuinka ratkaista ne.
Seuraavaksi -kohtaan listaa seuraavat askeleen idean
5. eteenpdinviemiseen. Kokeile rohkeasti lisaa. Merkitse validointlistaan ja

kanban-tauluun seuraavat askeleet.

() Pysy avoimena ja ole valmis iteroimaan, eli kehittamaan ketterasti
palautteen pohjalta ideoitasi, testaamalla useita eri variaatioita.
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[DEAN NIMI USKON MIETITYTTAA SEURAAVAKS]

Inspiroivuus  Kannattavuus Haluttavuus  Kestavyys Mihin ideassa uskon? Y e — Mita teen seuraavaksi
0-10 0-10 0-10 0-10 ' edistaakseni / kokeillakseni
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Fiktiivinen mainos / arvolupauksen prototyyppi

Kiteyta arvolupaus ja avaa lyhyesti, mista konseptissa on kyse. Fiktiivisen mainoksen avulla konsepti-idea konkretisoituu ja ideaa voidaan helposti viestia ja testata asiakkailla.

TARVHSH ° alkafa 1_5 min . Asiakkaan Top 3 ongelmaa, jotka tuote / palvelu ratkaisee: Arvolupaus myyntitekstina:
e kynan ja paperia.

VATHEET:

1. Listaa asiakkaan top 3 ongelmaa, jotka palvelu/ tuote ratkaisee.

Minkalainen on ensimmainen sosiaalisen median postaus, jonka julkaiset uudesta tuotteesta / palvelusta? ﬂ m
2 Kirjaa arvolupaus kiteytetysti.

3 Suunnittele minkalainen ensimmainen postaus uudesta
tuotteesta/palvelusta sosiaaliseen mediaan voisi olla?

Yritd asettua asiakkaan saappaisiin ja pohdi miltd hanestd Milta kayttajasta tuntuu, kun han kayttaa tuotetta/palvelua Kuvia / moodboard
l} tuntuu palvelua kayttaessa.

Minkalainen palvelun/ tuotteen visuaalinen ilme voisi olla?
\') Keraa havainnekuvia tai piirra. Inspiraatioksi voit syottaa
googleen hakusanan "moodboard".



& KOKEILE-TEHTAVA

Laskeutumissivu on nettisivu, jonka tarkoitus on saada asiakkaan/ kavijan huomio ja saada hanet tekemaan haluttu toiminto. Laskeutumissivulla voit esimerkiksi kerata
osallistujia webinaariin tai tapahtumaan, kasvattaa sahkopostilistaa tarjoamalla ilmaista sisaltda vastineeksi tai kertoa lisaa palvelusta tai tuotteesta ja ohjata asiakasta kohti
ostosta. Laskeutumissivujen toteuttamiseen on lukuisia eri alustoja ja tyokaluilla kuten Wix, Unbounce, Site123, Weebly, Wordpress, Hubspot, jne. Ideoinnin voit tehda

paperilla ja kynalla.

e aikaa 15 min

TARVITSET: o kynan

e paperia.

VATHEET: ARVOLUPAUS:

1 Mieti mika laskeutumissivun tarkoitus on, mita kavijan tai asiakkaan
toivotaan tekevan sivulla.

2 Kuvaa kiteytetysti palvelusi ja minka tarpeen se ratkaisee, jos se on
halutun toiminnan kannalta tarpeen. KIPU PIST[H RATKMSU H\{OD\H
Mieti mika voisi olla call to action eli toimintakehoite: esimerkiksi

3 haluatko, etta kavija jattaa sahkopostitietonsa ladattavaa e-kirjaa
vastaan tai haluatko ohjata sivulta verkkokauppaan johonkin tiettyyn
tuotteeseen tai blogitektiin, josta I6ytyy vertailua eri
palveluominaisuuksista.

|+ Voit testata eri laskeutumissivuvaihtoehtoja ja katsoa mika toimii
parhaiten.
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SWOT analyysi kokeiluista

Kun olet kerannyt palautetta ideoistasi, voit kiteyttaa havaintosi SWOT-analyysilla. SWOT-analyysi on Albert Humphreyn kehittdma menetelmgd, jota kdytetaan strategian

laatimisessa. Se toimii myods ongelmien tunnistamisessa, arvioinnissa, kehittamisessa ja oppimisessa. SWOT tulee sanoista: Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats.

aikaa 30-50 min.

kynan ja paperia
muistiinpanot havainnoistasi
osallistettavat henkilot.

TARVITSET:

VATHEET:

L Valitse analyysin kohde ja tayta sarakkeet.

2 ~ Miten vahvuuksia voidaan hyodyntaa?

3 Miten tulevaisuuden mahdollisuuksia hyddynnetaan?
l}‘ Miten heikkoudet muutetaan vahvuuksiksi?
)

Miten uhat valtetaan?

