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Valmennuksen aitkataulu

Paja 1l
Paja 2

Paja 3
Paja 4

Paja 5:

Liikeidean kirkastus
Arvoa asiakkaalle (21.2).

Kuka on asiakas? Mitd ongelmaa asiakas ratkaisee tarjoammallanne palvelulla/tuotteella?

Regulaatio (7.3)
Kansainvalistyminen (21.3)

Kansainvdlistyminen ja sen tuomat mahdollisuudet

Tuotteistaminen ja myynti (18.4.) ja loppubileet ©

Idea pakettiin ja paketti myyntiin

« Taman lisaksi teilla on mahdollisuus saada "ilmaista”, yrityskohtaista sparrailua
ohjelmassa olevista aihealueista (max 4h).

Pirkanmaan
hyvinvointialue

('D Tampere University

VVVVVVV



i

'D Tampere University of Applied Sciences e PIRKANMAA

Paivan ohjelma
Klo 9 Aloitus ja tutustumiskierros;

Kuka olet? Mita haluat kertoa yrityksestasi? Mita
odotat valmennukselta?

Klo 9.30 Simon Sinek: "Start with why”+ keskustelu
Klo 10.30  Tauko

Klo 10.45 — 12 Erilaiset kanvaasit tyokaluna likkeidean kirkastamisessa

Taman jalkeen mahdollisuus sopia yritysten omat sparraukset.
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’Start with why”

*Simon Sinek

https://www.youtube.com/watch?v=u4ZoJKF VuA&t=7s
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Akvaariokeskustelu
* Why does your business exist?
* What would the world lack if you did not exist?

* How does your business idea relate to the current and future
challenges of society?

* What problem are you solving?
* What will the world look like In five years?
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Business Model Canvas

 Strateginen johdon tyokalu, jolla luodaan uusia tai kehitetaan olemassa
olevia liiketoimintamalleja.

* Taulukkomuotoon tehty malli sisaltaa yrityksen liikkeidean ja vahvuudet,
arvolupaukset, infrastruktuurin, asiakkaat ja talouden

* Malli koostuu yrityksen toimintojen ja sen avaintuotteiden ja —palveluiden
suunnittelusta, seka sisaltaa rahavirrat ja jakelukanavat, seka
yhteistyOkumppanit.

« BMC mahdollistaa helpon kuvauksen yrityksen toiminnoista, seka uusien
liiketoimintamallien luomisen ja visualisoinnin.

Plrk.anm.aa.n . (-D Tampere University 28.2.2023
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Business Model Canvas

« BMC kannattaa rakentaa riittavan yksinkertainen ja ajankohtainen.

* Yrityksen kannattaa kehittaa BMC jatkuvasti. Taman avulla pysyy mukana
ympariston kehityksessa.

* Yritys voisi kehittaa toimintaansa luomalla useita malleja ja skenaarioita ja
testaamalla niita.

« BMC koostuu yhdeksasta tukijalasta, joiden perusteella yritysta tarkastellaan.

Taman avulla I6ydetaan yrityksen vahvuudet ja niiden avulla etsitaan
kilpailuetu.

« Osat ovat: asiakassegmentit, arvolupaus, jakelukanavat, asiakassuhteet,
kassavirrat, resurssit, avaintoiminnot, yhteistyokumppanit, kulurakenne
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Business Model Canvas
https://storage.googleapis.com/gvik-wp-site-content-
prod/2019/03/3e644e0e-suomenkielinen_bmc_qgvik-final.pdf
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Aslakassegmentointi

« Maaritellaan erilaiset ryhmat tai « Ketka ovat tarkeimpia asiakkaitasi?
oraganisaatiot, joita yritys tavoittelee. - Millainen on tyypillinen asiakas?
* Asiakkaat pitaa tunnistaa, « Millaisia erilaisia asiakasryhmia

(()erpri]g%iﬁ’%“ﬁ%%)ja kayttaytyminen yrityksesi palvelee?

* Tieto asiakkaan kayttaytymisesta on _ _
kullanarvoista. Voit saada enemmiston hyvaksynnan,
» Valinta, mita segmenttia palvellaan ja mutta vain pienen ryhman rakkauden

mita valtellaan.

Pirkanmaan
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Arvolupaukset

» Maarittaa kuinka kilpailijoista

erotutaan.

