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Johdanto

Kuuntele tiivistelma Soundcloudissa.

Pienyrittajan tyokalupakki on tarkoitettu sinun toimintasi
tukemiseen. Tyokirjassa kuvataan erilaisia menetelmia,
joilla voit kehittaa lilketoiminnan kokonaisuutta tai sen eri
osa-alueita. Keskeisessa roolissa ovat menetelmat ja tyo-
kalut tuotteiden ja palvelujen kehittamiseen. Loydat tyo-
kirjan my6s verkkosivupohjaisena julkaisuna osoitteesta
www.metropolia.fi/pienyrittajan-tyokalupakki

Tyokirjassa on kdytanndn esimerkkeja tyokalujen kaytosta.

Ne auttavat sinua soveltamaan ty6kalua omaan tarpee-
seesi ja helpottavat kdyton hahmottamista. Kayta tyokirjaa
kokonaisuutena tai valitse sielta yrityksesi ajankohtaiseen
kehittamistarpeeseen sopiva tyokalu.

Ole luova ja muokkaa tyOkaluja vastaamaan sinun
omia tarpeitasi.

Olennaista on muistaa, etta sen minka kirjoitat, toteutuu ja
sen mita et kirjoita, ei toteudu.

Mista tyokalupakki koostuu

Tyokalupakissa on erilaisia ty6kaluja ja niihin liittyvia tyo-
pohjia. Sen lisaksi, etta saat esimerkit tydkalujen sovel-
tamisesta, tarjoamme sinulle valmiit tydpohjat, jotta voit
tarttua helposti toimeen.

Kehittaminen lIdhtee oman toiminnan muuttamisesta
ja siksi tyokirjan osassa 1 keskitytaan itsensa johtami-
sen taitoihin ja oman tyon tehostamiseen kuuden eri
tydpohjan avulla.

Yrittajan arjessa kehittdminen tapahtuu tuotteiden ja
palvelujen kehittamisen kautta. Tydkirjan osa 2 tarjoaa
mahdollisuuden oppia kehittamaan tuotteita ja palveluita
suunnitelmallisesti. Tuotekehitysmallissa kuvataan kehitta-
misen nelja eri vaihetta.

Ty6kalupakin osassa 3 ohjataan palvelujen muotoiluun
palvelumuotoilun perustydkaluilla.

Yrityksen menestyminen kulminoituu kaupantekoon. Siksi
suunnitelmallinen tapa tehda kauppaa tarvitsee tuekseen
hyvan markkinointisuunnitelman. Osassa 4 opit mark-
kinoinnin suunnittelun perusteet hyddyntamalla tarjolla
olevia ty6kaluja. Viestinnassa onnistuminen on avaintekija
pienen yrityksen menestymiselle. Sen takia markkinointi-
viestinnan suunnitelmallinen toteuttaminen on merkityk-
sellista. Osassa 5 tarjoamme tydkalun markkinointiviestin-
nan suunnitteluun.

Yrityksen toiminnan luonteen mukaan asiakaskunta muo-
dostuu yrityksista tai kuluttajista. Kumpikin ryhma vaatii
erilaisen myynnin suunnittelun. Osassa 6 tarjoamme tyo-
kalun ensisijaisesti yritysten valisen myynnin (B2B) suun-
nitteluun. Kuluttajakaupan myynnin moninaisuuden takia
emme anna valmista tytkalua, koska valittu myyntikanava
maadrittaa myynnin suunnittelua.

Osien 1-6 tyokalujen avulla paaset pitkalle uuden tuotteen
tai palvelun kehittdmisessa seka sen myynnissa ja markki-
noinnissa. Osassa 7 tarjoamme muita liikketoiminnan suun-
nittelun tydkaluja tuote- ja palvelukehityksen tueksi niille,
jotka haluavat syventya kehittamiseen viela lisaa.

Miten kaytat tyokalupakkia

1. Sisallysluettelosta naet tyokalupakin koko
sisallén. Se auttaa sinua valitsemaan sopivan
tyokalun tuotteesi tai palvelusi kehittamiseen.

2. Kun olet valinnut tarvitsemasi tyokalun, tutustu
siihen esimerkin kautta.

3. Hahmota esimerkin avulla, kuinka voit
soveltaa ja kayttaa tyokalua omaan
kehittamistarpeeseesi.

4. Voit tulostaa yksittaisen tyokalun tai tayttaa
sen sahkoisena lomakkeena.
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osa1
[tsensa

johtaminen

Kuuntele tiivistelma Soundcloudissa.

Uuden tai muutoskasvussa olevan yrityksen hallinta on usein
haastavaa. Haasteen muodostaa yrittajan ajankaytto ja sen
kohdentaminen parhaalla mahdollisella tavalla asetettujen
tavoitteiden saavuttamiseksi. On tarkeaa, etta rakennat itsel-
lesi systemaattisen mallin oman yrittajan tydpanoksesi ohjaa-
miseen ja johtamiseen. Ole hyva itsesi johtaja.

Itsensa johtamisen osiossa ajatteluasi ohjataan kohti tehok-
kaampaa toimintaa ja kayttoosi tarjotaan nelja hyvaa tydkalua:
4T, Eisenhowerin matriisi, yrittajan vuosikello seka yrittajan
itsensa johtamisen huoneentaulu. Eisenhowerin matriisin
avulla arvotat viikoittaista tyoaikaasi.

Olennaista on, etta sinulla on joku valine, jolla johdat ja
suuntaat oman tydpanoksesi niin, etta tydsi tuottaa par-
haan mahdollisen tuloksen yrityksesi sen hetkisen ja
tulevaisuuden mukaisesti.


https://soundcloud.com/user-364421637/osa-1-itsensa-johtaminen/s-ABDdAlaOmfO?si=9303ab22d5da47979b114db87126c6c9&utm_source=clipboard&utm_medium=text&utm_campaign=social_sharing

4T itsensa johtamisen ytimessa

4T mallissa tekemista tarkastellaan neljan t:n eli tason
kautta. Se auttaa sinua tavoitteiden asettamisessa. Saat
kayttodsi mallipohjat, joissa on esimerkinomaisesti
suunniteltu puolet yrittajan aikaresurssista. Esimerkissa
hyvinvoivan yrittajan kuukausity6aika on 160 tuntia, josta
puolet on kohdennettu tuotteiden ja palveluiden kehitta-
miseen. Suunnittele siis tydpohjissa toimenpiteet 80 tun-
nin mukaan. Sovella mallipohjia itsellesi sopivalla tavalla.

4T-mallia hyédyntamalla yritystoimintasi tehostuu, tulos
paranee ja oma jaksamisesi vahvistuu.

Tee tasta kokonaisuudesta itsellesi sopiva, arkeesi
istuva tyokalu ja ennen kaikkea tydkalu, jolla johdat
omaa toimintaasi yrittajana.

Tavoite (Tyépohja 1: Omien tavoitteiden asettaminen)

Aseta selkeat tavoitteet suunnittelujaksolle. Aseta tavoitteet
painoarvojarjestykseen. Hyva tavoite on yksityiskohtainen,
mitattava, merkityksellinen, saavutettavissa oleva ja aikaan sidottu.

Tekeminen (Tydpohja 2: Tavoitteista tekemiseksi)

Listaa tekeminen, jonka avulla saavutat tavoitteet.

Aseta tekeminen tarkeysjarjestykseen.

Teot (Tyopohja 3: Toteutuksen tapa ja aika)
Kuvaa miten tekeminen toteutetaan. Kuvaa miten
resursoit toteutuksen vaatiman ajan. Kalenteroi.

Tulokset (Ty6pohja 4: Tulosten analysointi)
Listaa ja analysoi tulokset ja vertaa niita
tavoitteisiisi. Kayta pysyvia konkreettisia
mittareita. Jos et saavuttanut kaikkia
ajanjaksolle asettamiasi

tavoitteita, kuvaa analyysissa

mista ero johtui ja miten

huomioit eron seuraavassa
suunnitelmassa. Tarkastele myos
onnistumisia ja analysoi mista
onnistuminen johtui.
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Tyopohja 1: Omien tavoitteiden TAVOITE PAINOARVO
asettaminen

Tehtava: Tayta viereiseen taulukkoon oman toimintasi
keskeiset tavoitteet eli miten suuntaat tydpanoksesi. Aseta
suunnittelujaksolle selkeat tavoitteet ja aseta ne painoarvo-
jarjestykseen niin, etta 1 tarkoittaa painoarvoltaan tarkeinta.
Ty6pohjassa 2 tarkennat tavoitteita.

Esimerkin suunnittelujaksona kuukausi:

TAVOITE PAINOARVO
Liikevaihdon synnyttdminen, 14 200 € 1
Verkkosivujen paivityksen ohjeistus 4
Tuotteen viimeistely 3
Syvakeskustelu tilitoimiston kanssa 5
Asiakasty6/uudet asiakkaat, 8 kpl 2

Tuoteaihion kokeilut
Rahoitushakemukset
Oma kouluttautuminen

Strategian kertaus ja paivitys
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Tyopohja 2: Tavoitteista tekemiseksi TAVOITE PAINOARVO TEKEMINEN

Tehtéva: Listaa tydpohjaan konkreettinen tekeminen, jonka
avulla saavutat asettamasi tavoitteet. Aseta tekeminen
tarkeysjarjestykseen.

Esimerkin suunnittelujaksona kuukausi:

PAINO-

TAVOITE ARVO TEKEMINEN
Liikevaihdon Henkilékohtainen
synnyttaminen, myyntityd, sahkdiset
14200 € asiakaskirjeet

Asiakasty6/uudet
asiakkaat, 8 kpl

Tuotteen viimeistely

Verkkosivujen
paivityksen ohjeistus

Syvakeskustelu
tilitoimiston kanssa

Tuoteaihion kokeilut

Rahoitushakemukset

Oma kouluttautuminen

Strategian kertaus ja
paivitys

Viestinnan toiston toteutus,
kdyntien sopiminen ja
toteutus

Uuden tuotteen
tuotteistamisen viimeistely
ja asiakashyodyn

ja asiakasprofiilin
yhteensovittaminen

Ohjeistus sivujen yllapitoon
uudesta tuotteesta, muut
muutostarpeet

Taloustilanteen huolellinen
lapikadynti, ennusteet
(kassabudjetti)
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Tyopohja 3: Toteutuksen tapa ja aika

Tehtava: Taman tydpohjan avulla annat tekemiselle mittarit

ja maaritat kaytettavan ajan.

Esimerkin suunnittelujaksona kuukausi:

TAVOITE

Liikevaihdon synnyttaminen,

14200 €

Asiakasty6/uudet asiakkaat, 8 kpl

Tuotteen viimeistely
Sahkdinen esite

Verkkosivujen paivityksen ohjeistus
ennen kuukauden loppua

Syvakeskustelu tilitoimiston kanssa
ennen kk:n loppua

PAINOARVO TEKEMINEN

1 Henkilékohtainen myyntity6, sahkdiset
asiakaskirjeet

2 Viestinnan toiston toteutus, kdyntien
sopiminen ja toteutus

3 Uuden tuotteen tuotteistamisen viimeistely
ja asiakashyodyn ja asiakasprofiilin
yhteensovittaminen

4 Ohjeistus sivujen yllapitoon uudesta
tuotteesta, muut muutostarpeet

5 Taloustilanteen huolellinen lapikaynti,

ennusteet (kassabudjetti)

T

TOTEUTUSTAPA JA MAARA

Toteuta 16 asiakaskayntia sovitusti.
Laheta 80 sahkdista asiakaskirjetta.

Kay lapi aikaisempien asiakaslahestymisten palaute.
Sovi yli kymmenen uutta tapaamista.
Laheta muistutusviesti tarjouksesta/uusi tarjous 100 kpl

Katso asiakasprofiilit

Valmistele ja tee kaksi asiakashaastattelua
keskeisimpaan asiakasprofiiliin

Paata miten kuvaat tuotteistamisen hyodyt valituille asiakkaille

Laadi kirjallinen ohje.

Anna aikataulu valmistumiselle.
Pyyda perusteet ratkaisulle.
Hyvaksy valmius ja julkaisu.

Paneudu edellisiin talousraportteihin.
Laadi lista kysymyksista, joita haluat kasiteltavan.

Tee ennusteet myynnista ja kuluista seuraavalle
kolmelle kuukaudelle.
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12 tuntia
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Toteutuksen tapa ja aika

TUNNIT
TAVOITE PAINOARVO TEKEMINEN TOTEUTUSTAPA JA MAARA MAX 160/80
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Tyopohja 4: Tulosten analysointi

TAVOITE

Tehtava: Siirra asettamasi tavoitteet tydpohjasta 3 ja kuvaa
saavutetut tulokset taulukkoon. Laske ja kuvaa ero tavoittei-
den ja tulosten valilla. Analysoi mista ero johtuu.

