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Uuden palvelun luomisessa markkinatilanne on monesti erityisen epavakaa, ja
on lahes mahdotonta ennustaa, miten asiakkaat ottavat tuotteen tai palvelun
vastaan. Jatkuvasti muuttuvassa maailmassa tuotekehityksen tavoitteena on
tuottaa asiakkaiden tarpeita vastaava ja taloudellisesti jarkeva tuoteratkaisu
jatkuvien parannuksien avulla.

Opinnaytetyossa tutustuttiin yrittdja Eric Riesin kehittamaan Lean Startup -
metodologiaan ja sielta poimittujen tyokalujen avulla lanseerattiin uudenlainen
drone-toimitus-elamyspalvelu. Lisaksi lisattin ymmarrystd Lean Startup -
menetelmien soveltuvuudesta uuden palvelun luomiseen kasvuyrityksessa
kayttamalla mahdollisimman vahan ajallisia sekd rahallisia resursseja.
Opinnaytetydn toimeksiantajana on toiminut tamperelainen Proakatemialla
syntynyt startup nimeltaan Carccia.

Kuuden kuukauden ja yli seitsemankymmenen drone-toimituksen jalkeen
lopullinen elamyspalvelu vastasi todellisia loppukayttajan tarpeita, koska
hypoteesi validoitiin suoraan asiakkailta. Taloudellisesti Carccian liikevaihto
kasvoi puolessa vuodessa 15 prosenttia drone-toimituksen avulla, ja
myyntikatteen kannalta kyseinen elamyspalvelu oli kannattavin tuote koko
Carccian valikoimassa 44 prosentin katteellaan. Isoimpana kompastuskivena oli
pandemian epavarma eteneminen ja siita johtuva nopea asiakkaan tarpeiden
muuttuminen vallitsevassa tilanteessa.

Drone-toimituksen menestymisen jalkeen yritys kiinnitti entista enemman
huomiota elamyspuolelle, silla tuloksien perusteella ihmiset tilasivat enemman
lahjaksi kuin itselleen. Lisaksi tiimi panosti yritysmyyntiin, jonka kautta voi saada
isompaa liikevaihtoa.

Asiasanat: kasvuyritys, prototyyppi, MVP, tuotekehitys
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The market situation is often extremely uncertain when creating a brand-new ser-
vice. Nowadays it is almost impossible to predict how end-users will react to the
created product. The goal of any product development is to make a specific prod-
uct, that meets the needs of the customers and is also economically rational.

An innovative methodology of Lean Startup is introduced in this thesis, which is
originally developed by Eric Ries. A new kind of drone delivery service was cre-
ated from this methodology, which brings candies straight to your home. The
Lean Startup techniques were discovered as in addition for creating a new service
by using as few resources as possible. The thesis was appointed by a new startup
named Carccia, which was bord at Proakatemia in Tampere.

After six months and more than seventy drone deliveries, the final product met
the real needs of the end-user through direct customer validation. Carccia's rev-
enue was increased by 15 percent because of drone delivery services. In terms
of gross margin, the final product was the most profitable in the entire Carccia
assortment with a margin of 44 percent. The biggest challenge was to predict the
uncertain progress of the pandemic and be able to pivot in time effectively.

After the success of the drone delivery company paid even more attention to the
experience side of the product. Based on the results, the bulk of the orders were
made as a gift. Besides Carccia focused on corporate sales, through which the
company can generate higher turnover.

Key words: startup, minimum viable product, development, hypothesis
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1 JOHDANTO

Uuden tuotteen tai palvelun luomisessa markkinatilanne on monesti erityisen
epavarma, ja on aarimmaisen hankalaa ennustaa, miten asiakkaat ottavat
tuotteen tai palvelun vastaan. Nopeasti muuttuvassa maailmassa
tuotekehityksen tavoitteena on tuottaa asiakkaiden tarpeita vastaava ja
taloudellisesti jarkeva tuoteratkaisu jatkuvien parannuksien avulla (Ries 2011,
47).

Opinnaytetydon ensimmaisena tavoitteena on tutustua yrittdja Eric Riesin
kehittamaan Lean Startup —metodologiaan ja poimia siitd parhaat tydkalut
liketoiminnan kestavan kasvun saavuttamiseksi. Toisena tavoitteena on lisata
ymmarrystd Lean Startup -menetelmien soveltuvuudesta uuden palvelun
luomiseen kasvuyrityksessa kayttamalla mahdollisimman vahan ajallisia seka

rahallisia resursseja.

Opinnaytetyon toimeksiantajana on toiminut tamperelainen Proakatemialla
syntynyt startup nimeltdan Carccia. Tarkoituksena on rakentaa Carccialle Lean
Startup —metodologian mukaisia menetelmia, jotka ratkaisevat asiakkaan
ongelmia seka kasvattavat Carccian liikevaihtoa. Opinnaytetydn toiminnallisessa
osuudessa lanseerataan uudenlainen drone-toimitus-elamyspalvelu, jonka

jalkeen analysoidaan luotu palvelu ja tehdaan johtopaatokset suoritetusta tyosta.



2 LEAN STARTUPIN TAUSTA

2.1 Maaritelema

Vuonna 2020 yli 90 % uusista kasvuyrityksista epaonnistui pitkalla aikavalilla ja
34 % lopetti toimintansa ensimmaisen vuoden aikana. Tama johtuu siita, etta
suurin osa startupeista yrittaa toimia perinteisten yritysten keinoilla kayttamatta
innovatiivisia menetelmia seka lahestymistapoja. (Chernev 2020.) Nykyaan
kasvuyritysten pitaisi oppia, kuinka ideasta voi rakentaa kestavaa liiketoimintaa,
ja tassa opinnaytetydssa esitetty Lean Startup -menetelma pyrkii vastaamaan

tahan kysymykseen kattavasti.

Jotta voitaisiin selvittdd ne keskeisimmat periaatteet sekd menetelmat, joiden
tulisi ohjata Lean startup yrityksen kehitysta, pitaisi ensin selvittda, millaisia Lean-
ajattelun mukaiset startupit ylipaataan ovat. Alun perin Lean filosofia syntyi
Toyota Motor Corporationilla, kun resurssien niukkuuden takia Toyotan oli pakko
keksia uusi tapa ajatella tehokkuutta. Toyota on hyva esimerkki yrityksesta, joka
on keskittynyt jarjestelmallisesti  virtaustehokkuuteen eikd niinkaan
resurssitehokkuuteen. Lean-menetelmalla pyritaan jatkuvasti poistamaan turhaa
tekemista seka keskittymaan jatkuvaan parantamiseen, jotta asiakas saisi

haluamaansa tuotettansa alhaisin kustannuksin. (Modig & Ahlstom 2016, 69.)

Lean Startupin kasitteen keksijana pidetaan yrittdja Eric Riesia, joka kehitti
menetelman periaatteet kokemustensa perusteella. Hanella oli monipuoliset
kokemukset neuvonantajana, tyontekijana seka yrittajana. (Lohr 2010.) Lean
Startup -menetelman kautta kasvuyritysten on huomattavasti todennakoisempaa
perustaa pitkalla tahtaimella onnistunut startup, nopeuttaa tuotekehitysvaihetta,
testausta seka palveluiden lanseeraamista.

Mita sitten startupilla tarkoitetaan? Riesin mukaan (Ries 2011, 47) startup on
kooltansa riippumaton kasvuhakuinen yritys, joka jatkuvasti pyrkii kehittamaan
innovatiivisia tuotteita ja palveluita aarimmaisen epavarmuuden olosuhteissa.
Epavarmuuden takia jopa suurissa ja vakiintuneissa yrityksissa vaaditaan

innovatiivista ajattelumallia. Yritykset eivat enaa yksinkertaisesti voi olla
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kilpailukykyisia kayttamalla vuodesta toiseen vanhoja innovaatiomenetelmiansa.
Taman takia yha useammat yritykset investoivat innovaatioon (Ries 2011, 53).
Esimerkiksi vuonna 2007 Nokia kaytti innovaatiotydhon 5,3 miljardia euroa, joka
vastasi 10 % sen liikkevaihdosta. Tama sijoitus oli keskeisin kilpailuetu Nokialla,
minka tahden yritys kehitti 60 uutta mallia vuosittain ja globaalimarkkinoilla 40
prosenttia kaikista puhelimista oli Nokian tekemia. (Sehested & Sonnenberg
2011, 21.)