Tilvistaa, mita yritys tarjoaa

asiakkailleen.

« Kuvaa tuotteet/palvelut, "otka tuottavat
arvoa valitulle segmentille.

 Arvolupaus vol perustua uutuuteen,

su_or_ituskx
asioiden

Kyyn, kustomointiin,
oltamiseen, suunnitteluun,

brandiin, hintaan, jalkimyyntiin,
tavoitettavuuteen, hyodyllisyyteen ym.

¥ o RkanvAA

 Jokaiselle segmentille oma yhdistelma
tuotteita ja palveluita

 Arvolupauksessa voi vedota ihmisten
tunteisiin. Tarina on tarkea.

» Mita hyotya yritys tarjoaa asiakkaille ja
mika sen‘arvon luo?

Muista, ettda ominaisuus ei ole hyoty.
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Kanavat

 Kuinka yritys tuo arvolupauksensa < Asiakkaat aktiivisia kanavien kayttajia,
valitun segmentin tietoisuuteen. mutta eroavat keskenaan paljonkin.

* Viestinta-, jakelu-, ja « Mista ja miten loydat lisda asiakkaita?
rhrjy)r/]r&tllflquavat ol » Miten myynti organisoidaan?

« Mahdollistaa asiakkaalle o Miccs tai m .
tuotteiden ja palveluiden g/ls'isaslf‘kg%{”@'}en tuote toimitetaan
hankinnan. '

* Yritys voi kayttaa omia kanaviaan _ o _ _ o
tai étsia uusia ja kehittaa Tee lista asioista, jotka pienentavat
olemassa olevia. ostokynnysta.

» Uudet sahkoiset kanavat

VVVVVVV

Pirkanmaan
hyvinvointialue

('I'J Tampere University



CD Tampere University of Applied Sciences by PIRKANMAA

Aslakassuhteet

 Asiakassuhteiden hoito voli * Miten asiakaspalvelu hoidetaan?
vaihdella henkilokohtaisesta - Kasvokkain, verkossa, puhelimessa,
automatisoituun riippuen somessa
aslakassegmentista. - Mit& yritys tekee pitadkseen

« Tavoitteena aslakkaat itsellaan?

uusasiakashankinta,
aslakaspysyvyys tai lisamyynti.

VVVVVVV
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Kassavirta

« Kuvaa, miten raha liikkuu eri
asiakassegmenteilta yritykseen.

« Myyntituloa voi saada esim:
. Lahlkauppa tuotteen omistusoikeus

vaihtuu
« Mista kukin asiakassegmentti on valmis . Ka ttomaksut, maksetaan kaytetysta
maksamaan? alvelusta
« Myyntitulot voivat olla kertaluonteisia . Jase”yydet.
tai jatkuvia * Vuokra/leasing
* Lisensointi

« Valityspalvelut

« Miten tuotteet hinnoitellaan?
« Mista puroista kassavirta koostuu?
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Kriittiset resurssit

* Yritystoiminnan voimavarat, joita
IIman yritys el toimi.
* Inhimilliset resurssit (ihmisten
osaaminen)

* Tiedolliset (brandi, tietotaito,
patentit, tekijdnoikeudet)

 Fyysiset (valmistus, myynti)
 Taloudelliset (paaoma)

¥ o RkanvAA

* Mitk& resurssit ovat kriittisia,
joita Ilman yrityksen arvolupaus
el toimi?
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Avaintoiminnot

o Valttamattomat toiminnot

¥ o RkanvAA

* Mitka tehtavat on aivan pakko

liiketoimintamallin kannalta. tehd, jotta arvolupaus voidaan

e Tuottavat arvoa
 Tavoittavat markkinat

« Sailyttavat asiakassuhteet
« Ovat tuottavia.

toimittaa?

Pirkanmaan
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Yhteistyokumppanit

 Yhteistyokumppaneiden verkosto.

» Voidaan vahentaa riskia, hankkia
resursseja tai muuten optimoida
liiketoimintamallin toimintaa.