Esimerkin suunnittelujaksona kuukausi:

TAVOITE

Liikevaihdon
synnytta-
minen,

14 200 €

Asiakastyd/
uudet
asiakkaat,
8 kpl

Tuotteen
viimeistely
Sahkoinen
esite

Verkkosivujen
paivityksen
ohjeistus
ennen
kuukauden
loppua

Syvakeskus-
telu tili-
toimiston
kanssa ennen
kk:n loppua

TULOS

15600 €

7 kpl

Esite
viivastyi
viikolla.

Ohjeistus
annettu
paivittajalle
ennen kk:n
loppua.

Toteutui
osittain,
ennusteet
jaivat
tekematta.

ERO

+1400 €

-1 kpl

-7 paivaa

Ei poik-
keamaa

Kassa-
budjetti
puuttuu

ANALYYSI/
TULKINTA

Keskiostoksen
koko kasvoi
ja hintaa
korotettiin.

Asiakas-
tapaamisten
maara alittui.

Ohjelmiston
kayton
puutteellinen
osaaminen.

Kalenteroin
tarvittavan
tybajan
ajoissa.

Oma
ajankaytto,
en varannut
riittavasti
tydaikaa.

TULOS ERO
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Tyopohja 5: Eisenhowerin matriisi

Tehtdva: Taman tydpohjan avulla voit arvottaa ajankayt-
toasi. Kayta tata matriisia viikkotason ajankayton suunnitte-
luun. Suunnittele ne tydt etukateen, jotka jo tiedat.

Tavoitteiden ja tekemisen analysointi

KIIREELLINEN,
TARKEA:
TEE HETI!

arjen toteutus
asiakastyo
tuottaminen ja myynti
hallinto ja rutiinit
markkinointi ja kilpailu

Kayta aikaresurssistasi
50-60 %

KIIREELLINEN,
EI TARKEA: ANALYSOI
JA POISTA!

virheiden korjaus
asiakastyytymattomyys
toiminnalliset hairiot
markkinayllatykset

Kayta aikaresurssistasi
<20 %

EI KIIREELLINEN,
TARKEA:
SUUNNITTELE AIKA!

strategia

tulevaisuus
kehittaminen
merkittavat muutokset
panostus

Kayta aikaresurssistasi
20-25%

EI KIIREELLINEN,
EI TARKEA: MINIMOI
TAI ELIMINOI!

aikavarkaat
ylisosiaalisuus
hyodyttdmat verkostot
kohteliaisuustapaamiset

Salli ajastasi
<10 %

KIIREELLINEN, TARKEA:
TEE HETI!

KIIREELLINEN, EI TARKEA:

ANALYSOI JA POISTA!
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Tyopohja 6: Vuosikello

Tehtava: Vuosikellon laatiminen kannattaa aloittaa
kvartaalitasolla. Suunnittele erilliselle pohjalle kukin

vuosineljannes erikseen.

Esimerkki: Vuosikello yrittdjén tukena

1. VUOSI-
NELJANNES

Tammi

Helmi

Maalis

TAVOITE

Myynnin kasvu 15 %
edelliseen vuoteen

Uuden tuotteen
lanseeraus vk 6-8
Tilinpaatdksen
valmistelu

Palautteen saaminen
uuden tuotteen
onnistumisesta

TEKEMINEN

Markkinoinnin
tehostaminen

Some-kampanja
Asiakastapaamiset

Suunnitelman
toteutus

Sovi tapaamiset
tilitoimistoon

Sahkoisen kyselyn
laatiminen

Vastausten
analysointi

Asiakaskilpailu

TOIMENPITEET

Kotisivujen paivitys

20 asiakastapaamista

Sahkaoinen esite
Hinnoittelu
Kysymyslista

Hiotaan kysymykset
Ratkaistava ajoitus

4.
VUOSI-
NELJANNES

3.
VUOSI-
NELJANNES

PIENYRITTAJAN TYOKALUPAKKI TYOKIRJA TUOTE- JA PALVELUKEHITYSPROSESSIN AVUKSI
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Vuosikello: 1. vuosineljannes

1. VUOSI-
NELJANNES TAVOITE

Tammikuu

Helmikuu

Maaliskuu

TEKEMINEN

TOIMENPITEET

L
VUOSI-
NELJANNES
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Vuosikello: 2. vuosineljannes

2. VUOSI-
NELJANNES TAVOITE

Huhtikuu

Toukokuu

Kesdkuu

TEKEMINEN

TOIMENPITEET

2.
VUOSI-
NELJANNES
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Vuosikello: 3. vuosineljannes

3. VUOSI-
NELJANNES TAVOITE

Heinakuu

Elokuu

Syyskuu

TEKEMINEN

TOIMENPITEET

3.
VUOSI-
NELJANNES
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Vuosikello: 4. vuosineljannes

4. VUOSI-
NELJANNES TAVOITE

Lokakuu

Marraskuu

Joulukuu

TEKEMINEN

TOIMENPITEET

4.
VUOSI-
NELJANNES

PIENYRITTAJAN TYOKALUPAKKI TYOKIRJA TUOTE- JA PALVELUKEHITYSPROSESSIN AVUKSI
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Yrittajan itsensa johtamisen huoneentaulu

1. Suunnittele ajankdyttési ja kalenteroi 5. Toteutasuunnitelmasi.
tehtavat realistisesti. Tee tehtavalista, josta pystyt yli-
Suunnittele tydt viikko- ja kuukausitasolla. vilvaamaan suunnittelemasi tehtavat.
Jata kalenteriisi vapaata aikaa muutoksille ja Naet onnistumisen.
yllatyksille. Varaa tehtaviin riittavasti aikaa.
Kiireella suoritettu tuottaa sutta. 6. Loyda tasapaino tyon ja
yksityiselaman valille.
2. Tunnista, suunnittele ja varaa aikaasi Varaa aikaa perheelle, ystaville
tuloksen kannalta merkittaviin tehtaviin. ja harrastuksille.
Kayta Eisenhowerin matriisimallia. Pohdi,
mika on tuloksen teon kannalta tarkeinté. 7. Katso kauas, toimi arjessa.
Luo yrityksellesi kirkas paamaara ja kulje
3. Teerutiinitehtdvat tehokkaasti. maaratietoisesti sita kohti.
Rutiinitehtaviin et tarvitse niin paljon .
energiaa kuin uuden suunnitteluun. 8. Ala jaa leijumaan onnistuneisiin
Kyseenalaista rutiinitehtévia. Ulkoista ne, kauppoihin vaan varmista tulevaisuus
jotka pystyt. jatkuvalla kaupanteolla.
Nain valtat kysyntavaihtelut ja varmistat
4. Rytmita tehtavat oman tulovirran tasaisuuden.

vireystasosi mukaan.

Jos olet aamuihminen, tee vaativat tehtavat
aamulla. Jos olet illalla parhaimmillasi,
suunnittele tyosi iltapainotteisesti.



osa2
Tuotteiden

ja palvelujen
kehittaminen

Kuuntele tiivistelma Soundcloudissa.

Kehittdminen on systemaattinen prosessi, joka on
hyva opetella tekemaan vaiheistetusti. Kehittadessasi
jo olemassa olevaa tuotetta tai palvelua edelleen
uudelle kohderyhmalle tai uuteen toimintaymparis-
tdéon, on tassa esittelemamme kehittdmisen ABCD-
malli hyvana apuna. Mikali lahdet kehittamaan uutta
ideaa tai yllattden syntyneeseen tarpeeseen tuotetta
tai palvelua, suosittelemme aloittamaan Ideointimalli
Virittdmon tapaan -tydkalulla.


https://soundcloud.com/user-364421637/osa-2-tuotteiden-ja-palvelujen-kehittaminen/s-olgEikMwOx5?si=9303ab22d5da47979b114db87126c6c9&utm_source=clipboard&utm_medium=text&utm_campaign=social_sharing

Pienyrityksen tuote-
kehitysmalli ABCD

* Mallissa on kuvattu yksi systemaatti-
nen tapa toteuttaa kehittamista. Siina
on nelja isoa askelta ja niiden sisalla
kolme pienta vaihetta.

+ Kayta mallia pohjana ja tydsta sita tyo-
kalulla, joka on sinulle luontainen tapa
toimia ja kehittaa.

* Muista, etta asiat pitaa saada kehitta-
misessa nakyviksi, sanoin tai kuvin.

* Muista ottaa asiakas mukaan heti kun
se on mahdollista.

Tuotekehitysmallin tydpohjissa on kuvattu
esimerkkina valokuvaajan tarve kehit-

taa toimintaansa. Valokuvaajan studio

on osittain vajaakaytossa ja han lahtee
suunnittelemaan studion vuokraamista
muille kuvaajille seka muille studiomai-
sen tilan tarvitsijoille. Tavoitteena on
saada aikaan lisamyyntia ja tehostaa
studion kayttdastetta. Valokuvaaja haluaa
tuotteistaa toimintamallin ja tarjota sita
omana palvelutuotteena.

Seuraavilla sivuilla valokuvaaja etenee
neljan vaiheen kautta kohti kehittamista-
voitettaan. Viides vaihe eli kehittamisen
lopputulos ei ole esimerkissa kuvattuna.

Pienyrityksen tuotekehitysmalli ABCD kokonaisuutena

A

KEHITTAMIS-
KOHTEEN VALINTA

Kehittamisen
tavoite/teema

Kehittdmisen
tyojarjestys

Asiakkaan ja
yrityksen hyotyjen
erittely

KEHITTAMISEN
TAVOITE

Unelmal/visio
tavoitteena
kehittamiskohteelle

Hyodtyjen
konkretisointi

Kehittamisen
menetelman valinta

(¢

KEHITTAMISEN
VAIHEET

Kehittamisen
haasteet ja niiden
tunnistaminen

Haasteiden
ratkaisemisen
jarjestys

Tavoitteiden
tasmennys ja
aikataulutus

D

VAIHEITTAINEN
ETENEMINEN
SYSTEMAATTISESTI

Kehittdmisen
kaynnistdminen

Vaiheiden tulosten
hyvaksyminen

Arkeen siirto ja
lanseeraus

ARVIOINTI JA
TAVOITEMITTAUS

Vaiheittainen
arviointi
kysymalla
Enta jos?

Kysy viisi
kertaa miksi.

PIENYRITTAJAN TYOKALUPAKKI TYOKIRJA TUOTE- JA PALVELUKEHITYSPROSESSIN AVUKSI TUOTTEIDEN JA PALVELUJEN KEHITTAMINEN
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Tyopohja 1: Kehittamiskohteen valinta (A)

Tehtava: Kuvaa tassa valitsemasi kehitettava tuote

ja perustelut sen kehittamiselle.

Esimerkkina valokuvaajan uusi tuote: Kimppastudio

VAIHEET

Tavoite

Kehittamisen tydjarjestys

Hyddyt, joita kehittaminen
tuo asiakkaalle

Hyodyt, joita kehittdminen
tuo yritykselle

KUVAUS

Valokuvaajan tavoitteena on parantaa vuokratun studion kayttdastetta ja
nain hankkia lisatuloa. Lisatulon tarve on noin 15 000 € vuodessa.

Eritasoisten vuokrausmallien sisaltdjen kuvaus
Talousmallit eri vuokratavoille
Asiakaspotentiaalin kuvaus

Ensiasiakkuuden kartoitus

Ensikuvaus tuotesisallosta

Kimppastudioon tuleva vuokralainen saastda omissa kuluissaan.
Saa valmiin studioinfran kayttéonsa.
Saa toimia luovassa ja arvoa rakentavassa ymparistossa.

Lisamyyntia ja parempi kannattavuus
Tehokkaampi kayttoaste
Yhteistyén mahdollisuudet vuokraajien kanssa

PIENYRITTAJAN TYOKALUPAKKI TYOKIRJA TUOTE- JA PALVELUKEHITYSPROSESSIN AVUKSI TUOTTEIDEN JA PALVELUJEN KEHITTAMINEN

ARVIOINTI/PERUSTELU

Myynnin kasvattaminen 15 000 € on nykyisilla tuotteilla haastavaa.
Vuokraustoiminta nayttaa alkutilanteessa houkuttelevalta.

Valitaan nopea, kettera menetelma ja edetaan kokeilujen avulla.
Kustannusten nousu odottaa lahikuukausina.

Asiakasetujen olemassaolo on selvaa. Ne pitaa osata kuvata (tuotteistaa)
asiakasta puhuttelevalla tavalla.

Yrityksen hyodyt nakyvat nopeasti myyntina.
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Kehittamiskohteen valinta (A)

VAIHEET KUVAUS ARVIOINTI/PERUSTELU

Tavoite

Kehittamisen tyodjarjestys

Hyddyt, joita kehittdminen tuo
asiakkaalle

Hyodyt, joita kehittaminen tuo
yritykselle

PIENYRITTAJAN TYOKALUPAKKI TYOKIRJA TUOTE- JA PALVELUKEHITYSPROSESSIN AVUKSI TUOTTEIDEN JA PALVELUJEN KEHITTAMINEN 22



Tyopohja 2: Kehittimisen tavoite (B)

Tehtava: Jatka tahan kehittamiskohteesi kuvausta.