2.2 Lean Startupiin vaikuttaneita aiempia metodologioita

2.2.1 Vesiputousmalli (1970-luku)

Ennen kun voidaan syventya menetelman paaperiaatteisiin, on hyva ymmartaa
mista Lean Startup on peraisin seka mitka aiemmat ideologiat ovat vaikuttaneet
siihen. Vesiputousmalli on vaiheittainen kehitysmenetelma, joka etenee tarkasti
kohti tavoitetta aivan kuten vesiputous (Link 2018). Kyseinen menetelma vaatii
tarkkaa suunnitelmaa kaikkine yksityiskohtineen ennen kuin voi aloittaa
varsinaista tyostamista. Nopeasti muuttuvassa maailmassa muutokset ovat
hitaita etenkin myohemmissa vaiheissa, sillda suurin osa ajasta kuluu
suunnitelman korjaamiseen seka sen vakiinnuttamiseen. Jokaisessa vaiheessa
on selkeat tavoitteet, jotka on saavutettava ennen kuin voi edeta seuraavaan
vaiheeseen. Taman seurauksena asiakkailla ei ole mahdollisuutta antaa
palautetta keskeneraisesta tuotteesta ennen sen virallista julkaisua. Tama
tarkoittaa sita, etta todellisen asiakastarpeen Ioytaminen oli hankalaa
vesiputousmallia kayttaessa. Vesiputous on vahemman joustava menetelma
nopeatempoisille kasvuyrityksille, mutta se on sopiva niille yrityksille, joiden on
toteuttava suunnitelmansa ajallaan. Vuonna 2016 Insightstudios selvitti, etta 95
% isoista yrityksistd maailmassa kayttaa tatd mallia sen suunnitelmallisuuden
seka ennakoitavuuden takia (Linhardt 2016).

2.2.2 Agile (1990-luku)
1990-luvulla Internet aiheutti isoja muutoksia yritysten kehittamisen

metodologiassa. Vesiputouksen pitkat kehitysjaksot eivat kyenneet ennakoimaan

kompleksista maailman etenemista, ja tarvittin ketterampi ja nopeampi
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lahestymistapa liketoiminnan kehittamiseen. Globaalistumisen ja
verkkoyrityksien kasvattamisen takia kilpailu on lisaantynyt yritysten valilla.
Siihen tarvittiin joustava kehitysprosessi, jonka ansiosta yritykset voisivat
reagoida markkinamuutoksiin salamannopeasti. Agile-malli perustuu toistuvaan
saatamiseen ’on the go” eika perusteelliseen suunnitteluun kuten
vesiputousmallissa. Tiimi mukauttaa suunnitelmansa heti varmistaakseen, etta
tarkeimmat asiat valmistuvat ensin. Jokaisen kertauksen tavoitteena on tuottaa
toimiva tuote asiakkaalle ja nain ollen tehda hanet tyytyvaiseksi toimittamalla
taman tarpeet tayttavia versioita mahdollisimman aikaisessa vaiheessa. Agile-
menetelman avulla asiakas voi mukauttaa jatkuvasti tarpeitaan, kun taas Lean
huolehtii tuotteen valmistuksesta siten, etta jatettd ei ole. Joka tapauksessa

asiakkaan on saatava juuri se, mita han odottaa.

2.2.3 Design Thinking (2000-luku)

Design Thinking on ihmiskeskeinen metodologia, jossa luovuus ratkaisee
monimutkaisia ongelmia hyodyntamalla kreatiivista ajattelua, kokeilukulttuuria
seka ihmisten ymmartamista. Kyseinen tyokalu ei ole vaan tyOkalulista, vaan
enemman ajattelutapa, joka perustuu loppukayttajan tunteiden ymmartamiseen
seka nopeaan prototyyppien testaukseen. Tata metodologiaa kaytetaan paljon
isoissa yrityksissa, silla vesiputousmalli perustuu analyyttiseen ajattelutapaan
eika salli ajatella laatikon ulkopuolelta. (Link 2016.) Merkittava ero on myos siing,
ettd asiakas sijoitetaan jokaisen toiminnan keskipisteeseen. Design Thinking -

prosessi jakautuu viiteen iteroitavaan vaiheeseen:

Havainnointi

Ensimmaisessa vaiheessa, niin kuin kuvassa 1 nakyy, yritetaan selvittaa, mika
on keskeisin ongelma ja kenella se ilmenee. Tavoitteena on luoda syvallinen
ymmarrys siita, mitd ongelmaa pyritaan ratkaisemaan. Tutkimuksien analysointi
sekd haastattelut ovat tarkeimpia tyOkaluja tadhan. Kun hypoteesi
loppukayttajasta seka hanen ongelmastansa on asetettu, tulee keskustella hanen
kanssaan seka tarkkailla hanen toimintaansa ja kayttaytymistansa. (Dam & Siang
2020).



1 - Havainnointi 2 - Maarittely 3 - Ideointi 4 - Prototypointi 5 - Toteutusvaihe

KUVA 1. Design Thinking-metodologia. (Costa 2019.)

Maarittely

Kun on saatu tarpeeksi havaintoja loppukayttgjilta, analysoidaan heidan tarpeita
seka rakennetaan niiden perusteella perusteellinen suunnitelma, jota kautta

voidaan ratkoa ongelmia. (Dam & Siang 2020.)

Ideointi

Kun kayttajaymmarrys ja ongelmakuvaus ovat valmiita, alkaa luovin vaihe koko
metodologiassa, silla 16ydettyyn ongelmaan lahdetaan etsimaan innovatiivisia
ratkaisuja luovia keinoja hyddyntamalla. Loppukayttajan tarpeita ei voi unohtaa
tadssakaan vaiheessa, silld hanet on pidettava kirkkaana mielessa. (Dam & Siang
2020.)

Prototypointi
Kun on valittu idea, joka on myo0s kustannustehokas ja liiketoiminnallisesti

pateva, tehdaan ensimmainen prototyyppi siitd. Koekappaleen ei tarvitse olla

viela tassa kohtaa hienosaadelty lopullinen tuote, vaan sen pitaa olla
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konkreettinen ja fyysinen versio tuotteesta, jota voi kayttda toimintojen
tarkasteluun. (Dam & Siang 2020.)

Toteutusvaihe

Viimeisessa vaiheessa prototyyppia testataan asiakkaiden kanssa siihen saakka,
kunnes suunniteltu prototyyppi miellyttdd suurta osaa loppukayttajistd. Jos
testauksen jalkeen tuote ei vastaa alkuperaisia odotuksia, on palautettava
havainnointivaiheeseen. Toisella kierroksella on todennakodisempaa loytaa
asiakkaan oikea ongelma, silla toteutusvaihe on antanut uusia oivalluksia

ongelman tarkentamiseen. (Dam & Siang 2020.)

2.2.4 Lean Startup (2010-luku)

Lean Startup -menetelma on kehitetty siksi, ettd ei kehitettaisi tuotteita, joita
kukaan ei tarvitse (Link 2016). Epaonnistuminen on tassa konseptissa yksi

olennaisemmista asioista, silla se takaa validoitua oppimista (validated learning).

Oppiminen varhaisessa vaiheessa auttaa ymmartamaan, mitd asiakas haluaa
ennen lopullisen tuotteen rakentamista. Leanin periaate on rakentaa oletuksia ja
hypoteeseja, joita yritetaan testata samalla, kun edistytaan asiakasnakokulman

ymmartamisessa.