« Erilaisia kumppanuuksia:

« Strategiset liittolaiset, jotka eivat kilpaile
keskenaan

« Strateginen kumppanuus kilpailijoiden valilla

» Yhteenliittyma, joka kehittda uusia
liiketoimintoja

» Ostaja-tuottaja kumppanuuksia, jotka
vahvistavat luotettavat tavarantoimitukset

« Mita ¥hteisty6kumppaneita yrit);s tarvitsee

toteu

» Ketkd kump
kriittisimmat

taakséen arvolupauksen

ganeista ovat kaikista

P|rk.anrn.aa.n | ('D Tampere University
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Kulurakenne

« Mita kuluja liiketoimintamalli * Mista syntyy olennaisimmat
aiheuttaa? kustannukset liiketoimintamallin

e et toteuttamisessa?

 Kulut on helppo maarittaa sen T
jalkeen, kun resurssit » Ovatko kustannukset kiinteita vai
toiminnot ja | muuttuuko ne toimitetun
yhteistydkumppanit on kappalemaaran mukaan?
maaritelty.

ﬁ}kanmaan CI‘J Tampere University |_L ABJ
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Lean Start up canvas

» Kehittaja Ash Maurya, BMC:n pohjalta
 Sopii hyvin uuden liiketoiminnan kehittamiseen.

» TyOkalun avulla voit testata ja hahmotella uuden likketoimintasi tai ideasi
olettamuksia.

 Pystyt hahmottamaan ideasi perusolettamusta ja ajatusta, seka
viestimaan ja dokumentoimaan ideaa kanvaasin avulla.

« Lean Canvas keskittyy enemman kuin BMC asiakkaan ongelmiin ja
asiakkaan mukaan ottamisen tuotekehityksessa

https://leanstack.com/leancanvas

Plrk.anrn.aa.n | ('D Tampere University
hyvinvointialue

VVVVVVV



Desigmed for: Designed by: Date: Viarsion:

The Lean Canvas Startup Name Name1, Name2, ... DD/MMIYYYY XY
Problem E Solution % Unigque Value Prop. @ Unfair Advantage E( Customer Segments i
Top 3 problems Top 3 featuras Single, clear and compelling Can't be easily copied or Target Customers
meassage that states why you bought

Existing Alternatives "‘ﬁ:!

List how these problems are
solved today.

are differant and worth buying

Key Metrics “ High-Level Concept Zf: Channels g Early Adopters ’
Key activities you measure List your X for ¥ analogy Path to customers List the characteristics of your
(e.g. YouTube = Flickr for ideal customers.
videos)

Cost Structure

List your fixed and variable costs.

Customer acquisition costs
Distribution costs

Hosting

People

Etc.

Revenue Streams &P

List your sources of revenue,
Rewvenue Model

Life Time Yalue

Revenus

Groass Margin

Lean Canvas s adapled from The Business Model Canvas (waww businessmodeiganaration comfcameas ). PowearPoint implameantation by: Meos Chronos Limited (hbpsfnecachronos com). License: OO0 BY-SA 3 0
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Ongelmat ja asiakasryhmat

* Ongelma

* lIman asiakasryhmia ei ole ongelmia. llman ongelmia ei ole tuotetta. Yrita listata 3 suurinta
ongelmaa, joita asiakasryhmasi kohtaa. Miten nama ongelmat on nyt ratkaistu?

 Asiakasrynmat

« Maarittele mahdollisimman tarkasti segmenttisi. Muista, etta segmenttisi ja
ongelmasi kuvaus ovat varsinkin alussa pelkkia hypoteeseja, ja ne tulevat
olennaisesti muuttumaan saamasi palautteen ja datan kautta. Pyri myos
miettimaan ketka ovat ensimmaisia henkiloita, jotka antavat tuotteestasi
palautetta, ja mita kautta. Pohdi myds, millainen on ideaali asiakkaasi.

VVVVVVV
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Arvolupaus - MVP

« Mieti mita ja miten tuotat asiakkaallesi arvoa, ja miten erotut kilpe
paasyy, miksi asiakas ostaa juuri sinulta? ARVOLUPAUS!

« Taman jalkeen mieti, miten ratkaiset asiakkaan ongelman.