Esimerkkina valokuvaajan uusi tuote: Kimppastudio

VAIHEET

Visio/unelma kehittamisen
lopputuloksesta

Konkreettinen kuvaus
ominaisuuksista ja eduista

Kehittamisen menetelman valinta
ja perustelu

KUVAUS

Loydetdan kaksi padvuokralaista kimppastudioon.
Laskutus vuositasolla 6 000-8 000 €.

Léydetaan 3-4 saanndllista sopimuksin sitoutunutta kayttajaa. Laskutus
vuositasolla 5 000-7 000 €.

Studiolla tilapaista paivavuokrausta tekevia kayttajia 10-20. Laskutus
2 000-3 000 €.

Asiakas saa Kimppastudion kautta ammattimaisen hyvan tilan kdyttéonsa.

Kimppastudio mahdollistaa jaetun laitteiston, jolloin vuokraaja valttyy osin
omilta investoinneilta.

Yhteistyd ja yhdessa oppiminen.

Ketterat menetelmat ja asiakkaan varhainen osallistaminen.
Kustannusten nousun aikaraja tiedossa. Aika on merkityksellinen tekija.

PIENYRITTAJAN TYOKALUPAKKI TYOKIRJA TUOTE- JA PALVELUKEHITYSPROSESSIN AVUKSI TUOTTEIDEN JA PALVELUJEN KEHITTAMINEN

ARVIOINTI/PERUSTELU

Tavoite ei maarallisesti ole haastava. Kimppastudion toimintaa pitaa
edelleen kehittda yhdessa asiakkaiden kanssa. Pienikin asiakasmaara
turvaa oman yrityksen kannattavuuden.

Etujen konkretisointi asiakkaalle helppoa.
Hyodyt ovat selkeita ja numeerisesti perusteltavia.

Aikataulun haastavuus.
Tarve asiakkaan osallistamiselle.
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Kehittamisen tavoite (B)

VAIHEET KUVAUS

Visio/unelma kehittamisen
lopputuloksesta

Konkreettinen kuvaus
ominaisuuksista ja eduista

Kehittamisen menetelman valinta
ja perustelu

ARVIOINTI/PERUSTELU

PIENYRITTAJAN TYOKALUPAKKI TYOKIRJA TUOTE- JA PALVELUKEHITYSPROSESSIN AVUKSI TUOTTEIDEN JA PALVELUJEN KEHITTAMINEN
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Tyopohja 3: Kehittamisen vaiheet (C)

Tehtédva: Kuvaa tassa kehittdmisen haasteet ja

miten ratkaiset ne.

Esimerkkina valokuvaajan uusi tuote: Kimppastudio

VAIHEET

Kehittamisen haasteet ja
niiden tunnistaminen

Kehittdmisen haasteiden
ratkaisemisen jarjestys

Aikataulu, tdsmennetty
vaiheistus ja tavoitteet

KUVAUS

Asiakkaiden tyytyvaisyys heidan nykyisiin omiin tiloihinsa
Mahdollinen "mustasukkaisuus” ja erilainen kilpailija-ajattelu

Ensimmaisen sitoutuvan asiakkaan |6ytaminen ja mukaan saaminen
kehittamiseen

Toteutuksen kokeilut ja ratkaisut
Kohderyhman valinta ja profilointi
Hinnoittelun kerronnan tapa
Sopimukselliset kysymykset
Lanseerauksen onnistuminen

Tuotekokeilut ja ratkaisut vk 44-45.
Kohderyhman priorisointi vk 45-48
Hinnoittelun kerrontatavan muotoilu vk 45-46
Lanseeraukseen panostaminen vk 47-52
Ensiasiakkuus (1) vk 48

PIENYRITTAJAN TYOKALUPAKKI TYOKIRJA TUOTE- JA PALVELUKEHITYSPROSESSIN AVUKSI TUOTTEIDEN JA PALVELUJEN KEHITTAMINEN

ARVIOINTI/PERUSTELU

Pitaa tunnistaa potentiaalisten asiakkaiden kautta mika heidan keskeinen
toiminnallinen haasteensa on talla hetkellda. Myynnin peruslupaus on
osattava muotoilla oikein.

Kimppastudio on vietava markkinoille kerralla ja toiston kautta
haettava sille tunnettuutta. Nopeus on tarkea tekija esimerkiksi
kilpailun nakékulmasta.

Ketteran menetelman ohjaamana panostetaan kokeilevaan tapaan
kehittaa Kimppastudio-mallia. Vaiheittain palataan kysymaan johtaako
haluttuun tavoitteeseen.
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Kehittamisen vaiheet (C)

VAIHEET KUVAUS ARVIOINTI/PERUSTELU

Kehittdmisen haasteet ja niiden
tunnistaminen

Kehittamisen haasteiden
ratkaisemisen jarjestys

Aikataulu, tdsmennetty vaiheistus
ja tavoitteet

PIENYRITTAJAN TYOKALUPAKKI TYOKIRJA TUOTE- JA PALVELUKEHITYSPROSESSIN AVUKSI TUOTTEIDEN JA PALVELUJEN KEHITTAMINEN 26



Tyopohja 4: Kehittamisen vaiheittainen eteneminen (D)

Tehtédva: Miten viet kehittamisprojektia eteenpain?

Kuvaa tahan tavoitteet ja aikataulu.

Esimerkkina valokuvaajan uusi tuote: Kimppastudio

VAIHEET

Kehittamisen
kadynnistaminen:

vaiheet ja tavoitteet
kalenteroituna

Perusteet, joilla siirrytadn
seuraavaan vaiheeseen
(edellisen valmiusasteen
hyvaksyminen)

Kayttéonoton

ohjeistus yrityksessa ja
lanseeraussuunnitelman
runko asiakkaille

KUVAUS

Sopimusmallit toimintaan vk xx
Kotisivut vk xx

Some-kampanja vk xx
Julkisuusviestinta vk xx

Vaiheiden keskeneraisyys pitaa hyvaksya.

70-80 % valmiusaste antaa luvan edeta seuraavaan vaiheeseen.

Toimitiloihin perehdyttamisen malli
Opasteet ja talon muut kaytanteet
Visuaalinen, kirjallinen ohjeistus

PIENYRITTAJAN TYOKALUPAKKI TYOKIRJA TUOTE- JA PALVELUKEHITYSPROSESSIN AVUKSI TUOTTEIDEN JA PALVELUJEN KEHITTAMINEN

ARVIOINTI/PERUSTELU

Ketteradn kehittamiseen kuuluu nopea, kokeileva kehittaminen.
Enemman tekemista, vahemman "viilausta”.

Keskeneraisyys antaa asiakkaille mahdollisuuden vaikuttaa
Kimppastudion muotoiluun.

Hyvalla viestinnalla muistutetaan yrityksen omaa vakea toiminnan
pelisdannoista ja vakuutetaan vuokraajat toiminnan laadusta.
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Kehittamisen vaiheittainen eteneminen (D)

VAIHEET KUVAUS ARVIOINTI/PERUSTELU

Kehittamisen kdynnistdminen:
vaiheet ja tavoitteet kalenteroituna

Perusteet, joilla siirrytaan
seuraavaan vaiheeseen (edellisen
valmiusasteen hyvaksyminen)

Kayttéénoton ohjeistus yrityksessa
ja lanseeraussuunnitelman
runko asiakkaille

PIENYRITTAJAN TYOKALUPAKKI TYOKIRJA TUOTE- JA PALVELUKEHITYSPROSESSIN AVUKSI TUOTTEIDEN JA PALVELUJEN KEHITTAMINEN 28



Tyopohja 5: Ideointimalli Virittamon tapaan

Tehtédva: Tydpohjaa voit hyodyntaa uuden idean tydstami-
seen ja sen toteutuskelpoisuuden alustavaan puntarointiin.
Vie ideointia eteenpain numerojarjestyksessa niin, etta aloi-
tat kohdasta yksi Alkuidea ja siirry siita eteenpain.

Esimerkkina valokuvaajan uusi tuote: teemakuvaus

3. ARVOEHDOTUS

Mita hyotya idea tuottaa kayttajalle?
Valokuvaussessio on rooliin hyppaamista ja
tuo persoonan luovalla tavalla esiin.

5. IDEASTA RATKAISUUN

Miten toteutan ideani systemaattisesti?

Kartoitan yhteistydkumppaneita ja
tarvittavaa rekvisiittaa, teen asiakaskyselyn.

6. PANOKSET

Mita resursseja tarvitsen idean toteutuksessa?
Tila, lavasteet ja muu rekvisiitta, testiasiakas ja kumppanit, oma ja

kumppaneiden tydaika

1. ALKUIDEA

Mita haluan kehittaa?

Olen seurannut asiakkaitani ja
huomannut, etta he toivoisivat uudenlaisia
kuvaustuotteita, kuten historiallinen
teemakuvaus, johon sisaltyy puvustus

ja maskeeraus. Tama voisi olla hyva lisa
Kimppastudioni toimintaan.

AN

2. KAYTTAJA

Kenelle haluan kehittaa?

Asiakkaille, joille tavalliset kuvat eivat riita ja joiden
asiakkuuden toivoisin jatkuvan ja uudistuvan.

4. KEHITTAMISEN HAASTEET

Mitd minun pitad huomioida onnistuakseni?

Loytaa kumppanit (maskeeraaja, puvustaja,
lavastaja), kannattavuus, tilan toimivuus.

7. HYODYT KEHITTAJALLE

PIENYRITTAJAN TYOKALUPAKKI TYOKIRJA TUOTE- JA PALVELUKEHITYSPROSESSIN AVUKSI TUOTTEIDEN JA PALVELUJEN KEHITTAMINEN

Mita saavutan kehittamisella?
Monipuolisemmat palvelut, nakyvyys ja tunnettuus kasvaa.

29



Ideointimalli Virittdimon tapaan

3. ARVOEHDOTUS 1. ALKUIDEA 2. KAYTTAJA

Mité hyétya idea tuottaa kayttajalle? Mité haluan kehittaa? Kenelle haluan kehittda?
5. IDEASTA RATKAISUUN 4. KEHITTAMISEN HAASTEET

Miten toteutan ideani systemaattisesti? Mité minun pitad huomioida onnistuakseni?
6. PANOKSET 7. HYODYT KEHITTAJALLE

Mita resursseja tarvitsen idean toteutuksessa? Mita saavutan kehittamisella?

PIENYRITTAJAN TYOKALUPAKKI TYOKIRJA TUOTE- JA PALVELUKEHITYSPROSESSIN AVUKSI TUOTTEIDEN JA PALVELUJEN KEHITTAMINEN 30



054 3|
Palvelumuotoilu

Kuuntele tiivistelma Soundcloudissa.

Palvelumuotoilu on muotoiluajatteluun perustuva,
asiakaslahtdinen ja tulevaisuuteen suuntaava osallis-
tava ty6tapa nykyisten ja uusien palvelujen kehittami-
seen. Palvelumuotoilun prosessi konkretisoi muotoilu-
ajattelun suunnitelmalliseksi tekemiseksi. Prosessissa
on kaksi vaihetta: ymmarrys ja tekeminen. Ensim-
maisessa vaiheessa maaritelladn asiakkaiden kanssa
tarve, toisessa kehitetaan asiakkaiden kanssa ratkaisu.

Tyokalut ja menetelmat konkretisoivat ja visualisoivat
yhteista ajattelua. Ne ohjaavat ymmartamaan, mita
olet tekemassa ja miten viritat palvelusi.


https://soundcloud.com/user-364421637/osa-3-palvelumuotoilu/s-TCZyPDx0erM?si=9303ab22d5da47979b114db87126c6c9&utm_source=clipboard&utm_medium=text&utm_campaign=social_sharing

Palvelumuotoilussa hyddynnetaan palvelujen kehittami-
seen suunniteltuja tyékaluja ja menetelmia. Ty6kaluja ja
menetelmia hyédynnetaan prosessin kaikissa vaiheissa,
muun muassa tiedon keradmiseen, ymmarryksen kiteytta-
miseen, ratkaisujen ideointiin seka lopputuloksen tuotteis-
tamiseen. Yleisimpia tydkaluja ja menetelmia ovat esimer-
kiksi haastattelut, palvelupolut ja asiakasprofiilit.

Seuraavilla sivuilla paaset kasiksi palvelumuotoiluajatte-
luun hyédyntamalla tarjolla olevia tydpohjia.

Oma toiminta asiakkaan ndkékulmasta
(Tyépohja 1: Oman toiminnan analysointi).
Tarkastele valitsemasi palvelun nykytilaa
asiakkaan nakékulmasta.

Kehitettavaan palveluun liittyvat
sidosryhmat (Tyopohja 2: Sidosryhmaékartta).
Hahmota kaikki toimintaasi vaikuttavat

eri tahot.

Muotoiltavan palvelun tarkentaminen
(Tyopohja 3: Kartoitus ja mddrittely).

Valitse muotoiltava palvelu ja aseta palvelun
muotoilulle tavoitteet.

Palvelun nykytilanne asiakkaan silmin
(Tyépohja 4: Palvelupolku).

Kuvaa uuden tai uudistettavan palvelun
palvelupolku asiakkaan nakékulmasta.