2.3 Lean Startupin periaatteet

Yritykset haluavat saada aikaan tuloksia mahdollisimman lyhyessa ajassa.
Aikapulan seka resurssipulan takia startupit pyrkivat nopeasti saamaan
tuotantoon oikeita tuotteita, joista asiakkaat ovat valmiita maksamaan.
Ymmartamalla tarpeita on mahdollista vahentda hukkaa ja samalla taata
todennakodisempaa onnistumista tulevaisuudessa (Modig & Ahlstom 2016, 72).
Vaarana on se, etta yrittajat uskovat liilaksi omaan tuotteeseensa eivatka huomioi
riittavasti asiakkaan prioriteetteja. Taman takia innovaatioprosessi alkaa
useimmiten tuotteen rakentamisella seka odottamalla, milla tavalla asiakkaat

siihen reagoivat. Riesin mukaan (Ries 2011, 28) se on nimenomaan
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takaperoinen ja vaara lahestymistapa rakentaa liiketoimintaa, siten voi tuhlata
paljon aikaa. Projektin kulmakivena on aina pidettava asiakkaan todellinen tarve,
ja validoinnin jalkeen saa ryhtya varsinaiseen ratkaisun etsimiseen. Jos ongelma
on todistetusti olemassa, paadytaan hyvin suurella todennakdisyydella

kehittamaan sellainen tuote, jolle on taatusti markkinoita.

Lean-menetelmassa on yhteensa viisi perusajatusta yrittgjille, seka niille, jotka
vaativat heiltéd tuloksia (Ries 2011, 28). Ensimmainen on se, etta yrittdjia on
kaikkialla. Ries kiinnittaa erityista huomiota siihen, etta yrittajaimagoon kuluvat
myos instituutioissa tyoskentelevat yksilot, jotka luovat uusia tuotteita ja
palveluita epavarmuuden vallitessa. Toisena periaatteena Ries esitaa, etta
yrittajyys on johtamista, silla aarimmaisen epavarmuuden olosuhteissa toiminta
vaati johtamista. (Ries 2011, 28.)

Kolmantena ajatuksena toimii validoitu oppiminen, ja tama konsepti maarittaa
koko Lean Startup -menetelmaa. Kyseinen oppiminen on jatkuva prosessi, jonka
avulla yritys voi |0ytaa arvokkaita faktoja potentiaalisista bisnesmahdollisuuksista
(Ries 2011, 57). Tassa vaiheessa on hankittava tietoa asiakkaan aidoista
aikomuksista seka tarpeista, eika se valttamatta ole sama asia, kuin mita
loppukayttdja sanoo haluavansa. Tama johtuu siita, etta usein asiakas ei
yksinkertaisesti tieda, mita han itse haluaa liian pinnallisen itsensa tutkiskelun

takia.

Seuraava perusajatus on innovaatiokirjanpidon yllapitdminen. Vaikka kuinka
tylsalta se voi kuulostaa, innovaatioprosessissa on pidettava kirjaa edistymisesta,

valitavoitteista seka tyon priorisoinnista (Ries 2011, 8).

Rakenna-Mittaa-Opi-palautesykii

Tilastojen mukaan 42 % startupeista epaonnistuu kysynnan puutteen vuoksi, ja
tama oli kaikkein isoin epaonnistumisen syy vuonna 2019 (CB Insights 2019).
Rakenna-mittaa-opi-palautesykli auttaa muuttamaan ideat toimiviksi tuotteiksi tai
palveluiksi seka antaa ymmarrysta siita, kannattaako pivotoida tai sinnitella
saman idean kanssa. Kuvassa 2 selvennetdaan palautesyklin toimintaa

kokonaisuudessa.
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KUVA 2. Eric Riesin Rakenna-mittaa-opi-palautesykli (Rajaharju 2018.)

Ensiksi meidan on keskittyva startupin tarkeimpaan edistymisen mittariin eli
validoituun oppimiseen. Tama tarkoittaa sita, etta ensimmaisena askeleena on
asettaa hypoteesit ja validoida ne. Hypoteesista pitaa kayda ilmi arvohypoteesi
seka kasvuhypoteesi. Arvohypoteesi on olettamus siita, etta asiakkaat kokevat
tuotteen arvokkaaksi. Kasvuhypoteesi on vastaavasti olettamus siita, etta
kehitysvauhti tulee orgaanisesti kasvamaan nopealla tahdilla. On olennaista
varmistaa, ettd uskomukset perustuvat todellisuuteen eli oikeilta asiakkailta

saatuun palautteeseen. (Ries 2011, 97-108.)

Uskomusolettamuksien jalkeen on siirryttdva rakenna-vaiheeseen, jossa
valmiiksi luodun hypoteesin pohjalta rakennetaan pienin toimivin tuote (MVP,
Minimun Viable Product), joka ratkaisee asiakkaan ongelmaa, ja testataan se
valittomasti markkinoilla. MVP on yksinkertaistettu versio lopullisesta tuotteesta,
joka mahdollistaa palautesyklin Iapiviennin  pienimmalla mahdollisella
kustannuksella. Pienin toimiva tuote -tyOkalu poikkeaa perinteisesta
vesiputousmallista siten, ettei MVP:ssa kaytetd pitkia ja harkittuja
kypsyttelyvaiheita eika myoskaan tahdata taydellisyyteen. Tassa vaiheessa pitaa
hyvaksya, etta prototyypista puuttuu monia yksityiskohtaisia ominaisuuksia ja on

tarkedmpaa mitata tuotteen ensivaikutelmaa kohderyhmalle. Muotoilun ja laadun
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merkitys MVP:ssa herattda eriavia mielipiteita, silla ammattiylpeys ei
useammissa tapauksessa salli keskeneraisen pilottiversion tekemista. Kuitenkin
pitda ottaa huomioon, etta ei voi tietda etukateen, mitka tuotteen ominaisuudet
ovat asiakkaalle merkityksellisia ja mika hanesta on tarkeaa tuotteessa. (Ries
2011, 113.)

Jokainen uusi sykli lisda kierroksia "moottoriin” tarkistaakseen, kaynnistyyko se.
Tavoitteena on minimoida syklin kokonaiskiertoaikaa niin paljon, kun on
mahdollista. (Ries 2011, 96.)

Seuraavassa mittaa-vaiheessa suurimpana haasteena on maarittaa, miten
toteutetut kehitysponnistukset toimivat. Seurataan tarkasti asiakaskayttaytymista
keratyn datan pohjalta. Tahan auttaa innovaatiokirjanpito -tyokalu, jonka avulla
arvioidaan tarkasti kehitysta. (Ries 2011, 98.)

Viimeisimpana vaiheena (Opi) on paatettava, jatketaanko nykyisella strategialla
vai vaihdetaanko suunta (Pivotointi) tassa kohtaa. Asiakkaan antaman
palautteen perusteella on pyrittava tekemaan paatoksia seka oppimaan tyosta.
Taman datan perusteella on mahdollista kehittaa tuotetta tai tarvittaessa
pivotoida uuteen suuntaan. Viimeisen vaiheen jalkeen sykli aloitetaan alusta

lopullisen tuotteen parantamiseksi. (Ries 2011, 98.)

Kolme rinnakkaista tavoitetta

Tehokkuuden saavuttamiseen Claus Sehested ja Henrik Sonnenberg (Sehested
& Sonnenberg 2011, 53) esittavat kolme Lean Innovoinnin ulottuvuutta: tehda
oikeaa asiaa (ulkoinen tehokkuus), tehda valittu asia oikealla tavalla (sisdinen
tehokkuus) ja niista johtuva jatkuva parantaminen pivotoinnin sekad sinnittelyn
kautta. Kuvassa 3 voidaan tarkastella edella mainittuja ulottuvuuksia yhdessa.