« Naiden perusteella voit rakentaa MVP:n, jolla lahdet oppimaan lis
Rakenna, mittaa, opi. Et todennéakoisesti tule ratkaisemaan todel
ongelmia ensimmaisella yrittamalla. Jos tulet, olet joko ihmeelline

Pirkanmaan
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- Mita kautta asiakas 10ytaa tuotteesi? . kystannusrakenne

Ja_m'ten Sm"f‘ opit parhaiten « Usein mietitddn, mitd maksaa pitaa yritys

aslakkaaltasi? pystyssa. Nyt pitdisi miettia mita maksaa
saada tietoja asiakkaasta. Kustannusten ja
tulojen avulla voit hahmotella kannattavuutta.

* Miten tulet saamaan rahaa? On eri
asia saada asiakkaat maksamaan
tuotteesta, kun kysya
makasaisivatko he tuotteesta?

Plrk.anrn.aa.n : ('D Tampere University LLABJ
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Mittarit, kilpailuetu

« Mittarit — Millaisten mittareiden kautta voit mitata Lahteet: Jaakko Koljonen, Proakatemian esseepankki
rkatkalsg)a toimivuutta? Miten mittaat yrityksesi tavoiteltua
asvua”

https://medium.com/@steve mullen/an-introduction-to-lean-

Enareily Kiloailuety — Mika 2 mitd kilnailiasi ei voi canvas-5c¢17c469d3e0
. areilu kilpailuetu — Mika on asia, mita kilpailijasi ei voi
kgpioida_taPmatkia yrityksestasi? (tiimi, |degn . https://www.youtube.com/watch?v=pvIN9STpzCQ

suojaaminen, asiakaskunta ym.) https://www.youtube.com/watch?v=F|B_e7UO1hc

« On tarkeaa, etta kun saat LSCn tehtya, validoit sita, ja
muutat sita saamasi palautteen mukaan. Tee
hyP__oteeseja asiakkaastasi ja lahde ulos testaamaan
niita.

Ole avoin alaka vahvista sokeasti niita luuloja, joiden
haluat olevan totta

Pirkanmaan
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Business Model Canvas

https://www.youtube.com/watch?v=pz22UQ0JfO4A

https://storage.qgoogleapis.com/qvik-wp-site-content-
prod/2019/03/3e644e0e-suomenkielinen bmc qvik-final.pdf

https://miro.medium.com/max/1050/0*weZQFGviP2UzqackK.png

https://www.strateqyzer.com/canvas

Plrk.anm.aa.n | CIJ Tampere University
hyvinvointialue

VVVVVVV


https://www.youtube.com/watch?v=pz22U0JfO4A
https://storage.googleapis.com/qvik-wp-site-content-prod/2019/03/3e644e0e-suomenkielinen_bmc_qvik-final.pdf
https://miro.medium.com/max/1050/0*weZQFGviP2UzqckK.png
https://www.strategyzer.com/canvas

(' J Tampere University of Applied Sciences wm PIRKANMAA

Kysymyksia

Mik& on tarkalleen ottaen yrityksen liikeidea?

Kuinka suuri asiakaspotentiaali kyseiselle tuotteelle tai palvelulle olisi olemassa?

Miten tuotteet ja palvelut kohdistetaan eri asiakassegmenteille?

Miten myyntiprosessi toteutetaan eri asiakassegmenteille?

Mik& on markkinoiden kilpailutilanne eri asiakassegmenteissa?

P|rk.anm.aa.n | ('IJ Tampere University
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Kirjallisuutta

« Saarijarvi Hannu & Puustinen Pekka: Strategiana asiakaskokemus — Miksi, mita, miten?

* Holma, Laasio, Ruusuvuori, Seppéa ja Tanner: Menestys syntyy asiakaskokemuksesta, Alma Talent 2021
 Leena Stahlberg: Kohti oman nakoista yrittajyytta

« W.Chan Kim, Renee Mauborgne: Sinisen meren strategia

« Jarvilehto, Lauri: Kiitorata — Startup-maailman molemmat puolet

« Koponen, Johannes: Alustatalous ja uudet liikketoimintamallit — Kuinka muodonmuutos tehdaan,
» Lindgren, Jaakko & Mokka, Roppa & Neuvonen, Aleksi & Toponen, Antti:

 Digitaalisaatio —Murroksen koko kuva

» Apunen, Antti: Haastajasta hittipalveluksi — tuotteista ideastasi menestyja

 Hiltunen, Elina: Tulossa huomenna — Miten megatrendit muokkaavat tulevaisuuttamme
 Hiltunen, Elina: Mita tulevaisuuden asiakas haluaa?
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