Asiakasprofiilien kuvaaminen
(Tyopohja 5: Asiakaspersoonat).
TyOsta toisistaan erottuvat asiakas-
profiilit muotoiltavalle palvelulle.

Taman jalkeen, tai mielellaan jo prosessin aikana,
sinun pitaa testata palvelusi osallistamalla asiakkaita
uuden tai uudistettavan palvelun kayttéon.

PIENYRITTAJAN TYOKALUPAKKI TYOKIRJA TUOTE- JA PALVELUKEHITYSPROSESSIN AVUKSI

PALVELUMUOTOILU
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Tyopohja 1: Oman toiminnan analysointi

Tehtava: Tarkastele toimintaasi siita nakékulmasta, mitka
asiat ovat toiminnassasi otettu huomioon ja missa olisi
parantamisen varaa. Kirjaa havaintosi téhan pohjaan.

Esimerkkina fysioterapeutin vastaanotto

SAAVUTETTAVUUS

Viestinta
Sijainti
Opasteet

KAYTETTAVYYS

Sijoittelu,
asiakas-
kierto

Kalusteet
Laitteet
Sovellukset

HALUTTAVUUS

Tunnelma
Aanimaailma
Varit
Materiaalit
Hajut
limanlaatu

Tiedot I6ytyvat helposti kotisivuilta.
Kotisivuilla on linkki karttaan.
Selkea opastus kadulta sisaan.

Odotushuoneessa on naulakko, kdytannén

ohjeet miten toimia, tuoli/sohva, jossa odotus

on mieluisa. WC sijaitsee odotustilassa.
Mahdollinen helppo omatoiminen
ilmoittautuminen sovelluksella.
Vastaanottotila siisti, esilla vain tydntekoon
liittyvat tavarat.

Eristetty riisuuntumistila ja asianmukaiset
kalusteet hoitotoimenpiteisiin.

Odotustila rauhallinen, ymparisto lahettaa
viestin ammattimaisuudesta, esim. tuoreet
lehdet, julisteet, esitteet.

Taustamusiikki hiljainen, varit rauhalliset,
puhdas tuoksu tilassa ja raikas ilma.

Fysioterapeutti pukeutunut
ammattimaisesti.

SAAVUTETTAVUUS

Viestinta
Sijainti
Opasteet

KAYTETTAVYYS

Sijoittelu,
asiakaskierto

Kalusteet
Laitteet
Sovellukset

HALUTTAVUUS

Tunnelma
Aanimaailma
Varit
Materiaalit
Hajut
limanlaatu

PIENYRITTAJAN TYOKALUPAKKI TYOKIRJA TUOTE- JA PALVELUKEHITYSPROSESSIN AVUKSI

PALVELUMUOTOILU
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Tyopohja 2: Sidosryhmakartta KILPAILIJAT KUMPPANIT

Tehtava: Keiden danta sinun tulee kuunnella? Laadi
tahan pohjaan oman yritystoimintasi palvelumuotoilun
sidosryhmakartta.

Esimerkkina fysioterapeutin vastaanotto

KILPAILIJAT KUMPPANIT
Oman alueen muut Laakarit ja ladkarikeskukset
fysioterapiapalvelujen Vakuutusyhtiét

tuottajat julkisella ja
yksityisella sektorilla

Vaihtoehtoisia hoitomuotoja

Laitevalmistajat
Hyvinvointialueet

tarjoavat palvelujen tuottajat Tyoterveyshuollot
VIRANOMAISET ASIAKKAAT

VIRANOMAISET ASIAKKAAT

Paikallisviranomaiset Laheteasiakkaat

(terveystarkastaja) Tyéterveyshuollon ohjaamat

Aluehallintovirasto asiakkaat

Hyvinvointialueen toimijat Omaehtoiset asiakkaat

Valtakunnan taso (Valvira) Ennaltaehkaisya ja neuvontaa

hakevat asiakkaat

PIENYRITTAJAN TYOKALUPAKKI TYOKIRJA TUOTE- JA PALVELUKEHITYSPROSESSIN AVUKS|  PALVELUMUOTOILU 34



Tyopohja 3: Kartoitus ja maarittely

Tehtéava: Maarittele valitsemasi palvelu, jota haluat muo-
toilla ja kehittaa. Kuvaa tahan pohjaan palvelun muotoilun
kannalta keskeiset tekijat.

Esimerkkina fysioterapeutin vastaanotto

Kehitystyon tavoite: mita palveluasi muotoilet?
Kenen arkea se tulee auttamaan?

Mita halutaan saavuttaa?

Milld onnistumista tullaan mittamaan?

Keta kutsutaan tyoryhmaan (taho/henkil6)?

Aikataulut eri vaiheille

Saavutettavuuden ja palveluprosessin selkeyttaminen asiakasnakdkulmasta
Laakarin kehotuksesta tai ldhetteella tuleva asiakas.

Asiakas l6ytaa palvelun helposti ja osaa varata itselleen sopivan palvelun. Asiakkaalle muodostuu kasitys hoidon
vaatimuksista ja vaiheista.

Asiakastyytyvaisyys paranee suosittelujen maaran kasvulla.
Syntyy tarpeeseen perustuvia vakioasiakkuuksia.
Ajankayttd tehostuu hoitoprosessissa.

Asiakkaat (lahetteella tulevat)
Suosittelija-asiakkaat
Valikoidut kumppanit (laakarit)

Vaihe 1: vk 1-4, palveluprosessin nykytilan kuvaus, tavoitteen tdsmennys

Vaihe 2: vk 5-8, asiakaspalautteen keraaminen nykyisesta toiminnasta ja kriittisten kontaktipisteiden tunnistaminen
Vaihe 3: vk 9-16, palvelun yhteiskehittdminen ja testaaminen

Vaihe 4: vk 17-20 palvelun uusi kuvaus palautteen perusteella ja ohjeistus

Vaihe 5: vk 21-22, uuden palvelun lanseeraus
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Kartoitus ja maarittely

Kehitystyon tavoite:
mité palveluasi muotoilet?

Kenen arkea se tulee auttamaan?

Mitad halutaan saavuttaa?

Milla onnistumista tullaan mittamaan?

Keta kutsutaan tyéryhmaan (taho/henkil6)?

Aikataulut eri vaiheille
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Tyopohja 4: Palvelupolku

Tehtédva: Kuvaa palvelusi nykytila palvelupolkuna, jotta voit analysoida
palvelun sujuvuutta ja kohdentaa kehittdmisen oikein. Muista osallistaa
asiakkaat palvelun sujuvuuden testaamiseen.

Esimerkkina fysioterapeutin vastaanotto

ENNEN AIKANA JALKEEN

Tarve: lddkarin
kehotuksesta
fysioterapeutille
iskiaksen vuoksi

Paikallisten
fysioterapeuttien
googlaus

Sopiva léytyi
Nettivaraus

Varausvahvistus

Odotushuone

Iimoittautuminen
ja maksaminen

Sisdankaynti

Nettisivujen
kartan mukaan
saapuminen
parkkipaikalle

Toimenpide-
huoneen
l6ytdminen

Pukeutumistila

Selitys vaivasta ja
tulevasta hoidosta

Hoito

Poistuminen

Uuden ajan varaus

Pukeutumistila

Ohjeistus
omabhoitoon ja
harjoituksiin

PIENYRITTAJAN TYOKALUPAKKI TYOKIRJA TUOTE- JA PALVELUKEHITYSPROSESSIN AVUKSI

Varausvahvistus
sahkopostiin

Palautekysely

Kanta-asiakkuus

Tarjouksia
sahkopostiin
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Palvelupolku

ENNEN AIKANA JALKEEN
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Tyopohja 5: Asiakaspersoonat

Tehtava: Laadi oman palvelusi kannalta keskeiset
asiakasprofiilit 2-4 kpl. Muista, etta persoonien pitaa erota

riittavasti toisistaan.

Esimerkkina fysioterapeutin vastaanotto

PERSOONA

Armi

Arkailija

Ville
Veronmaksaja

Kalle
Konkari

LUONNEHDINTA

Keski-ikainen tydssakayva henkild.

Suhtautuu varauksella késin tehtaviin hoitoihin.
Kuuntelee kehoaan, mutta menee ladkariin viimetipassa.
Kayttaa lisdravinteita ja ladkkeita ratkaisuna ongelmiin.
Halukkuus palvelusta maksamiseen matala.

Karsija ja kokeilija.

Odottaa saavansa yhteiskunnalta ilmaisia palveluita tietoisena ettei saa
niita helposti.

Kuuntelee heikosti kehoaan.

Kokonaisvaltainen terveysajattelu on hanelle vierasta.

Liikunnallinen ja mieleltdan nuori.

Tydssakayva tai elakeldinen.

Kuuntelee ja mittaroi kehoaan tarkkaan.

Hakeutuu asiantuntijan/koululaaketieteelliseen hoitoon.
Hoitoon hakeutumisen kynnys on matala.

Arvostaa pysyvia hoitosuhteita.

Valmis maksamaan palvelusta.

TAPA OSTAA

Ei ostokokemuksia 10 vuoteen.
Ostanut vain yhta palvelua ja siitad syntynyt negatiivinen kokemus.
Hinnat ovat lilan korkeat hanelle.

On ostokokemuksia erilaisista palveluista, padsaantdisesti hieronnasta.
Pavelun hinta ei ole vastannut hyo6tya.
Odottaa veronmaksajana saavansa yhteiskunnalta vastinetta veroilleen.

Arvottaa palvelun maksamisen asiantuntijuusperusteisesti.
Ostaa palveluita sadnnéllisesti kuukausittain.
Seuraa hoitomuotojen kehitysta ja haluaa uusimpia hoitoja.
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Asiakaspersoonat

PERSOONA

Persoona 1

Persoona 2

Persoona 3

Persoona 4

LUONNEHDINTA

TAPA OSTAA
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05 4|
Tuotteen

tal palvelun
markkinoinnin
suunnittelu

Kuuntele tiivistelma Soundcloudissa.

Markkinointi on pienen yrityksen tarkein strategia.
Se antaa paivittaiselle tekemiselle suunnan ja
tavoitteet seka ohjaa toimenpiteiden toteutusta.
Bonuksena markkinointistrategia voi sisaltaa myos
viestinta- ja myyntisuunnitelmat.

Hyva markkinointisuunnitelma auttaa sinua
suuntaamaan usein niukat resurssit sinne missa
panokset tuottavat eniten silla hetkella.


https://soundcloud.com/user-364421637/osa-4-tuotteen-tai-palvelun-markkinoinnin-suunnittelu/s-k3BBcpjUb3R?si=9303ab22d5da47979b114db87126c6c9&utm_source=clipboard&utm_medium=text&utm_campaign=social_sharing

Markkinoinnin suunnitteluun sisaltyy tyypillisesti:

+ kohderyhmien ja asiakasprofiilien tdésmentaminen

*+ perinteisten markkinoinnin kilpailukeinojen suun-
nittelu, esimerkiksi viestinta, tuote, hinta, ostamisen
helppous, kanavat, toimintatavat

* tavoitteiden ja onnistumisen mittaristo

* karkiviestien maarittely tarvittaessa myos
segmenttikohtaisesti

* tehtavien priorisointi ja marssijarjestyksen
maarittaminen.

Markkinointisuunnitelmassa yritys maarittelee sita, kuinka
markkinointia toteutetaan ennalta maarattyna ajanjak-
sona. Suunnitelmallisen markkinoinnin avulla paaset
myynti- ja muihin asiakastavoitteisiin. Ajanjakson pituus
voi olla kuukausista vuosiin. Markkinointisuunnitelma
pitaa sisallaan konkreettisia toimenpiteita. Ne johtavat
kohti asetettuja paamaaria ja voivat esimerkiksi olla myyn-
nin kasvu, brandin luominen, uusien asiakkaiden tavoitta-
minen tai muu selked paamaara.

Markkinointisuunnitelmassa toimenpiteet Kun olet vastannut tassa esitettyihin kysymyksiin
ja kanavat sovitetaan ja rytmitetaan ja laatinut markkinointisuunnitelman tyopohjien
toimivaksi kokonaisuudeksi. avulla, on sinulla valmiudet markkinointiviestinnan

suunnitelman tekemiseen osassa 5.

1. Kohderyhmat (Tyépohja 1: Kenelle?)
* Mille kohderyhmille suuntaat
markkinointitoimenpiteesi?
* Kuvaa asiakkaat profiloinnin kautta
(asiakaspersoonat).

2. Ostomotiivi (Tyépohja 2: Miksi?)
* Mista kysynta, valitsemiesi asiakkaiden
ostamisentarve ja -halu syntyvat?
* Miksi asiakkaasi ostavat juuri sinulta?
Mika on kilpailuetusi?

3. Markkinointiviesti (Tydpohja 3: Mita?)

* Mita myyt asiakkaillesi? Oletko tuotteistanut
ja kayttanyt palvelumuotoilua tehdaksesi
tarjonnastasi houkuttelevan?