14

‘Do the right thing’
Outer efficiency

A
‘Get better’
Continuous
improvements
»
”
v
'
P
Fa
#
#
”
i
v
~
”
Fd
#
s H H L]
L ‘Do it right

Inner efficiency

KUVA 3. Kolme ulottuvuutta Lean Innovoinnissa. (Sehested & Sonnenberg 2011,
53)

Innovaatiotyot tehdaan tuottamaan arvoa loppukayttajalle, eika oman tylsan arjen
piristamiseksi. Oman tuotteen tai palvelun jatkuva kyseenalaistaminen auttaa
oppimaan eika anna yrittajan paasta liian nopeasti "suoritusmoodiin”, jossa han
ottaa huomioon vain omia tarpeensa tai halunsa sivuuttamalla startupin keskeista
visiota. Aidosti kuuntelemalla asiakasta tehdaan varmasti oikeita asioita ja
vahvistetaan ulkoista tehokkuutta. Taman takia on aika vaikeaa keksia
hyodyllista tuotetta ilman vuorovaikutusta potentiaalisen asiakkaan kanssa.
(Sehested & Sonnenberg 2011, 53.) Steve Blank (Ries 2011, 108) kayttaa termia
"Lahde ulos rakennuksesta”, joka tarkoittaa sita, etta tietoa kannattaa hakea
rakennuksen ulkopuolelta. Siihen tarvitaan laaja verkosto, jotta saisi ulkopuolelta
rittdvasti dataa potentiaalisista asiakkaista, markkinatilanteesta seka

kilpailijoista.

Kun on selkea visio siita, mita pitaa tehda, on myos tehtava se tehokkaasti.
Sisdinen tehokkuus tarkoittaa sita, miten jarjestetdaan tuotekehityspolku
ongelman ldytamisesta viimeistelyyn asti. Sehested ja Sonnenberg (Sehested &
Sonnenberg 2011, 55) kayttavat termia “arvovirta” eli sarja toimintoja, jotka
auttavat tekemaan loppukayttajan tarpeesta toimivan ratkaisun. Mikali yksittainen



15

vaihe arvovirrassa ei tuota arvoa asiakkaalle, on jarkevaa tarkastella sita

kriittisesti uudelleen ja miettia sen muuttamista tai poistamista prosessiketjusta.

Jatkuvan parantamisen strategian ansiosta syntyy syvallinen ymmarrys siita, etta
jatkuvat pienet parannukset ovat tehokkaampia kuin harvat satunnaiset isot
muutokset (Sehested & Sonnenberg 2011, 56).

Jatkuvien parannuksien toteuttamiseen jo aiemmin esitetyn Rakenna-Mittaa-Opi-
palautesyklin lisaksi on olemassa vaihtoehtoinen lahestymistapa, joka on Dr
William Edwards Deming kehittama "Deming Wheel”. Kuvassa 4 tarkastellaan

"Deming Wheel” & ” Rakenna-Mittaa-Opi” -palautesyklien samankaltaisuuksia.

) e

Deming
loop

Build

Turni ideas
into products. Measure

Build MVP. See how
customners

respond,

Identify

Early
Adopters.

KUVA 4. "Deming Wheel” & ” Rakenna-Mittaa-Opi” palautesyklien vertailu.
(Sehested & Sonnenberg 2011, 56)

Plan—Do—-Check—Act -metodologia poikkeaa Riesin tydkalusta siten, ettd Deming
kustuu "Rakenna” -vaihetta "Plan” -vaiheeksi. Seuraavaksi tutkitaan muutamia
tehokkaimpia Lean Startup -ajatusmaailmaan liitettyja tyokaluja. Olennaista on
kuitenkin huomioida, etta tuotannon kiihdyttamiseksi kehiteltyja tyOkaluja ja

apukeinoja on olemassa paljon enemman kuin mita tassa tyossa on esitetty.
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2.4 Tydkalut

2.41 Lean Canvas

Lean Canvas on hyddyllinen apuvaline liiketoimintamallin eteenpainviemisessa
ja se perustuu alkuperaiseen Business Model Canvasiin, joka on Alex
Osterwalderin ja Yves Pigneurin kehittdama tyokalu heidan kirjastaan "Business
Model Generation”. Ash Maurya on tarkoituksella muokannut kyseista systeemia
soveltumaan alkuvaiheen ideointiin seka mallintamiseen. Lisaksi Lean Canvas -
menetelmassa lahdetaan liikkeelle asiakkaan ongelmasta eika yrityksen

asiakkaalle tarjoamasta arvolupauksesta. (Tuulaniemi 2016, 177.)

Viitekehyksessa on yhdeksan kenttaa, joiden avulla pyritaan vangitsemaan kaikki
oleelliset asiat, jotka on hyva ottaa huomioon suunniteltaessa uuttu liiketoimintaa.
Tavoitteena on nopeasti, noin 20 minuutissa, tuottaa alustava selostus yrityksen
ideasta. (Maurya 2013.) Kuvassa 5 tarkastellaan tyokalun kokonaisuutta seka

ehdotetaan tayttojarjestysta.

1 el ) ‘ ) arvolupau ) epareily D asiakasryhmal
ongelma i rafkaisu 3 pavs 9 PK"\P;‘ Vet 1aKasty
8. raJYKalseVaT millavil 5 KQY\QVQT
P Kushannusrakenne & tlovikral

KUVA 5. Lean Canvas viitekehys. (Hassi 2016)
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Jarjestystd seuraamalla ensimmaisena listataan asiakkaiden kolme téarkeinta
ongelmaa, joihin uusi tuote tai palvelu tarjoaa ratkaisun. MVP-mallin
rakentamiseen  ongelmahypoteesin  lisaksi meidan on  maarittava
asiakassegmentti seka arvolupaus. Asiakasryhmén kenttaan taytetaan tuotteen
tai palvelun kohdeyleiso. Arvolupauksella kirkastetaan miksi meidan palvelumme
tuottaa lisaarvoa kayttgjillemme seka miten se eroaa jo olemassa olevista
palveluista. Taman jalkeen voidaan rakentaa pientd toimivaa tuotetta eli
ratkaisua, joka vastaa kohdassa 1 ilmoitettuihin ongelmiin seka mahdollistaa
palautesyklin kokonaista kiertoa. Viidentena vaiheena on merkita ne sopivimmat
kanavat, joista yritys pystyy loytamaan asiakkaansa. Esimerkkind voi olla
sosiaalinen media, puskaradio, tv-mainokset ja muu. Tarkeaa on tassa kohtaa
keskittya validoituun oppimiseen, ei tulevaisuuden skaalautuvuuteen. Tulovirrat -
kenttaan kirjataan kaikkia tulolahteitd ja vastaavasti kustannusrakenteeseen
merkitaan syntyneitad Kkiinteitd seka muuttuvia kuluja. Seuraavaksi listataan
ratkaisevia mittareita, joita yritys aikoo hyddyntaa kasvun seuraamiseen.
Viimeisempana tulee vaikein kentta, jossa kirjoitetaan epareiluja kilpailuetuja eli

vaikeasti kopioitavia ominaisuuksia. (Maurya 2013.)

Maurya kannustaa kokeilemaan mahdollisimman monta iteraatiota seka
systemaattisesti testaamaan niita, jolloin validaation kautta syntyy voittava
liketoimintamalli. Lean Canvas saastaa aikaa, energiaa ja rahaa ja paasta eroon
hukasta seka tuotteista, joita kukaan ei halua. (Maurya 2013). Seuraavaksi
listaan apukeinoja, jotka helpottavat merkittavasti Lean Canvas viitekehyksen

tayttamista.
2.4.2 Ongelmien arviointityokalu (B2C)
Niin kuin kuvassa 6 nakyy, aloitetaan ongelman arvointityokalusta (Problem

Evaluation Canvas), joka auttaa kirkastaman B2C asiakkaan keskeisimmat

ongelmat seka nayttavat ongelmien tarpeellisuutta.
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Problem Evaluation Canvas
Describe 3 customer problems. Score each factor on scoring scale from 1 (low) to 5 (high) to find the problem you

aim to solve. Then select the problem with the highest total score to develop it further.