®=

ANALYYSTN KOHTEENA V0T 0114 MY(s:

* yrityksen toiminta

® tuotteen palvely

. na
J kllpailukyky e
* Kilpailijan toimintg

Kirjaa oppisi ja mietityttavat asiat ylos. Nama tiedot auttavat laatimaan yrityksen

liiketoimintasuunnitelmaa.

I . —1

VARVUUDET ' HETKKOUDET

MARDOLLISUUDET UHAT

ULKOINEN YMPARISTO

SISAINEN YMPARISTO

5/



Litketoimintakanvas

Lilketoimintakanvas kiteyttaa yrityksen toiminnan logiikan yhdelle sivulle antaen kattavan kuvan kehitettavasta ideasta.

Sen avulla idean kommunikointi muille on helpompaa. Liiketoimintamalli jaetaan kanvaasissa yhdeksaan osa-alueeseen:

asiakasryhmat, arvolupaus, jakelukanavat, asiakassuhteet, tulovirrat, avainresurssit, avaintoiminnot, avainkumppanit ja
kulurakenne. Aloita nykyhetkesta ja tee toinen tavoiteltavasta tilanteesta. Voit tehda useamman luonnoksen ja kattaen
koko litketoiminnan. Muista kirjata paivamaara, jotta kanvasten vertailu onnistuu tulevaisuudessa.

e aikaa 30-60 min

TARVITSET: o kynan

e tulostetun tai piirretyn liiketoimintakanvaksen.

VATHEET:

L Inspiroidu videosta lilketoimintakanvaksen kayttoon (Strategyzer 2011).

2 Aloita idean nimesta. Muista laittaa paivamaara, jotta palvelun
kehityskaarta on jalkikateen helppo seurata.

3 Tayta kohta kohdalta kanvas. Kanvaksen varsinainen tayttaminen
kannattaa aloittaa asiakasryhmista ja arvolupauksesta.

l} Merkitse ympyroimalla validointia eli vahdistusta kaipaavat asiat. Kirjoita
ne validointilistaan ja mieti, miten selvitat ne.

r) Kerro liiketoimintakanvaksen avulla muille ideoistasi ja pyyda palautetta.
Pida kanvaksia esilla ja muokkaa niita tarvittaessa.

kATs INSPIKAAHOKS_I!

Mukaillen: Osterwalder, Clark & Pigneur (2010)
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YRITYKSEN / PALVELUN NIMI PYM: VERSIO:

KUMPPANIT {DINTOIMINNOT ARVOLUPAUS ASTAKASSUHDE ASTAKASRYAMAT

Kenen kanssa teemme? Miten tuotamme arvolupauksen? Mita toimintoja teemme? Mitd arvoa luomme eri asiakasryhmille? Millaista asiakassuhdetta eri segmentit odottavat? Ketka ovat asiakkaita? Mitd ongelmia / tarpeita?
Mité resursseja ja toimintoja saamme heilta? (Esim. jakelu, markkinointi, asiakassuhde) Mit3 ongelmia ratkaisemme / mit3 tarpeita tdytimme? Miten luomme ja ylldpiddmme?

RESURSSIT KANAVAT

Mitd konkreettisia resursseja tarvitaan? Miten olemme kontaktissa eri asiakasryhmien kanssa
eri vaiheissa? (vrt. asiakaspolku)

(7]
S
]
K
<3
=
=
=)
+——
2
-~

KULURAKENNE TULOVIRRAT

Mita kustannuksia ydintoiminnot ja resurssit tuovat? Mitkd ovat tarkeimpia? Kuinka paljon ja miten eri asiakasryhmat ovat valmiita maksamaan? Muu arvo?

Mukaillen: Osterwalder, Clark & Pigneur (2010)



Muista, etta kehittamistyo on jatkuva prosessi, joka ei koskaan ole "valmis".
Omaksu ajatusmalli jatkuvasta kehittamisesta niin pysyt askeleen edella.
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Mukana olleet yritykset:

Tuusmet Oy Marica Ryokas tmi

Telva Oy Osuuskunta Orrella
Turvanvuoksi Oy Marita Haapasalo tmi
Lammaskallion Audio Oy Nikula Legal Oy

Trademill Finland tmi Kotipalvelu Mannynhavu Oy
Raecom Oy Me Pipe Oy

Studio Cucu tmi WOM Engineering Oy
Palkkataito Oy Classic Pizza Restaurant ja Hangon Makaronitehdas Oy
Aktiv-Resor Oy Chiller Oy

S&N Osakeyhtio Digi Masters Helsinki tmi
Miivi Team Oy |[deanna Konsultointi Ky

JalkapalloAkatemia Oy
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