* Miten kaytat kilpailukeinoja ja mihin
niista panostat?

* Milla kanavalla tavoitat valitsemasi
asiakkaat kohderyhmittain?

4. Muut kilpailukeinot (Tyopohja 4: Miten?)
* Miten kaytat kilpailukeinoja ja mihin
niista panostat?
* Milla kanavalla tavoitat valitsemasi
asiakkaat kohderyhmittain?
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Tyopohja 1: Kenelle?

Tehtava: Kuvaa pohjaan valitsemasi asiakasryhmat ja tarkenna asiakas-

persoonat profiloimalla eli kuvaamalla heidan tarpeensa, arvonsa ja toimin-

tansa. Voit hyédyntaa osassa 3 (tydpohja 5) kuvaamiasi asiakasprofiileja.

Esimerkkina palautusjuoma

Kenelle? Kenet valitsen asiakkaakseni?

ASIAKASRYHMAT

Asiakas-
ryhma 1

Asiakas-
ryhma 2

Asiakas-
ryhma 3

Liikuntaa harrastavat kuntosaliaktiivit
25-50-vuotiaat naiset ja miehet

Arvostavat kokonaisvaltaista kehon hyvinvointia
Seuraavat alan julkaisuja ja tapahtumia

Oman hyvinvoinnin vaalimiseen heranneet
35-65-vuotiaat naiset
Tuoreita kasvissydjia ja pehmeiden hoitomuotojen kannattajia

jne.

PIENYRITTAJAN TYOKALUPAKKI TYOKIRJA TUOTE- JA PALVELUKEHITYSPROSESSIN AVUKSI

PROFILOINTI: ASIAKASPERSOONA JA TAPA OSTAA

Virpi/Ville Vapaa

Haluaa l6ytaa uusia tuotteita, aktiivinen some-kayttaja, ostaa tuotteita
saanndllisesti, ostaa verkosta.

Arvostaa kotimaisuutta ja puhtautta.
Vierastaa kansainvalisia brandeja.

Leena Luonnotar

Haluaa kokeilla rohkeasti perinteesta ja luonnosta tulevia tuotteita.
Arvostaa kayttajatarinoita.

Ystavapiirissa vastaavat arvostukset ovat nousseet esille.
Ostaa verkosta ja kivijalkakaupoista seka tapahtumista.
Ostaa eri vaihtoehtoja kokeilunhaluisesti.

jne.

TUOTTEEN TAI PALVELUN MARKKINOINNIN SUUNNITTELU
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Kenelle?

Kenelle? Kenet valitsen asiakkaakseni?

ASIAKASRYHMAT

Asiakas-
ryhma 1

Asiakas-
ryhma 2

Asiakas-
ryhma 3

Asiakas-
ryhmaé 4

PROFILOINTI: ASIAKASPERSOONA JA TAPA OSTAA
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Tyopohja 2: Miksi?

Tehtdva: Kerro edelliseen
tyopohjaan kuvaamiesi
asiakkaiden ostomotiivi.

Esimerkkina palautusjuoma

Miksi? Mihin valitsemieni asiakkaiden kysynta perustuu?

ASIAKASRYHMAT OSTOMOTIIVI/KYSYNNAN PERUSTE

Trendikas vaihtoehtoinen, turvallinen, luonnosta lahteva
perinteinen palautustuote.

Asiakasryhma 1 Turvallinen, koska vain luonnon omia ainesosia.

Tehokkuus ja riskittdmyys perustuu matalaan tuotteen prosessointiin.

Tuote auttaa painonhallintaan ja tuo kokonaisvaltaista hyvanolontunnetta.

Ei altista prosessoitujen tuotteiden tavoin haittavaikutuksille.
Sopii harrastusten lisaksi tukemaan arjen jaksamista.

Asiakasryhma 2 . ) e
Tukee kasvisruokavalion hyoétyja.

Asiakasryhma 3 jne.

ASIAKASPERSOONA: OSTOMOTIIVI, JONKA TARJOAN
VALITULLE KOHDERYHMALLE

Virpi/Ville Vapaa haluaa olla trendikas.

Luonnosta ldhteva vaikuttavuus puhuttelee hanta.

Samaistuminen muihin kayttajiin, joita viestinnassa nostetaan esiin.
Rohkeiden, tietavien ihmisten valinta.

Leena Luonnotar

Tietoisesti omaa terveyttdan vaaliva kayttaja.

Arvostaa kansanperinnetta, kayttaa luontoa monipuolisesti.
Kayttaa tuotetta yleisen kehon hyvinvoinnin yllapitamiseen.
Lisdaineet huolestuttavat.

Hintakriittinen.

jne.
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Kenelle?

Kenelle? Kenet valitsen asiakkaakseni?

ASIAKASPERSOONA: OSTOMOTIIVI, JONKA TARJOAN
ASIAKASRYHMAT OSTOMOTIIVI/KYSYNNAN PERUSTE VALITULLE KOHDERYHMALLE

Asiakasryhma 1

Asiakasryhma 2

Asiakasryhma 3
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Tyopohja 3: Mita?

Tehtdva: Seuraavaksi kuvaa taulukkoon
markkinointiviestisi: mitka ovat keskei-
set sanomasi ja miksi seka miten viestit.

Esimerkkina palautusjuoma

Mitda? Miten teen tarjonnastani halutun? Minka viestin ldhetdn? Kuvaa tapasi kdyttaa viestintda kilpailukeinona.

SANOMA PERUSTELU JA TAPA ESITTAA TAPA VIESTIA
Terveysvaikutus Tuotteen raaka-aineen tunnettu vaikuttavuus, raaka-aine luonnosta Verbaalinen
Trendikkyys Hyvinvointi ja jaksaminen Visuaalinen
Edullisuus Vertaus vastaaviin kemiallisesti tuotettuihin aineisiin

Numeerinen ja verbaalinen
kayttokertaa kohti

Kotimaisuus ja Kansanperinne

Visuaalinen ja verbaalinen
perinteisyys

jne.
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Mita?

Mita? Miten teen tarjonnastani halutun? Minka viestin lahetan? Kuvaa tapasi kayttaa viestintaa kilpailukeinona.

SANOMA PERUSTELU JA TAPA ESITTAA TAPA VIESTIA
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Tyopohja 4: Miten?

Kilpailukeinojen painoarvo: Kaikki
nelja kilpailukeinoa (markkinointi/vies-
tinta, tuote, hinta ja saatavuus) ovat
tarkeita ja huomiota taytyy kiinnittaa
niiden tasapainoon. Yrittdja itse maa-
rittda painoarvon kullekin kilpailukei-
nolle. On muistettava, etta jos yritys
keskittaa liikaa resursseja esimerkiksi
tuotteeseen ja sen laatuun, voi paasta
unohtumaan saatavuus. Tyopohjassa
3 (Mita?) olet kuvannut tapasi kayttaa
viestintaa kilpailukeinona, alla kuvaat
miten tuote, hinta ja saatavuus toimi-
vat kilpailukeinoina.

Esimerkkina palautusjuoma

Miten? Miten rakennan muut peruskilpailukeinoni viestinnan lisidksi

TUOTE

Tuotteen mielikuva muodostuu

kotimaisuudesta, luonnosta ja perinteesta.

Lisdetuina tarjotaan muita tuoteperheen
tuotteita, tietoa palautusjuoman kaytdsta
ja vaikutuksesta seka sopivuudesta

eri kayttotarpeisiin.

Kilpailukeinon painoarvo 35

Tehtéva: Kerro, miten arvotat muut kilpailukeinosi ja perustele.

PIENYRITTAJAN TYOKALUPAKKI TYOKIRJA TUOTE- JA PALVELUKEHITYSPROSESSIN AVUKSI

HINTA

Tuote hinnoitellaan keskihintaiseksi.

Verkkokaupassa kanta-asiakastarjouksena
nelja tuotetta kolmen hinnalla. Sesonkien
(tammikuu ja syyskuu) viestinnassa

hinta nostetaan voimakkaammin esiin ja
tarjotaan tutustumishintaa.

Kilpailukeinon painoarvo 15

SAATAVUUS

Verkkokaupassa luvataan 3-5
paivan toimitusaika.

Kivijalkakaupan myyntiverkostoon
tavoitellaan 25 myymalan lisaysta.

Kaupan palkkiotaso pidetaan
houkuttelevana ostomaaran kautta.

Tapahtumia, joissa myydaan tuotetta,

lisatdan 12 kappaletta suunnittelujaksolla.

Kilpailukeinon painoarvo 15

TUOTTEEN TAI PALVELUN MARKKINOINNIN SUUNNITTELU
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Miten?

Miten? Miten rakennan muut peruskilpailukeinoni viestinnan lisaksi

TUOTE HINTA SAATAVUUS

Kilpailukeinon painoarvo Kilpailukeinon painoarvo Kilpailukeinon painoarvo
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osa5
Markkinointi-

viestinnan
suunnitelma

Kuuntele tiivistelma Soundcloudissa.

Markkinointiviestinnan suunnitelman avulla varmistat, etta kaytettavissa
olevilla resursseilla saavutat asettamasi tavoitteet. Suunnitelma ohjaa
sinua viestintdkanavien valinnassa ja painotuksessa.

1. Tee suunnitelma 4. Kuvaa suunnitelmassa
puolen vuoden ajalle ainakin seuraavat asiat:
tai vuositasolle. *+ tavoitteet

* sanoma

2. Aseta selkea mitattava * kanavatviestinnalle

tavoite viestinnallesi. * jatkuvat toimenpiteet
* alustavat mittarit

3. Esita itsellesi viestinnan markkinoinnille
nelja peruskysymysta: * panokset euroina
* Kenelle viestit? * erittely toimenpiteittain:
* Miksi asiakkaasi haluaa kotisivut, some, lehdet jne.

ostaa sinulta?
+  Mita myyt (etua, 5. Tee suunnitelma
arvoa, hyotya)? toimenpide-, aika- ja
* Miten saat viestisi panosperusteisesti

tehokkaimmin perille? vuosikellon avulla.


https://soundcloud.com/user-364421637/osa-5-markkinointiviestinnan-suunnitelma/s-QndSQYObj1d?si=9303ab22d5da47979b114db87126c6c9&utm_source=clipboard&utm_medium=text&utm_campaign=social_sharing

Tyopohja 1: Markkinointiviestinnan
suunnitelma

Esimerkissa uusi hammaslaakari on avannut vastaanoton
pienessa kaupungissa vuosi sitten. Tdssa on hanen toisen vuoden
markkinointiviestinnan suunnitelmansa runko.

Tehtava: Laadi tahan pohjaan oma markkinointiviestinnan
suunnitelmasi.

Esimerkkina hammaslaakari

TAVOITTEET

Asiakasmaaran kasvattaminen: uusasiakashankinta 10 kpl/kk.

Tunnettuuden kasvattaminen oman ydintoiminta-alueen
ulkopuolella: uusia asiakkaita 4 kpl/kk.

Kumppanuussuhteen vahvistaminen julkiselle puolelle.
SANOMA KITEYTETTYNA

"Meidan palvelumme ja osaaminen ovat helposti saatavilla”.
"Hyva hymy tuntuu ja nakyy”.
"Suun hyvinvointi on osa kokonaishyvinvointia”

KANAVAT VIESTINNALLE
Kotisivut
Alueen paasanomalehti
Kaupunkilehti
Facebook ja Instagram
JATKUVAT TOIMENPITEET
Kotisivut
Muistutusilmoitus kaupunkilehdessa
ALUSTAVAT MITTARIT MARKKINOINNILLE
Uusien asiakkaiden maara
Palvelun tiedustelujen maara
PANOKSET EUROINA / SIIRTO BUDJETTIIN

Erittely toimenpiteittdin: kotisivut, some, lehdet jne.

TAVOITTEET

SANOMA KITEYTETTYNA

KANAVAT VIESTINNALLE

JATKUVAT TOIMENPITEET

ALUSTAVAT MITTARIT MARKKINOINNILLE

PANOKSET EUROINA / SIIRTO BUDJETTIIN
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Tyopohja 2: Toteutussuunnitelma 1 kk

Tehtédva: Laadi markkinointiviestinnan suunnitelma yhdelle
kuukaudelle tai neljannesvuosittain alla olevaan taulukkoon.

Esimerkkina hammaslaakarin vastaanotto

TAMMIKUU

Toimenpide/kanava

Kenelle/kohderyhma

Sisdlté/sanoma

Tavoite

Panos euroina

Kotisivut

Olemassa olevat asiakkaat

Hammashuollon saanndllisyys

Asiakaspysyvyys

250 €

Kaupunkilehti

Uudet asiakkaat

Modernit valineet ja
viimeisin osaaminen

8 uutta asiakasta/20 kyselya

400 €

Facebook

Uudet asiakkaat/
uudet palvelut/valkaisu

Hymy nakyy ja tuntuu

10 asiakasta/20 kyselya

150 €

Sahkdposti

Muistutukset ja kutsut asiakkaille

Huolehdi hampaistasi

Asiakaspysyvyys

400 €
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Toteutussuunnitelma 1 kk

AJANJAKSO:

Toimenpide/
kanava

Kenelle/ kohderyhma

Sisdlté/sanoma

Tavoite

Panos euroina
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o o
Myynnin
suunnittelu

Ja myyntiin
valmistautuminen

Kuuntele tiivistelma Soundcloudissa.