Describe a customer problem to be Is it a problem or passion that many Is this problem serious enough and How often does the Total
solved others have? worth solving? problem occur? score

KUVA 6. Problem Evaluation Canvas. (European Innovation Academy 2019, 19)

Ensin kuvaillaan kolme ongelmaa ja arvioidaan niiden laajuutta, tarkeytta seka
vakavuutta vastaamalla kolmeen kysymykseen seka antamalla jokaiselle
vastukselle yhdesta viiteen pistetta. Taman jalkeen voidaan laskea pisteet yhteen
ja tarkastella ongelman ajankohtaisuutta. Taman lisaksi ongelmien arvioinnin
nopeuttamiseksi voidaan vertailla yrityksien strategioita keskenaan ja saada

tarvittavat olettamukset analyysin ansiosta. (Komisar 2009, 94.)

2.4.3 Viisi kertaa miksi -tekniikka

Joskus asiakkaan aidot motiivit ovat kaukana todellisuudesta ja se johtuu siita,
ettei tarkastella syvallisempia syy-seuraussuhteita, vaan katsotaan pinnallisesti
tilannetta ja sen haittavaikutuksia. Viiden miksi-kysymyksen-analyysi on Taiichi
Ohnon 1950-luvulla kehittama menetelma, jonka kayttdé on suunnattu juurisyiden

analysointiin sekd ongelman pohjimmaisen syyn [6ytamiseen (Ask 'why’ 2006).

Mielestani viisi-miksi-menetelma hakee vastausta kysymykseen “Miksi prosessi
epaonnistui?”, silla Lean-toiminnan |ahtékohtana on, ettd vika ei ole ihmisissa
vaan huonosti jarjestetyissa prosesseissa. Startupin resurssien niukkuuden takia
viisi-miksi metodi auttaa jarjestamaan ajalliset ja rahalliset investoinnit suoraan

ongelmallisempien oireiden ennaltaehkaisyyn (Ries 2011, 248).
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2.4.4 10X-menetelma

Kun todelliset ongelmat on Idydetty, voi kirkastaa asiakkaan ongelmia jo
olemassa olevista ratkaisuista ja kehittdd niitd merkittavasti. 10X-menetelma

kuuluu nain: Paranna nykyista ratkaisua kymmenenkertaisesti.

Niin kuin kuvassa 7 nakyy, jos nykyinen tuote on liilan hintava asiakkaiden
mielesta, yritetdan kehittaa siitd kymmenen kertaa edullisempi. Samalla tavalla
kymmenen kertaa nopeampi, yksinkertaisempi, kayttajaystavallisempi ja niin
edelleen. (Boa 2019, 16.)

FIND THE CUSTOMER PAINS
IN THE EXISTING SOLUTIONS

PHYSICAL

10X CHEAPER 10X FASTER 10X LESS WORK

SOCIAL

NON
ROUTINE

BRAIN
CYCLES

DEVIANCE

10X LESS COMPLEX? 10X LESS GUILTY? 10X LESS STEPS?

KUVA 7. Ratkaisun parantaminen. (Boa 2019, 16)

Tarkeinta tassa menetelmassa on pitdd asiakkaan tarpeita ensisijalla, silla
esimerkiksi joidenkin tuotteiden kohdalla hinnan pudotus voi laskea kysyntaa eika
tuo lisdarvoa asiakkaalle.

2.4.5 Asiakasprofiili

Asiakasprofiili on kuvaus kuvitteellisesta henkildsta, joka edustaa yrityksen

asiakasta. Sen luomisella voidaan tehostaa liiketoimintasuunnitelmia seka
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parantaa viestintaa ja markkinointia. Asiakasprofiili sisaltda yleensa tiedot kuten
kuvitteellinen nimi, valokuva tai piirros kyseisesta henkilosta, demografiatiedot,
koulutus, kiinnostuksen kohteet, elamantyyli ja niin edelleen. Kuvassa 8 nakyy

kattavat kysymykset, joiden avulla asiakasprofiilin luonti onnistuu nopeasti.

Customer Canvas

Describe your customers. This canvas is for B2C as you selected it for your business model type.

B2C Canvas

- What is the age & gender of your customer?

- What is his/her occupation?
Demographics - Where does he/she live?

- What is his/her relationship status?

- What is his/her monthly income?

- What are your customers typical actions at
work?

- At home?

- At leisure?

Behaviours - How do they gain information for their job?
- What social media networks do they belong
to?

- What is their preferred way of
communication?

Goals connected with product/service
Goals - What he/she would like to achieve?
- What are his/her wishes/desires?

Frustrations connected with product/service
- What arises the frustration?

- How much does it influence his/her
everyday life?

Frustrations

KUVA 8. Customer Canvas. (European Innovation Academy 2019, 21)

Vastaamalla kuvassa 8 esitettyihin kysymyksiin syntyy selkea kuva siita,

minkalaiseen asiakkaaseen on kohdistettava huomiota.
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3 CASE: CARCCIA®-DRONE-TOIMITUS

3.1 Lean Startup -metodologia Carcciassa

Tassa luvussa kuvaillaan projektia ja sen tavoitteita. Carccia on elamyspalvelu,
jonka tarkoituksena on ilahduttaa asiakkaitaan toimittamalla irtokarkkeja suoraan
kotiovelle, tyopaikalle, uimarannalle tai mihin vain, missa asiakas sattuu karkkia
himoitsemaan. Irtokarkkeja toimitetaan perinteisin toimituskeinoin autolla tai

polkupyoralla.

Idea syntyi vuoden 2020 huhtikuun puolessa valissa, kun seitseman
Proakatemian yrittajyysopiskelijan suunnitteilla olleet projektit peruuntuivat
maailmassa vallitsevan pandemiatilanteen vuoksi, ja kaiken lisaksi kauppojen
irtokarkkihyllyt ammottivat tyhjyyttaan. Tiimi totesi heti huhtikuun alussa, etta
karkkia on saatava maailmantilanteesta huolimatta, ja paatti testata irtokarkkien
kotiin toimitusta Tampereella. Carccia on toimittanut karkkeja ihmisten kotioville
alusta asti perjantaisin ja lauantaisin, mutta asiakkaat voivat tehda

ennakkotilauksia verkkokaupassa pitkin viikkoa.

Projektitimin suureksi iloksi ja yllatykseksi Carccia osoittautui halutuksi
palveluksi: tilauksia oli paljon ensimmaisesta viikonlopusta asti ja tamperelaiset
ottivat Carccian avosylin ja innolla vastaan. Kysynnan kasvaessa Carccia
laajentui muutaman kuukauden sisalla myds muihin kaupunkeihin: ensin

Jyvaskylaan ja sitten Ouluun, sekd mydhemmin vield Helsinkiin.

Opinnaytetyon toiminnallisena osuutena oli rakentaa Carccialle Lean Startup —
metodologian mukaisia malleja ja menetelmia. Carccian projektitiimilla ol
kiinnostusta Lean Startup -metodologiaa kohtaan, silla Carccian paaasiallisena

toimintaperiaatteena on jatkuva mukautuminen seka hukkatyon vahentaminen.

Carccian projektitiimi halusi laajentaa tarjontaa lahja- ja elamyspuolelle uuden
tuotteen lanseeraamisella mahdollisimman pienin kustannuksin. Projektilla ei
ollut aikaa eika resursseja kaynnistaa pitkakestoisia pilotteja ja testauksia, siksi

tarkoituksena oli nopeasti tuottaa asiakkaiden tarpeita vastaava ja
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liketoiminnallisesti kannattava uudenlainen tuote jatkuvan kehityksen ja

palautesyklin avulla.

3.2 Tyonkulku

Lean Startupin mukaisten menetelmien rakentaminen Carccialle aloitettiin
kartoittamalla nykytilannetta ja selventamalla asiakkaan pohjimmaisia tarpeita.
Tassa tutkimuksessa hyodynnetaan aiemmin kuvattuja menetelmia ja siksi
nykytilanteen mallintamisessa kaytettin pohjana Mauryan kehittama Lean

Canvasta.

Alkukartoituksen jalkeen kaydaan lapi Rakenna-Mittaa-Opi-palautesyklia, jolla
varmistetaan asiakkaan tarpeita vastaavan tuotteen luomista seka taloudellisten
riskien pienentamista. Palauteloopin lisdksi hyddynnetaan jo aiemmin tydkaluja

apukeinoja ongelman Idytamiseksi.

Viimeisempana tarkastellaan lopullisen tuotteen lanseeraamisen vaikutuksia
seka katsotaan, miten puolen vuoden tuloksien jalkeen tuote on yleistynyt

Carccian valikoimassa.

3.2.1 Lean Canvasin tayttaminen

Huhtikuun aikana Carccian projektitiimin kanssa pidettiin kehityspalaveri, jossa
kartoitettiin alkutilanne seka mietittiin potentiaalista uutta tuotetta. Niin kuin
kuvassa 9 nakyy, alkukartoituksen arvioimiseksi kaytettiin Lean Canvasta, sitten

lahdettiin rakentamaan MVP:ta ja testaamaan valittomasti sita.
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# ongelma B rafkaisu 3 arvolupaus 9 epi\r\;;\\n\i} " D asiakasryhmat
Pandemian takia Drone-toimituksen || Houkutteleva ja Lapsiperheet
ihmisilla on tylsaa Karkkien avulla piristetdan ||luotetttava brandi
olla kotona. drone-toimitus I'hmiSte.fj arkea ) Naiset 25-50
. uudella elamyksella || Drone-toimituksen
Kotona olemisen sekd tuodaan hyddyntéminen . N
takia ei ole irtokarkkia suoraan Yritykset, joissa
riittavasti 8 ratiseval miffarit Kotiin 9 Kanaval tyontekijoille
ja "aha" hetkia. Instagram motivaation
Jaot sosiaalisessa PR .
Irtokarkkeja ei ole - dinsca Facebook yliapitamaiseksi
saatavilla Tik Tok
ruokakaupoissa Palautteet
D KusTannusrakenne, & tolovirral
Drone-toimituksen kustannukset = 13,49 € (alv 0) Drone-toimitus (5009 karkkia) = 20,08 € (alv 0%)
40 X Drone + video / kk = 424,80 € voittoa / kk (alv 0) || Drone-toimitus (500g karkkia +
(Kulut ja palkkakustannukset huomioitu) videotallenne) = 24,11 € (alv 0%)

KUVA 9. Taytetty Lean Canvas.

Keskustelun helpottamiseksi maariteltiin ennakkoon keskeisimmat kysymykset,
joiden vastaamalla tiimi paasee nopeammin yhteisymmarrykseen. Tassa oli

kysymykset, joita piti miettid ennen palaveria:

Mitké ovat mielestési Carccian tavoitteita?

Mikéa on mielestési syy, miksi Carcciaa tehddéan?

Ketké ovat Carccian asiakkaita?

Millaisena palveluna néet Carccia nyt ja tulevaisuudessa?

Mitka ovat omat tavoitteet Carccian suhteen?

3.2.2 Rakenna-Mittaa-Opi-palautesykli

Rakenna-vaihe

Alkukartoituksen jalkeen syntyi peruskasitys asiakkaiden ongelmista. Niiden

pohjalta laadittiin kaksi hypoteesia, joita lahdettiin validoimaan analysoimalla

Carccian aiemmin tulleita asiakaspalautteita.
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Ensin tarkasteltiin kysyntaa irtokarkeille seka niiden saattavuutta. Analyysi tehtiin
vertailemalla muiden yritysten kysyntaan seka loytamalla samankaltaisuuksia
(Komisar 2009, 42). Irtokarkkien jalleenmyynti ei ole uutta liiketoimintaa, joten
kysynta oli jo valmiiksi validoitu meidan puolestaan, silla analogiana on toiminut
lahikauppojen irtokarkkiosastot, jotka olivat kovassa suosiossa kohderyhman
keskuudessa. Huhtikuussa 2020 koronaepidemian takia irtokarkkia ei saanut
myyda ruokakaupoissa hygieenisista syista, joten kysynta kotiinkuljetukselle on

selkeasti rajahtanyt.

Seuraavaksi lahdettiin validoimaan sitd, mita on muuttunut ihmisten arjessa.
Tilastot kertovat, ettd mielenterveysongelmat ovat kasvaneet 37 % edelliseen
vuoteen verrattuna siksi, koska moni ihminen on jaanyt vaille normaalia
tukiverkkoa vallitsevan COVID-19-pandemian takia. Epavarmuus tulevasta seka
huolet taloudellisesta tilanteesta kuormittavat ihmisia liikaa ja silla hetkella ei ollut
riittavasti elamyksia tarjolla. (Valkama 2020.) Paatettiin asettaa hypoteesi siita,
etta ihmiset kaipaavat enemman “paivittaisia arjen piristyshetkia”. Toisin sanoen
tavoitteena oli kehittaa uudenlainen elamyspalvelu, joka yllattaisi ihmiset
positiivisella tavalla toimittamalla heille irtokarkkia. Tilastofaktojen seka
kohderyhman kanssa kaytyjen keskustelujen perusteella Carccia varmisti

olettamuksen perustavan todellisuuteen.

MVP

Uskomusolettamuksien jalkeen siirryttiin pienimman tuotteen
rakentamisvaiheeseen. 13. huhtikuuta 2020 toteutetun aivoriihen jalkeen syntyi
ajatus drone-toimituksen elamyspalvelusta, silla vuonna 2020 tamankaltainen
toimitus ei ollut kovin yleinen Suomessa. Siina kohtaa Carccialla oli kaytdssa yksi
Phantom 4 Pro-mallinen drone, jolla Iahdettiin pilotoimaan drone-toimitusta.
Konsulttipalveluita tarjoavalta firmalta nimeltdan “Visioline” saatiin hyvia
kehitysehdotuksia drone-toimituksen kehittamiseen. Kuvassa 10 Visiolinen
edustaja rakentaa ensimmaista prototyyppia kayttamalla pinkkia nauhaa seka

vaateripustinta.
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KUVA 10. Ensimmainen drone-toimituksen MVP. 17.04.2020.
Kymmenen koelennon jalkeen vaihdettin nauha kestavaksi naruksi seka

rakennettiin alumiinialusta vain kahdelle akselille dronen balansoimiseksi.

Kuvassa 11 nakyy kiinnityssysteemien erot.

Ver 1
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KUVA 11. Ensimmaisen ja toisen prototyypin kiinnityssysteemin vertailu.

Toinen prototyyppi oli huomattavasti tasaisempi ja ohjautuvaisempi, lisaksi
paketin narusta irrottaminen tapahtui katevammin pienemman koukun ansiosta.
Tuulisella saalla vaihdettiin  karkkipussin pienimmaksi pussiksi paremman
aerodynamiikan takia ja taman takia drone kaytti vahemman resursseja pussin
tasapainottamiseen seka vastatuuleen lentamiseen. Ensimmainen onnistunut

drone-toimitus suoritettiin 22. huhtikuuta 2020.

Mittaa-vaihe

Kahden kuukauden ja kuudenkymmenen drone-toimituksen jalkeen asiakkailta
on tullut paljon kehitysehdotuksia. Taulukossa 1 on lista yleisimmista asiakkailta

tulleista palautteista. Taulukon oikealle puolelle on vastaavasti laitettu ratkaisut

ongelmiin.