Myynnin suunnittelussa kayt lapi koko kaupanteon
prosessin ja valmistaudut siihen suunnitelmallisesti.
Myyntiprosessissa kuljetat asiakasta kohti ostopaatosta.
Tassa osassa tarjoamme mallin B2B-myyntiprosessin
suunnitteluun ja toteutukseen.

Kuluttajakaupassa on elementteja myos tasta prosessista,
mutta suurimpana erona suunnittelussa on myyntikanavan
valinta, jonka merkitys korostuu. Kuluttajamyynti tulee-

kin suunnitella valitun myyntikanavan mukaisella tavalla.
Mikali teet myyntia verkossa, myymalassa, tapahtumissa
tai ndiden yhdistelmina, valittu kanava ohjaa suunnittelua
voimakkaasti. Valitse kanava, hanki tietoa ja suunnittele
myyntisi systemaattisesti. Kaikessa myynnissa on element-
teja seuraavana kuvatusta B2B-myyntiprosessista. Hyo-
dynna sita halutessasi soveltuvin osin.


https://soundcloud.com/user-364421637/osa-6-myynnin-suunnittelu-ja-valmistautuminen/s-b0MG8wYHhXO?si=9303ab22d5da47979b114db87126c6c9&utm_source=clipboard&utm_medium=text&utm_campaign=social_sharing

B2B-myynti

Kun lahestyt myyntitoimien avulla asiakasyritys-
tasi, sinun tulee selvittaa asiakasyrityksen tuot-
teisto, asiakkaat, koko, ika ja taloustilanne. Voit

my®0s pyrkia selvittdmaan asiakasyrityksen vision,

arvot ja toimintatavat.

Muista, ettd asiakasyritys ostaa palveluja ja tuot-
teita menestyakseen omassa toiminnassaan.

Tunnista mihin osaan asiakkaan prosessia tar-
joamasi tuote tai palvelu sijoittuu. Onko se osa
asiakkaan ydinprosessia vai liittyyko se tuki- tai
palveluprosesseihin?

Ostamisen kriittisyys on suurinta sielld missa
ollaan lIahimpana ydinprosessia. B2B-kaupassa
on olennaista tunnistaa, kuka ostopaatoksia
tekee asiakasyrityksessa.

Tutustu myyjan myyntiprosessiin

1. Myyntiin valmistautuminen

kohdeasiakkaan valinta

asiakkaan lilketoiminnan ytimen tunnistaminen
asiakkaan profilointi

asiakkaan ostomallin tunnistaminen

asiakkaan toimintaan tutustuminen
viestinnalla I1dhestyminen: kotisivut,

LinkedIn, some soveltuvin osin, julkaisut,

suora asiakasviestinta

2. Myyntineuvotteluvaihe ja
neuvotteluiden tavoitteet

suunnitelma hyvaan myyntineuvotteluun
myyntimateriaalin "sovittaminen” asiakasta
puhuttelevalle tasolle
neuvottelukumppanin aseman ja
tavoitteen tiedostaminen

oman ratkaisun muotoileminen asiakkaan
liiketoimintaan sopivaan muotoon

3. Kaupan sopimisvaihe

tarkkasisaltdinen kuvaus tuotteesta ja

sen teknisesta sisallosta

tarkkasisaltdinen totutettavan palvelun sisallon
ja toteutuksen kuvaus

osapuolten roolit ja vastuut ennen toimitusta,
toimituksen aikana ja sen jalkeen

myyjan laatima myyntisopimus tai

myynnin vahvistus
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4. Kaupan seuranta

aktiivinen palautteen pyytaminen tuotteen

tai palvelun toimivuudesta saanndéllisesti

ja sovitusti

tulosten ja toimivuuden raportointi asiakkaalle
uusien mahdollisuuksien havainnollistaminen
ja esittaminen

5. Asiakkuuden vakiinnuttaminen

edellisen vaiheen tulosten yhteinen lapikaynti
hy6dyn saajien ja ostajan kanssa yhdessa
uusien mahdollisuuksien konkretisointi
valmistellun seuraavan vaiheen

sisallén muodossa

saavutettuihin tuloksiin palaaminen
oikea-aikaisesti

saanndllinen yhteydenpito.
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Tyopohja 1: B2B-myyntiprosessi vaiheittain ja toimenpiteittain

Tehtédva: Kuvaa oma myyntiprosessisi
vaiheittain alla olevan pohjan avulla.

Esimerkkina metallintyoston lisdaineita myyva yritys

MYYJAN MYYNTIPROSESSI

1.Myyntiin valmistautuminen

Valitse kohderyhma.

Profiloi kohdeyritykset.

Selvita kohdeyritysten taustat.

2. Myyntineuvotteluvaihe

Aseta tavoitteet.

Esita kilpailuetu vakuuttavasti ja nojaudu faktoihin.

Laajenna ostajapohjaa.

Sovita myyntiargumentit ostajan toimintatavan mukaiseksi.

Laadi laadukas tarjous.

TOIMENPITEET VAIHEESSA

Haetaan uusi markkina-alue Paijat-Hameesta ja kartoitetaan pienet ja keskisuuret konepajat alueelta.

Valitaan yritykset, joiden tuotannon ytimessa on CNC-ty&st0 tai sorvaus ja yritykset tydstavat myos erikoismetalleja.
Valitaan yritykset, joiden omistava johto voidaan selvittaa.
Valmistavat omia lopputuotteita tai tarjoavat alihankintaa.

Kaydaan lapi kohdeyritysten kotisivut ja tydhaku.
Selvitetaan valittujen kohdeyritysten taloustausta.

Ensisijainen tavoite on paasta esittelemaan tuotteiden toimivuutta.
Toissijainen tavoite on tehda kauppa nayte-erasta.

Neuvottelutilanteeseen otetaan mukaan vaihtoehtoisten ehka asiakkaan nyt kayttamien tuotteiden faktat.
Laaditaan vertailutaulukot omasta nakdkulmasta.

Tapa, jolla kdytdnnon tekija, esimerkiksi koneistaja/sorvari saadaan antamaan mielipiteensa lisdaineiden kdytdn haasteista.

Ennakoidaan vastavaitteita ostajan toimintatyylin ja yrityksen laatukuvan mukaan.

Laaditaan asiakkaalle tarjous, joka on seikkaperdinen ja noudattaa argumentoinnissa asiakkaan tarvetta ja arvostuksia.
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MYYJAN MYYNTIPROSESSI

3. Kaupan sopimisvaihe

Sovi kaupasta henkilékohtaisesti tapaamisessa tai puhelimitse.

Vahvista myynti kirjallisesti.

Laadi tasmallinen ja tarkkasisaltdinen toimitussopimus.

4. Kaupan seuranta

Pyyda palautetta.

Raportoi asiakkaalle ja sisaisesti.

Muista jalkimarkkinointi.

Viesti uusista kayttomahdollisuuksista ja eduista.
5.Asiakkuuden vakiinnuttaminen

Sitouta henkildsto tuotteisiin.

Anna palautetta kaytosta.

Muista saannéllinen viestinta asiakkaan kanssa.

TOIMENPITEET VAIHEESSA

Kauppa sovitaan uuden asiakkaan kanssa aina henkil6kohtaisessa kontaktissa.

Laaditaan myynninvahvistus ja varmistetaan asiakkaalta, haluaako han kaupasta erillisen toimitussopimuksen.

Sopimuksessa kuvataan tarkoin toimitettavat tuotteet, maarat, toimitusajat ja toimituserien koko seka hinnat.
Sopimuksessa kerrotaan sen voimassaolo ja osapuolten velvoitteet.

Pyydetaan palautetta saanndllisesti ja sovitusti tuotteen tai palvelun toimivuudesta.

Raportoidaan tuloksista ja toimivuudesta asiakkaalle.

Toimitetaan tuotteita kayttaville henkiloille henkildkohtaisen uusintakdynnin yhteydessa 1-2 kk sisalla “mainoslahjat”.

Havainnollistetaan ja esitelldan uusia tuotteiden kayttémahdollisuuksia.

Lapikaydaan kayttokokemusten tulokset yhdessa hyddynsaajien, esimerkiksi koneistajan/sorvarin ja ostajan kanssa.

Keskustellaan saavutetuista tuloksista sovitusti.

Pidetaan saanndllisesti yhteytta sahkdisesti uutiskirjeen muodossa ja henkil6kohtaisina kaynteina neljannesvuosittain.
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B2B-myyntiprosessi vaiheittain ja toimenpiteittdin

MYYJAN MYYNTIPROSESSI

1. Myyntiin valmistautuminen

Valitse kohderyhma.

Profiloi kohdeyritykset.

Selvitd kohdeyritysten taustat.

2. Myyntineuvotteluvaihe

Aseta tavoitteet.

Esita kilpailuetu vakuuttavasti ja nojaudu faktoihin.

Laajenna ostajapohjaa.

Sovita myyntiargumentit ostajan
toimintatavan mukaiseksi.

Laadi laadukas tarjous.

TOIMENPITEET VAIHEESSA
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MYYJAN MYYNTIPROSESSI TOIMENPITEET VAIHEESSA

3. Kaupan sopimisvaihe

Sovi kaupasta henkil6kohtaisesti tapaamisessa
tai puhelimitse.

Vahvista myynti kirjallisesti.

Laadi tasmallinen ja tarkkasisaltéinen toimitussopimus.

4. Kaupan seuranta

Pyyda palautetta.

Raportoi asiakkaalle ja sisaisesti. Muista jalkimarkkinointi

Viesti uusista kayttomahdollisuuksista ja eduista.

5. Asiakkuuden vakiinnuttaminen

Sitouta henkilsto tuotteisiin.

Anna palautetta kaytdsta.

Muista saanndllinen viestinta asiakkaan kanssa.
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Muita tyokaluja
kehittamisen
avuksi

Kuuntele tiivistelma Soundcloudissa.

Tarjoamme kaytt66si myods muita kehittamista ja
toimintaasi ohjaavia tyokaluja, huoneentauluja

ja muistilistoja. Nama toimivat aiemmin esiteltyja
kehittdmisen tydkaluja tdydentavina ja niita voit kayttaa
joustavasti tukemaan paivittaisia tydprosessejasi.


https://soundcloud.com/user-364421637/osa-7-muita-tyokaluja-kehittamisen-avuksi/s-u8zKdLPGzRs?si=9303ab22d5da47979b114db87126c6c9&utm_source=clipboard&utm_medium=text&utm_campaign=social_sharing

Tuotteistajan muistilista

KYSYMYS OLEN TEHNYT PERUSTELU MIKSI TEKEMATTA TAI MILLOIN TEHDAAN

Olen asettanut selkean
tavoitteen tuotteistamiselle.

Olen paattanyt nakokulman mista
tarkastelen tuotteistamista.

Olen valinnut tuotteet/palvelut,
jotka tuotteistan ensin.

Olen valinnut asiakkaat, joille
ensisijaisesti tuotteistan.

Olen selvittdnyt mita
asiakkaat arvostavat.

Olen maaritellyt asiakkaan
saamat edut/arvot/hyodyt.
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KYSYMYS OLEN TEHNYT

Olen rakentanut viestintaa
tukemaan ja mahdollistamaan
tuotteistamisen.

Olen kuvannut miten
tuotteistaminen muuttaa
asiakkaalle nakymattémat
asiat nakyviksi.

Olen paattanyt, miten
hyédynnan visualisointia
osana tuotteistamista.

Olen kuvannut, miten
tuotteistaminen esitetaan
dokumentoinnin avulla.

Olen tehnyt nopeita kokeiluja
osana tuotteistamisprosessia.

Olen testannut asiakkailla
tuotteistamistani.

Olen hyddyntényt verkostojen
tukea tuotteistamisessani.

PERUSTELU MIKSI TEKEMATTA TAI MILLOIN TEHDAAN
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Markkinoijan muistilista

KYSYMYS OLEN TEHNYT PERUSTELU MIKSI TEKEMATTA TAI KUVAUS MILLOIN TEHDAAN

Olen laatinut kirjallisen
markkinointisuunnitelman.

Olen kaynnistéanyt
markkinointisuunnitelman
toteutuksen.

Olen kuvannut
toimintaymparistoani.

Olen kuvannut keskeisemmat
kilpailijani.

Tunnen Kilpailijoideni toiminnan.

Olen pohtinut markkinoinnin
vahvuuksia, heikkouksia,
mahdollisuuksia ja uhkia
SWOT-analyysissa.
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KYSYMYS OLEN TEHNYT

Olen segmentoinut mahdolliset
asiakkaani.

Olen valinnut kohderyhmét
ja asettanut ne
painoarvojarjestykseen.

Olen profiloinut keskeisimmat
asiakkaani.

Olen kuvannut tuoterakenteeni.