TAULUKKO 1. 17.06.2020 MVP:sta tulleet haasteet seka niiden ratkaisu.
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Ratkaisut

Lisattiin tuotesivulle selkeat drone-

Haasteet

Asiakaspolku drone-toimituksen

tilaamiseen on liian monimutkainen. toimituksen vaiheittaiset ohjeet.

Asiakas ei tieda dronen tarkkaa 15 minuuttia ennen drone-toimitusta

pussin pudotuspistetta. laitetaan asiakkaalle tekstiviestin,
jossa on Google Maps geo-linkki

tarkkaan pudotuspisteeseen.

Ei ole tarkkaa turvallisuusohjetta. Tutkittiin Traficom drone-
lennatykseen liittyvia lakia ja niiden
perusteella laadittiin

turvallisuusohjeet.

Asiakas ei ole perehtynyt siihen, etta
huonon saan vuoksi dronea ei voi

lennattaa.

Turvallisuusohjeissa on huomioitu se,
ettei tuulisella, sateisella tai lumisella

saalla dronea voi lennattaa. Mikali

saa tilauspaivanasi on kelvoton,

Carccia.fi korvaa elamyspaketin.

Videotallenne drone-toimituksesta | Dronella kuvattua videota

halutaan saada saman paivan aikana. | tallennetaan suoraan puhelimeen ja
sita kautta lahetetaan valittomasti

asiakkaalle toimituksen paatteeksi.

Vain karkkisekoituspussi saatavilla, ei | Lisataan nelja karkkipussivaihtoehtoa

ole karkkipussivaihtoehtoja. (sekoitus, lakulover, hedelmamix,

suklaahimoitsija).

Carccian sahkopostiin seka sosiaalisen median kanaville on paivittain tullut

viestia asiakkailta ja juuri naiden kanavien kautta seurattiin tarkasti

Asiakkaiden

Canvasista keskeiset menestymisen mittarit ja kaytiin niitd 1api. Tarkeimmat

asiakaskayttaytymista. analysoinnin  jalkeen otettin Lean

mittarit olivat tilausmaarat seka jaot sosiaalisessa mediassa.

Carccia asetti tavoitteeksi myyda 25 drone-toimitusta kuukaudessa, joka tekee
3735-4485 euroa potentiaalista liikevaihtoa riippuen tilauksesta puolessa
vuodessa. Niin kuin kuvassa 12 nakyy, huhtikuun aikana oli myyty 36 drone-

toimitusta, joka ylitti asetetun tavoitteen 44 prosentilla. Toukokuussa ison
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kysynnan vuoksi oli paatetty nostaa tuotteen hintaa aikapulan takia, silla
Carccialle oli palkattu vain yksi drone-lennattgja. Siina kohtaa kaikki
toimitusaikaikkunat olivat tayteen tilattuja. Kesan aikana kysynta on selkeasti
pudonnut rajoitusten helpotuksien takia, silla hallitus on lieventanyt korona-
rajoituksia ja ihmiset viettivat paljon aikaa ulkona. Helteiden takia irtokarkit eivat
olleet kovassa suosiossa kesan aikana, mutta sateisella saalla tilausmaara on
ollut aina suurempi. Drone-toimitukset paatettiin lopettaa talvikaudeksi syyskuun
lopussa. Tahan vaikutti se, etta dronea ei ole mahdollista lennattaa teknisista
syista pakkasella. Ennen lennatysten keskeyttamista oli myyty yhteensa 77

drone-toimitusta.

Rajoitusten lieventamisen jalkeen ihmiset aktivoivat sosiaalisessa mediassa,
minka tahden joka neljas asiakas teki postauksen karkkipussinsa kanssa
tagaamalla Carccian Instagram tilia. Asiakkaiden postauksista kavi ilmi, etta

elamyspalvelu oli todella yllattava ja piristava.

Kuukausi & Tilaukset Bruttomyynti Alennukset Palautukset Nettomyynti Toimitus Vero Kokonaismyynti

Yhteenveto 77 174537 € -118,00 € -6830€ 1559,07 € 0,00 € 37425€ 193332¢€
tammi 2020 0 0,00 € 0,00¢€ 0,00 € 0,00€ 0,00 € 000€ 0,00 €
helmi 2020 0 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00€ 0,00 € 000 € 0,00 €
maalis 2020 0 0,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00€ 0,00 € 000 € 0,00 €
huhti 2020 36 73732¢€ -7970 € 0,00 € 657,62 € 0,00 € 157,86 € 81548 €
touko 2020 24 614,30 € -3830¢€ 0,00 € 576,00 € 0,00 € 13824 € 71424 €
kesa 2020 8 18482 € 0,00 € 0,00 € 184,82 € 0,00 € 4438 € 229,20 €
heina 2020 5 116,52 € 0,00 € -6830 € 4822 € 0,00 € 11,58 € 59,80 €
elo 2020 4 9241 € 0,00 € 0,00 € 9241€ 0,00 € 2219€ 11460 €
syys 2020 0 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00€ 0,00 € 000 € 0,00 €

KUVA 12. Drone-toimituksen myynnit aikavaliltda huhtikuu-elokuu 2020.

Opi-vaihe
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Seuravana tavoitteena oli paatettava, jatketaanko samalla linjalla vai
vaihdetaanko elamyspalvelun suuntaa. Siina kohtaa Carcciasta oli tehty
muutama artikkeli muun muassa Aamulehteen seka Kauppalehteen. Asiakkaat

olivat ottaneet konseptin ilolla vastaan heti sen tultua markkinoille.

Huhtikuu-syyskuu aikavalilla on tullut Iahes 55 000 orgaanista istuntoa Carccian
nettisivulla ja drone-toimitus palvelu oli ylivoimaisesti halutuin tuote koko
valikoimasta. Huhtikuu-syyskuu aikavalilla yhteiset myynnit drone-toimituksesta
olivat 1933,22 €, joka vastaa 15 % koko Carccian liikevaihdosta samalta
aikavalilta. 44 % myyntikatteella palvelu osoittautui kannattavemmaksi tavallisen

toimituksen verrattuna, jossa katetuotto on vain 25 %.

Ensimmaisen puolen vuoden aikana tiimi on todennut drone-toimituksen
toimivaksi tuotteeksi ja siksi kiinnitti huomiota muiden elamyspalveluiden
kehittamiseen. Yksi uusimmista elamyspalveluista on Batman toimitus (kuva 13),
jossa voi tilata karkkitilauksen Batmanin toimittamana kotiovelle tai suoraan

juhlapaikalle.
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KUVA 13. Carccian Batman toimitus.

Drone-toimituksen menestymisen jalkeen yritys on kiinnittanyt entistd enemman
huomiota elamyspuolelle, silla tuloksien perusteella ihmiset tilasivat
karkkitoimituksia enemman lahjaksi kuin itselleen. Lisaksi tiimi on panostanut

yritysmyyntiin, jonka kautta voi saada isompaa lilkevaihtoa.
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4 JOHTOPAATOKSET JA POHDINTA

4.1 Motorola

Johtopaatoksien laatimiseen kaytetaan "Motorola” raportointimallia, jolla voidaan
reflektoida ja analysoida projektin tuloksia. "Motorola” -raportointitydkalu esiintyy
Robert Watermanin kirjoittamassa kirjassa: "What America Does Right”
(Waterman 1994, 256—-262). Motorolassa on nelja kysymysta: "Mita meni hyvin?”,
"Mita on jaanyt kehitettavaksi?”, "Mita opittiin?”, "Mita seuraavaksi?”. Kysymykset
sopivat hyvin prosessin loppuarviointiin seka helpottavat merkittavasti opitun
tiedon viemista kaytantéon. Seuraavaksi laadittin Carccian tiimin kanssa

johtopaatokset noudattamalla kyseista tiedon sykleittain syvenevaa mallia:

4.1.1 Mita meni hyvin?

Ensimmaisena projektin isompana onnistumisena oli kokeilukulttuurin kayttoon
ottaminen ja sen kehittymisen jatkuminen. Projektissa perehdyttiin Lean Startup
-metodologian teoreettiseen osuuteen ja kerattiin siitd parhaimmat tydkalut, jotka
mahdollistivat Carccian drone-toimituksen jatkuvan kasvun. Lopullinen palvelu
vastasi todellisia loppukayttajan tarpeita, koska hypoteesi oli validoitu suoraan
asiakkailta. Nain ollen onnistuttin synnyttamaan kysyntaa uudenlaiselle
palvelulle, joka kaiken lisaksi laajentui muihin Carccia toimipisteisiin muun

muassa Ouluun ja Helsinkiin.

Elamyspalvelun lanseeraamiseen aikaresurssi oli tiimin mielesta kaytetty hyvin
viisaasti, koska syntyvaan tarpeeseen oli reagoitu ripeasti. 13.4.2020 syntyi idea
drone-toimituksen lanseeraamisesta ja 22.4.2020 oli jo myyty ensimmainen
drone-toimitus. Carccia on lisdantynyt validoitua oppimista kuuntelemalla seka
reagoimalla asiakaspalautteeseen, joka vahvistaa jalleen kerran Lean Startupin

ydinajatusta.

Taloudellisesti Carccian liikevaihto kasvoi 15 prosenttia drone-toimituksen avulla
ja myyntikatteen kannalta kyseinen elamyspalvelu oli kannattavin tuote koko
Carccian valikoimassa 44 prosentin katteellaan. Liiketoiminnallisesti drone-

toimitus on toiminut hyvana markkinointitemppauksena brandin tunnettavuuden
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kasvattamiseksi sosiaalisen median kanavissa muun muassa Instagramissa,
Facebookissa seka Tik Tokissa. Esimerkiksi Tik Tokissa drone-toimituksen
sisaltavat videot ovat nopeasti levinneet nuorison keskuudessa ja sen ansiosta
Carccia on saanut yli 1 000 000 nayttokertaa ja 6 000 uutta seuraajaa. Katsojat
ovat aktiivisesti kommentoineet drone-toimituken sisaltamia videoita myonteisella
tavalla kyseisella alustalla, jonka ansiosta elamyspalvelun tilausmaarat ovat

lisdantyneet.

4.1.2 Mita on jaanyt kehitettavaksi?

Drone-toimittaminen oli koko puolen vuoden jakson aikana sidottu vain yhteen
drone-kuljettajaan. Carccia on menettanyt kymmenia potentiaalisia asiakkaita,
silla yksi drone-lennattaja voi suorittaa maksimissaan kahdeksan toimitusta
paivassa. Ensimmaisten kuukausien aikana kysynta oli selkeasti suurempi kuin
kahdeksan toimitusta toimituspaivina. Toisten drone-lennattajien
perehdyttaminen ja sen jalkeinen tyodllistaminen on tarkea kehityskohta
resurssipulan ratkaisemiseksi, jotta koko toiminta ei olisi riippuvainen vain

yhdesta tyontekijasta.

Taloudellisesti potentiaalinen 3735—4485 euron liikevaihto puolessa vuodessa on
hyvin pieni alkuinvestoitiin nahden. Kopterin hankintahinta oli 1209 euroa ja
puolen vuoden testauksen jalkeen Carccia on vasta paassyt kattamaan
hankintakuluja. Lisaksi karkit eivat ole yleispateva tuote kaikille, ja taman takia
tuotevalikoima oli liilan rajoitettu. Karkkitilauksien lisaksi olisi pitanyt harkita muita
palveluita, joissa drone-toimitusta olisi voinut hyodyntaa. Esimerkiksi
kinlasormuksen toimittaminen, videokuvaaminen tai rannien tarkistaminen

videoraportin avulla olisivat voineet olla potentiaalisia suuntautumispolkuja.

Isoimpana kompastuskivena on ollut pandemian epavarma eteneminen ja siita
johtunut asiakkaan salamanopea tarpeiden muuttuminen vallitsevassa
tilanteessa. Myynnin lasku korreloi taydellisesti pandemian rajoitusten
lieventamisten kanssa eika tiimi osannut ennustaa kysynnan puutetta eika
pandemian vaikutuksia liiketoimintaan. Puolen vuoden testaamisen jalkeen
paadyttiin siihen tulokseen, ettd drone-toimitus-elamyspalvelu ratkaisee vain

valiaikaisen asiakkaan ongelman, joka haviaa rajoitusten purkamisen jalkeen.
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Jatkuvan validoiden oppimisen kautta jopa radikaalisessa tilanteessa on

otatettava huomioon asiakkaan tarpeet ja niiden muuttaminen.

4.1.3 Mita opittiin? Mita tehdaan paremmin ensi kerralla?

Lokakuussa 2020 70 % Carccian asiakkaista ovat tilanneet elamyksia tai lahjoja
kolmannelle osapuolelle. Loput 30 % tilaa itsellensa kotiin, joka tarkoittaa sita,
etta elamys- ja lahjasuuntautuminen osoittautuivat toimiviksi

suuntautumispoluiksi.

Seuraavan palvelun kehittamisessa on otettava huomioon mahdollinen tuotteen
skaalautuminen, joka olisi riippumaton tiimin aikaresurssista. Lisaksi sen on
oltava rahallisesti jarkeva palvelu, joka tuottaisi vahintaan viisinkertaisesti
likevaihtoa alkuinvestointiin nahden. Drone-toimituksen kohdalla kerroin oli vain
1,87 kertaa.

Viimeisimpana mutta ei vahaisimpana on kaytettdva enemman aikaa seka
ongelman, etta myos ratkaisun validoitiin. Nopeasti muuttuvissa ja epavarmoissa
olosuhteissa on seurattava tarkasti tilannetta ja on ennustettava sen etenemisen
suunta. Tama on Lean Startupin tarkein edellytys, silla mikdan kasvuyritys ei

halua kayttaa aikaa sellaisen tuotteen kehittamiseen, jota kukaan ei aio ostaa.

4.1.4 Mita seuraavaksi? Mihin keskitymme?

Motorola -analyysin jalkeen todettiin, etta yritysmyynti on kustannustehokas tapa
kasvattaa liikevaihtoa, silla yksi iso B2B-tilaus (Business To Business) voi kattaa
jopa satoja B2C-tyyppisia tilauksia (Business To Client). Tiimin on mietittava
tarkasti, mitka palvelut ovat kustannustehokkaita yksityismyynnissa, ja mitka ovat
taloudellisesti kannattavia yritysmyynnissa. Toistaiseksi Carccia on tehnyt vain

B2C myyntia ja B2B voi olla toimiva laajenemisstrategia.

Rakenna-Mittaa-Opi-palautesyklin lapikdymisen jalkeen paadyttiin siihen, etta
liketoiminnan suuntaa on muutettava ja on ratkaistava pysyvimpia asiakkaan

ongelmia. Tatd varten on aloitettava palautesyklia alusta asettamalla uusia
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hypoteeseja ja testattava niita loppukayttgjilla. Nain paastaan kehittdmaan oikeita

tuotteita ja pidetdan samalla huolta liikevaihdon kasvattamisesta.

4.2 Carccian tulevaisuus

Carccian on jatkossa otettava kayttoon skenaarioajattelu, joka tarkoittaa
ajattelumallia, jossa tulevaisuutta ei nahda yhtena maarattyna todellisuutena,
vaan Kkasitelladn potentiaalisia vaihtoehtoja tulevaisuuden mahdollisista

kehityskuluista.

Talla tavalla pystytdan hahmottamaan tulevaisuuden toimintaymparistd ja
tarvittavat toimenpiteet tavoitteiden saavuttamiseksi. Skenaarioajattelun kautta
yrityksen ketteryys paranee merkittavasti ja nain olleen on helpompi mukautua

aarimaisen epavarmuuden olosuhteisiin.
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