Olen paattanyt hinnoittelun
perusteet ja mallit.

Olen kuvannut prosessina
toimintatapani.

Olen kirjannut mitka ihmisista
lahtevat vahvuudet auttavat
menestystani.

PERUSTELU MIKSI TEKEMATTA TAI KUVAUS MILLOIN TEHDAAN
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KYSYMYS OLEN TEHNYT

Olen laatinut kirjallisen
markkinointiviestinnan
suunnitelman.

Osaan kertoa mika on viestintani
perussanoma ja perustelu.

Olen valinnut minulle
tehokkaimmat ja asiakkaani
arvostamat viestinnan kanavat.

Olen haastanut rohkeasti itseani
markkinointisuunnitelman
laatimisessa.

PERUSTELU MIKSI TEKEMATTA TAI KUVAUS MILLOIN TEHDAAN
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B2B-kaupantekijan huoneentaulu

1. Ymmarra asiakkaan toimiala.
Myyjan taytyy ymmartaa asiakasta. Erityisesti
arvoa tuottavien palveluiden myynnissa on
ensisijaisen tarkeda, etta B2B-myyja tuntee
asiakkaan toimialan ja liiketoimintaympariston.

2. Esita asiakkaalle innovatiivisia ajatuksia.
Kun ymmarrat asiakaan liiketoimintaympariston
ja osaat soveltaa tuota tietoa, pystyt tuomaan
asiakkaalle uusia, innovatiivisia ajatuksia hanen
liiketoimintansa kehittamiseksi.

3. Tuota arvoa.
Asiakas ostaa sinulta, koska hén kokee
saavansa sinulta arvoa lilketoiminnalleen.
Arvon tuottaminen alkaa nykypaivana usein
sisaltdmarkkinoinnin keinoin jo ennen varsinaista
asiakaskohtaamista.
Asiantuntijasisalt6ja tuottamalla ja osallistumalla
vaikkapa samoihin sosiaalisen median
keskusteluihin asiakkaan kanssa pystytaan
tuomaan omaa asiantuntijuutta esille ja luomaan
luottamusta ja tunnettuutta.

4. Rakenna asiakassuhdetta pitkajanteisesti.

Palvelumyynnissa, jossa tilannetta ratkaistaan
yhdessa asiakkaan kanssa, pitkaaikaisen
asiakassuhteen rakentaminen ja sitoutuminen
nousevat erittdin tarkeaan rooliin. B2B-myyjan
taytyy olla aktiivinen ja jampti myyntiprosessin
kaikissa vaiheissa.

. Sopeuta toimintasi asiakkaan mukaan.

Koska olemme erilaisia persoonallisuus-
tyypiltamme ja temperamentiltamme, teemme
paatoksia eri tavoin. Hyva myyja tunnistaa
asiakkaan luontaisen tavan toimia ja sopeuttaa
oman toimintansa sen mukaan.

. Ole asiantuntija.

"Paras myyja on yrittaja tai asiantuntija itse”.
Myyijan taytyy tuntea tuotteensa ja palvelunsa
syvallisesti ja pystya osoittamaan asiantuntijuutta
myyntitilanteessa.

. Auta asiakasta ostopaatoksen teossa.

Asiantuntija haluaisi ostaa palvelun, mutta
paatoksen tekee organisaatiossa joku toinen.
B2B-myyja toimii projektinjohtajana, joka edistaa
ostopaatoksen tekoa asiakasorganisaatiossa.
Myyjan on oltava aktiivinen. Han tarjoaa apuaan
ja rakentaa siltoja, jotta asia etenee.
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Tyopohja 1: Business Model Canvas eli liikketoimintamalli tyokaluna

Business Model Canvas (BMC) eli liike-
toimintamalli on ensisijaisesti tarkoi-
tettu kokonaisuuden kehittamiseen

ja esittamiseen kiteytetysti. Mallia voi
kayttaa myos uuden tuotteen tai palve-
lun synnyttadmiseen, mutta Ideointimalli
Virittamon tapaan -ty6kalu osassa 2
toimii hyvana ensivaiheen ty6kaluna. Se
on hyva ja kaytannonlaheinen tydkalu
kehittdmiseen. Onnistumista tukee poh-
jalle laaditut PESTEL ja SWOT.

Pestel-analyysissa tutkit miten toimin-
taymparistdssa tapahtuvat muutokset
vaikuttavat tulevaisuudessa yrityksesi
toimintaan. Pestel muodostuu sanoista
poliittinen, ekonominen, sosiaalinen tek-
nologinen, ekologinen ja laillinen.

SWOT-analyysi on hyva yritystoiminnan
kehittdmisen menetelma. Analyysissa
nelikenttaan kirjataan yrityksen vah-
vuudet ja heikkoudet (yrityksen sisdiset
tekijat) seka mahdollisuudet ja uhat
(ulkoinen ymparisto).

BMC sisdltda kymmenen raken-
neosaa kasittden arvolupauksen,
asiakasajattelun, liiketoiminnan
infrastruktuurin ja talousrakenteen
osa-alueet

Arvolupaus on koko
liiketoimintamallin keskiossa.
Arvolupauksessa on kysymys

siitd, kuinka asiakkaat hyotyvat
palveluistamme tai tuotteistamme.
Esim. tehokkaampi,

halvempi, varma ja nopea
saatavuus, kdyttémukavuus,
muotoilu, riskittdmyys

Asiakassegmentit-osassa
tunnistetaan asiakkaat tai
asiakasryhmat, joille arvoa
tuotetaan tai tarjotaan. Ryhmia
voidaan jakaa esimerkiksi eri
ominaisuuksien perusteella.
Esim. massamarkkinoiden
yhtendinen asiakaskunta, jaottelu
varallisuusluokittain, idn tai
kdyttékohteen mukaan

Asiakassuhteet vastaa
kysymykseen: minkalaisia
asiakassuhteista organisaatiossa
on esimerkiksi vanhoihin, uusiin
tai tuleviin asiakkaisiin ja kuinka
niita yllapidetaan?

Esim. kanssakdymiseen
perustuvaa palvelua, itsepalvelua,
automaattisesti hoidettuja
palveluja, asiakasyhteiséjen
hyédyntdmistd osana
ostoprosessia ja sen jalkeen

4. Kanavat-osassa tunnistetaan
tavat tavoittaa asiakas tai
asiakkaan tavat arvolupauksen
saamiseksi. Kanaviin
voidaan esimerkiksi tuottaa
elementteja, jotka helpottavat
ostopaatoksen tekemisessa.
Esim. verkkokauppa,
myyntihenkilésto, kivijalkakauppa,
yhteistybkumppanien jakelutiet.

5. Keskeisiin resursseihin
tunnistetaan arvolupauksen
toteuttamisen kannalta
oleellisimmat resurssit,
jotka voivat olla fyysisia,
aineettomia, taloudellisia tai
henkildllisia resursseja.

Esim. tietojdrjestelmadt ja laitteet,
patentit, brandi, kuljetusvilineet,
tydntekijat, kassavarat,
luotonsaannin mahdollisuus

6. Keskeiset aktiviteetit vastaa
kysymykseen: mitka ovat tehtavat
tai toiminnot arvolupauksen
lunastamiseksi ja liilketoiminnan
harjoittamiseksi?

Esim. tuotantotehtaviit,
ongelman ratkaisut

10.

Keskeisiin kumppaneihin
tunnistetaan toiminnan
kannalta valttamattomat
yhteistyékumppanit.

Esim. toimittaja-sopimukset
(kilpailukyky), strateginen
kumppani (riittdvien resurssien
turvaaminen, lilkketoiminnasta
syntyvan riskin jakamista)

Tulovirroissa kysymyksena
on tuotteiden tai palveluiden,
eli arvolupausten, hinnoittelu.
Siina tavoitteena on maaritella
arvolupaukselle hinta, jonka
eri asiakassegmentit ovat
valmiita maksamaan.

Esim. myyntitulot,
kéyttoveloitukset,
kédytté6nottoveloitukset,
lisensoinnit, vuokraukset .

Kustannusrakenne kuvaa

kaikkia liiketoiminnassa syntyvia
kustannuksia, muun muassa
toteutusprosessiin, markkinointiin
tai jakelukanaviin liittyen.

Esim. kiintedt ja muuttuvat
kustannukset, massatuotantoedut.

Rajoitukset ovat tekijoitd, jotka
estavat tai rajaavat pois osan
liiketoiminnan toteuttamisesta.
Esim. lainsdddanto, sopimukset,
sijainti osaaminen, padomat.
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Kolme vaihtoehtoista
tyoskentelytapaa:

1. Perinteisen BMC:n taytto
aloitetaan keskimmaisesta
lokerosta eli arvolupauksesta.
Siind pohditaan, minkalaista
arvoa asiakkaille palvelussa
tuotetaan ja kiteytetaan syy
yrityksen olemassaoloon.
Taydenna tydpohjaa
valitsemassasi jarjestyksessa.

. Voit my6s aloittaa
tekemisen "luonnollisessa”
helppousjarjestyksessa. Tayta
ensin se lokero, joka lahtee
syntymaan nopeimmin.

. Kolmas tapa edetd on se, etta
pohdit lohkojen haastavuutta.
Jos kehitat voimakkaasti
asiakasohjautuvaa toimintaa,
aloita asiakkuuksista, jos olet
resurssikeskeisessa toiminnassa,
aloita resursseista.

Tehtédva:

Laadi tydpohjaan oman
liiketoimintasi kuvaus
esimerkiksi vastaamalla
viereisen esimerkin kysy-
myksiin. Tydstamisessa
kannattaa kayttaa “suu-
ren paperin tekniikkaa”
tai muistilappuja.

KUMPPANIT

Ketka ovat tarkeimmat
kumppanimme?

Millainen kumppaneiden
rooli on arvolupauksen
lunastamisessa?

Mita resursseja saamme
kumppaneiltamme?
Mita prosessin osia
kumppanimme
hoitavat?

Mita lisdarvoa

kumppanimme
meille tuottavat?

KULURAKENNE

YDINTOIMINNOT
Mita ydintoimintoja
arvolupuksemme vaatii?
Mita asiakkaamme
vaativat?

Mitka ydintoiminnot
ovat keskeisimpia
menestymisen kannalta?

Mitka ydintoiminnot
on tuotettava itse

ja mita voin tuottaa
kumppaneiden kautta?

RESURSSIT

Mita ydinresursseja
tarvitsemme
arvolupauksen
toteuttamiseen?

Mitka resurssit ovat
keskeisimmat?

Miten resursseja tulee
kehittaa?

Mitd resursseja
asiakkaamme vaativat?

Miten resurssien tulee
nakya toiminnassamme?

Mitka ovat keskeisimmat kulumme ja panoksemme?

Millainen on kulurakenteemme (kiinteat ja muuttuvat)?
Poikkeavatko kulumme ja kulurakenteemme

kilpailijoista?

Mihin asioihin on panostettava kuluja pelkdamatta?
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ARVOLUPAUS

Mita arvoa, etua,
hyotya tuotamme?
Minka asiakkaan
tarpeen, ongelman
ratkaisemme?

Millaisen tuotteen,
palvelun tai niiden
yhdistelman tarjoamme
asiakkaalle?

Mika on ratkaisumme
kilpailuetu?

Mita arvolupausta
asiakas arvostaa?

Miksi asiakas ostaa?

TULOVIRRAT

ASIAKASSUHDE

Millaista suhdetta kukin
asiakasryhma meilta
haluaa?

Millaiset suhteet

ovat talla hetkella eri
asiakasryhmiin?

Miten asiakassuhdety6ta
kehitetaan?

Mitka asiakasryhmat

ovat ensisijaisen
kehittamisen kohteena?

KANAVAT

Miten arvolupaus
toimitetaan asiakkaille?

Kuka hallitsee
toimituskanavaa?

Miten viestimme
kaksisuuntaisesti
arvolupauksestamme
asiakkaillemme?

Miten mittaamme
kanaviemme toimintaa?

Mista asiakkaamme ovat valmiita maksamaan?
Mista he talla hetkellda maksavat?
Mista tulovirtamme muodostuu?

Millainen hinnoittelun malli tai menetelma meilla on?

Millainen on volyymin ja katteen rooli hinnoittelussa?

Millaisessa hintakilpailun maailmassa elamme?

ASIAKKAAT

Kenelle tuotamme
arvoa tuotteemme,
palvelumme avulla?
Millainen
asiakaspotentiaalimme
on?

Miten olen rajannut
asiakkaani, joille voin
tuottaa arvoa?

Miten olen valinnut
asiakkaani, joille
tuotan arvoa?

Miten olen jaotellut ja
profiloinut asiakkaani?

RAJOITUKSET
Mita rajoituksia
liiketoiminnalle on?
Voi rajoitusten
vaikutuksen kumota?
Ovatko rajoitukset
pysyvia?

Mihin rajoitukset
liittyvat?
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KUMPPANIT YDINTOIMINNOT ARVOLUPAUS ASIAKASSUHDE ASIAKKAAT

RESURSSIT KANAVAT

KULURAKENNE TULOVIRRAT RAJOITUKSET
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Tyopohja 2: Riskikartoitustyokalu

Oletko kartoittanut erilaisia riskeja, jotka voivat koh- 1. Arvioi todennakdisyytta asteikolla 1-5 Esimerkkina mallissa toimii kauneussalonki-
data liiketoimintaasi? Miten olet tunnistanut riskit ja niin, ettd 5 on suuri todennakaéisyys ja 1 on yrittdja, joka tarjoaa kampaamo-, kosmeto-
varautunu niihin? pieni todennakaisyys. logi- ja manikyyripalveluita. Yrittaja itse on parturi-

2. Vastaa varautumiseen esimerkiksi: Kunnossa/ kampaaja ja hanelld on kumppanina kosmetologi ja

Tassa on tyépohja, joka auttaa sinua suorittamaan

Hoitamatta/Tyon alla.
riskianalyysin liiketoiminnassasi.

Tehtdva: Tee oman liiketoimintasi riskien kartoitus.

tyontekijana manikyyritaiteilija.

3. Kuvaa, miten olet riskiin varautunut.

Liiketoimintariskit ovat sellaisia tekijoitd, jotka voivat vaarantaa ja vaikeuttaa koko liiketoimintaasi

RISKI TODENNAKOISYYS VARAUTUMINEN
Suurimman asiakkaan menetys 2 Kunnossa
Kumppanin tai tavarantoimittajan menetys 3 Tyon alla
Oman toiminnan laatuvirheet 2 Kunnossa

Henkiloriskit ovat sellaisia riskejd, jotka kohdistuvat yrittdjaan tai avaintyontekijoihin.

RISKI TODENNAKOISYYS VARAUTUMINEN
Tapaturma 1 Kunnossa
Jaksamisen loppuminen 4 Hoitamatta
Sairaus 2 Kunnossa

MITEN OLEN VARAUTUNUT

Seuraan saanndllisesti asiakasrakennetta ja teen uusasiakashankintaa.

Olen kartoittanut potentiaalisia kosmetologikumppaneita.

Keraan saanndllisesti haastattelupalautetta asiakkailta siita, miten laadullisesti
pystyttiin vastaamaan asiakkaan odotuksiin.

MITEN OLEN VARAUTUNUT

Vakuutukset kattavat tapaturmat vapaa-ajalla ja tyossa.

En ole toistaiseksi havahtunut oman jaksamisen riittamattomyyteen.

Yrittaja ja henkilosto liikkuvat ja harrastavat yhdessa.
Kemiallisia aineita kasiteltdessa suojaudutaan tarkasti ohjeita noudattaen.
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Markkinariskit ovat riskeja, jotka aiheutuvat markkinoilla tapahtuvista merkittavista muutoksista.

RISKI TODENNAKOISYYS VARAUTUMINEN
Hintatason aleneminen merkittavasti 3 Kunnossa
Kilpailijoiden maaran nopea kasvu 3 Tyon alla
Voimakas muutos kysynnassa 1 Kunnossa

Taloudelliset riskit ovat riskejd, jotka vaikuttavat maksuvalmiuteesi ja kannattavuuteesi.

RISKI TODENNAKOISYYS VARAUTUMINEN
Kassavarat loppuvat 2 Kunnossa
Osa asiakkaista ei maksa laskujaan 1 Kunnossa

oikea-aikaisesti

Liiketoiminnan kustannusten voimakas nousu 3 Tyon alla

MITEN OLEN VARAUTUNUT

Seuraan saanndllisesti uusien yrittajien hintatasoa omalla toiminta-alueellani.
Nykyinen katerakenne kestaa hintakilpailun.

Maahanmuuttajataustaisia yrittdjia tulee voimakkaasti lisda. Seuraan maaran
kehitysta ja teen puhelinkyselyja "asiakkaana” uusiin yrityksiin.

Seuraan jatkuvasti varauskirjaa.

MITEN OLEN VARAUTUNUT

Olen rakentanut kassavarantorajan, jota ei aliteta, vaan isoja hankintoja siirretaan
niin, etta tililla sailyy aina kolmen kuukauden kuluja vastaavaa summa.

Vain kateiskauppa

Teen saanndllisesti laskelmia, joita kdyn lapi yhdessa kirjanpitajan kanssa.

Vahinkoriskit ovat riskeja, jotka kohdistuvat toimitiloihin, laitteistoon, henkil6ihin tai liiketoimintaan

RISKI TODENNAKOISYYS VARAUTUMINEN
Liiketoiminnan keskeytyminen 1 Kunnossa
Palo-, vesi- tai muu vahinko 1 Kunnossa
Varkaus tai muu eparehellisyys 1 Kunnossa
Oikeudellinen riita asiakkaan, kumppanin tai 2 Kunnossa

kilpailijan kanssa

MITEN OLEN VARAUTUNUT

Keskeytysvakuutus myyntikate- perusteisesti

Vakuutusturva

Kassan kaytto tarkkaa ja eritellyt ostokuitit toimivat sisaisen rahahavikin esteena.
Asiakashavikille on pieni mahdollisuus.

Oikeusturvavakuutus ja tilitoimiston tuki sopimusasioissa
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Kestavan kehityksen riskit ovat tekijoitd, joihin sinun tulee varautua vastuullisuuden, ekologisuuden, taloudellisuuden ja eettisyyden ndkokulmasta.

YMPARISTO JA ASIAKKAAT VAATIVAT

MUUTOSTA YRITYKSENI: TODENNAKOISYYS VARAUTUMINEN MITEN OLEN VARAUTUNUT
Hiilijalanjaljen pienentamiseen B Ty6n alla Olen laatinut energiankaytdn tehostamisen suunnitelman.
Tavalle kierrattaa ja vahentaa jatetta 3 Kunnossa Kaytan mahdollisuuksien mukaan suurpakkauksia, osan jatteesta voin

palauttaa tavarantoimittajalle

Liikkumisen ja kuljetusten vahentamiseen 1 Kunnossa Paikalla tapahtuva palvelu

Tyooloille, monimuotoisuudelle ja 2 Kunnossa Kuulun yrittajajarjestoon, tyontekijoiden ikarakenne palvelee asiakkaita.
yhdenvertaiselle kohtelulle

Investoinneille, jotka ovat kestavaa 1 Kunnossa Hankin pitkakestoisia ja laadukkaita valineita, kalustuksessamme on
kehitysta tukevia hyédynnetty kierratysta.
Tuotteiden ja palvelujen elinkaaren 1 Kunnossa Palvelun aikavalin sovittaminen asiakkaan tarpeeseen

pidentamiselle

Tapaan osallistaa asiakkaita kestavan 5 Hoitamatta Olen tiedostanut osallistamisen tarpeen, mutta osallistamisen tapa on luomatta.
kehityksen edistamiseen

Tietoturvariskit ovat riskeja, jotka syntyvit tiedon tallentamisesta, tietoliikenteesta ja arkistoinnista

RISKI TODENNAKOISYYS VARAUTUMINEN MITEN OLEN VARAUTUNUT
Ulkoinen hydkkays tietokantoihin ja jarjestelmiin 1 Kunnossa Palveluntarjoajan turvapaketti ja huolellinen tapa kasitella ja kirjata asiakastiedot
Kriittisen tietoliikenteen katkeaminen 3 Tydn alla Ylldpidetaan tulevaisuudessa paremmin mahdollisuutta kdteismaksamiseen.

tai toimimattomuus

Kriittisen tiedon katoaminen 2 Kunnossa Tiedot varmuuskopioidaan sadnnéllisesti.
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Riskikartoitustyokalu

Liiketoimintariskit ovat sellaisia tekijoita, jotka voivat vaarantaa ja vaikeuttaa koko liiketoimintaasi

RISKI TODENNAKOISYYS VARAUTUMINEN MITEN OLEN VARAUTUNUT

Suurimman asiakkaan
menetys

Kumppanin tai
tavarantoimittajan menetys

Oman toiminnan laatuvirheet

Henkiloriskit ovat sellaisia riskeja, jotka kohdistuvat yrittdjdan tai avaintyontekijéihin

RISKI TODENNAKOISYYS VARAUTUMINEN MITEN OLEN VARAUTUNUT

Tapaturma

Jaksamisen loppuminen

Sairaus
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Markkinariskit ovat riskeja, jotka aiheutuvat markkinoilla tapahtuvista merkittévistd muutoksista

RISKI TODENNAKOISYYS VARAUTUMINEN MITEN OLEN VARAUTUNUT

Hintatason aleneminen
merkittavasti

Kilpailijoiden maaran
nopea kasvu

Voimakas muutos
kysynnassa

Taloudelliset riskit ovat riskeja, jotka vaikuttavat maksuvalmiuteesi ja kannattavuuteesi

RISKI TODENNAKOISYYS VARAUTUMINEN MITEN OLEN VARAUTUNUT

Kassavarat loppuvat

Osa asiakkaista ei maksa
laskujaan ajallaan

Liiketoiminnan kustannusten
voimakas nousu
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Vahinkoriskit ovat riskejd, jotka kohdistuvat toimitiloihin, laitteistoon, henkiléihin tai liiketoimintaan

RISKI TODENNAKOISYYS VARAUTUMINEN MITEN OLEN VARAUTUNUT

Liiketoiminnan
keskeytyminen

Palo-, vesi- tai muu vahinko

Varkaus tai muu
eparehellisyys

Oikeudellinen riita
asiakkaan, kumppanin tai
kilpailijan kanssa
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Kestadvan kehityksen riskit ovat tekijéita, joihin sinun tulee varautua vastuullisuuden, ekologisuuden, taloudellisuuden ja eettisyyden nakdkulmasta.

YMPARISTO JA ASIAKKAAT

VAATIVAT MUUTOSTA
YRITYKSENI:

Hiilijalanjaljen
pienentamiseen.

Tavalle kierrattaa ja
vahentaa jatetta.

Liikkumisen ja kuljetusten
vahentamiseen.

Tyooloille,
monimuotoisuudelle ja
yhdenvertaiselle kohtelulle.

Investoinneille, jotka ovat
kestavaa kehitysta tukevia.

Tuotteiden ja palvelujen
elinkaaren pidentamiselle.

Tapaan osallistaa asiakkaita
kestavan kehityksen
edistamiseen.

TODENNAKOISYYS

VARAUTUMINEN

MITEN OLEN VARAUTUNUT
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Tietoturvariskit ovat riskeja, jotka syntyvit tiedon tallentamisesta, tietoliikenteesta ja arkistoinnista
RISKI TODENNAKOISYYS VARAUTUMINEN MITEN OLEN VARAUTUNUT

Ulkoinen hyokkays
tietokantoihin ja jarjestelmiin

Kriittisen tietoliikenteen
katkeaminen tai
toimimattomuus

Kriittisen tiedon katoaminen
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Tietoturvatyokalu

Tietoturvatyokalu opettaa sinulle
kaytannon tietoturvaa seka tietosuo-
jaa kyselyn avulla. Paaset testaamaan
osaamistasi seitseman osion kautta:
yleinen tietokoneen hallinta, interne-
tin, sosiaalisen median, sahkdpostin
ja langattomien verkkojen turvallinen
kaytto, fyysinen tietoturva seka EU:n
yleinen tietosuoja-asetus GDPR.

Opit parhaiten, kun luet tarkkaan seka
oikein ettd vaarin menneiden vastaus-
ten perustelut. Kyselyn voit halutes-
sasi tehda monta kertaa.

Siirry Tietoturvatyokaluun
oheisen linkin kautta:

Tietoturvatyokalu »

Digitaitotestit

Digitaitotestien avulla paaset kartoittamaan
digiosaamistasi ja erilaisten digitaalisten
tyoévalineiden hallintaasi. Testien avulla opit
tunnistamaan vahvuuksiasi seka mista voisit
oppia viela lisaa. Digitaitotestin osioita ovat:
tietoturva ja tekijanoikeudet, Ms Office ja
muut toimisto-ohjelmat, digitaalinen kuvan-
kasittely, tietoteknisten ongelmien ratkaisu,
verkkosivujen kehitys ja yllapito, verkkoko-
kousalustat, selainpohjaiset palvelut, mobiili-
laitteet ja sosiaalinen media ja tekoaly.

Digitaitotestit on toteutettu osana
DigiTikkaat-hanketta.

Siirry Digitaitotestit -tyokaluun
oheisen linkin kautta:

Digitaitotestit >
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https://users.metropolia.fi/~kimmosa/kysely/tietoturva
https://digitaitotesti.metropolia.fi/

Jalkisanat

Yrittaja, kiita itseasi, silla olet laatinut hyvat suunnitel-
mat oman yritystoimintasi kehittamiseen. Hyvin suun-
niteltu on puoliksi tehty, kertoo vanha sanonta. Nyt
sinun on aika siirtda suunnitelmasi osaksi yrityksesi
arkista toimintaa. Kun yhdistat laadukkaan ja ketteran
suunnittelun hyvaan toteutukseen, yritystoimintasi
menestyy entista paremmin.

Onnea yrittajyystaipaleellesi!
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