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Sisalto CIRCULAR

Supporting Sustainable SMEs to Success

Lahtotilakartoitus Tama kasikirja pohjautuu Target Circular —
projektin tuloksiin. Tuloksia on Centria-
ammattikorkeakoulun ja KOSEKin

Kestava liiketoiminta projektihenkil6ston toimesta muokattu
sopimaan suomalaiseen yritysymparistoon seka
kestavan liiketoiminnan suunnitteluun.

Arvolupaus

Lilketoimintakanvaasi

Strategiakartta (teoria) . : .
_ _ _ Tavoitteena on tarjota yrityksille
Oletukset, kausaalisuus ja hypoteesit tutkimuksellisesti varmistettuja

Sijoitetun padoman tuotto (ROI) |ahestymistapoja liiketoiminnan kehittamiseksi.

1.
2.
3.
4.
5.
6.
7.
8.

Testien suunnittelu ja toteutus

ten tulkinta ja paatos jatkosta
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Lahtotilakartoitus

Lahtotilanne, idea ja tavoite on hyva kirjoittaa aluksi,
vaikka ne olisivat kuinka arvauksia. Lahtotilanne
kuvaa tilannetta nyt ja parasta ymmarrysta siita. Kun
ymmarrys kasvaa, niin luonnollisesti kuvaus
tilanteesta ja tavoitteista muuttuu.

Kuitenkin ilman kiintopistetta on vaikea hahmottaa
edistymista. Lahtotilakartoitus antaa kiintopisteen,
josta lahdetaan liikkeelle ja kaikki muutokset siihen
ertovat myos etenemisesta.

Toinen keskeinen syy lahtotilakartoitukselle on tehda
ensimmainen jarkevyystarkastelu. Kirjoittamalla
taman hetkisen tilanteen yl6s, voit kommunikoida
sita eteenpain ja saada palautetta siihen muilta.
Kaikki tarkentavat kysymykset auttavat sinua
kiinnittamaan huomiota sellaisiin seikkoihin, jotka
olet kenties jattanyt huomiotta.
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Lahtotilanne

Liikevaihto
Liikevoitto
Liikeidea

Mit&a, miten, miksi, kenelle?

Tavoite
ohjelmalle

Mita resursseja

kéyt('jssé Aika, raha, tilat, henkil6t, osaaminen, verkostot
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Arvolupauskanvaasi

(Osterwalder et al. 2014)

Arvolupauskanvaasi auttaa yrityksia hahmottamaan, suunnittelemaan ja
arvioimaan arvolupaustaan. Se koostuu kahdesta padkomponentista:
asiakasprofiilista ja arvotarjonnasta. Tassa kuvataan tarkemmin, kuinka
arvolupauskanvaasi voidaan tehda:

1.

Asiakasprofiili - kuvaa kohdeasiakkaittesi (mita pienempi ja tarkempi
segmentti, sen parempi) tarpeet, tehtavat, haasteet ja tavoitteet. Voit
luoda taman osan tutkimalla ja haastattelemalla asiakkaitasi. Tama
osio auttaa sinua tunnistamaan asiakkaidesi todelliset tarpeet ja
prioriteetit.

Arvolupaus - kuvaa, kuinka aiot ratkaista asiakkaidesi tarpeet ja
parantaa heidan elamaansa tai liiketoimintaansa. Tama osa voi
perustua innovatiivisiin tuotteisiin, palveluihin tai ainutlaatuisiin
ominaisuuksiin. Siihen voi liittyd, miten tarjoamasi tuottaa asiakkaillesi
taloudellista arvoa, sosiaalista arvoa tai muita hyotyja.

Kuvaaminen - Voit kuvata arvolupauksen jakamalla asiakasprofiilin ja
arvolupauksen. Yhdelle puolelle piirrat asiakasprofiilin, Ijossa kuvataan
asiakkaittesi tarpeet, toiveet ja haasteet. Toiselle puolelle piirrat

arvotarjonnan, jossa kuvataan, kuinka aiot vastata naihin tarpeisiin.

Yhteyksien luominen - Tarkea osa arvolupauskanvaasin kuvaamista on

Yhteensopivuus

Asiakasprofiili

Arvokartta
Hyotyjen
tuottajat
Tuotteet
ja
Palvelut
Haittojen
vahentdjat

Ruokakaupassa kdayminen

- Mobiilisovellus
- Toimitus
- Ostosten noutaminen

- Ruokatavarat
- Asiakasedut

Yhteensopivuus

Asiakasprofiili

- Vaivattomuus
- Valikoima

- Laatu

- Asiakasohjel

Khdis_téé asiakasprofiilin ja arvotarjonnan osiot keskenaan. Missa - Alennukset
ohdissa arvotarjontasi vastaa suoraan asiakkaittesi tarpeisiin? Tama (- Toimitus)
auttaa sinua tunnistamaan selkeat yhteydet ja mahdollisuudet
arvontuotannossasi. )
- Hyva palvelu

Jatkuvat iteroinnit - Arvolupauskanvaasi ei ole staattinen, vaan se et o et
muuttuu ja kehittyy ajan myota.
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- Jonotus

- Tarvitsee apua
- Ei tieda alennuksia
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Arvokartta

Asiakasprofiili

Hyotyjen
tuottajat
Tuotteet ja
Palvelut
Yhteensopivuus
Haittojen
vahentajat
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Kestava litkketoiminta

Kiertotalous on elvyttava jarjestelma, jossa resurssien syotto ja jate,
lc()ééstét ja energiavuodot minimoidaan hidastamalla, sulkemalla ja

aventamalla materiaali- ja energiakiertoja. Tama voidaan saavuttaa
Eitkékestoisella suunnittelulla, YI apidolla, korjaamisella, uudelleen
aytolla, uudelleen valmistuksella, kunnostamalla ja kierrattamalla. Suurin
mahdollisuus vaikuttaa tuotteen ilmastojalanjalkeen on

suunnitteluvaiheessa. Kuinka paasta alkuun:

Kartoita - Kartoita olemassa olevat prosessit ja tuotteet — kuinka ne
toimivat tdndan ja kuinka ne vaikuttavat ymparistoon? Tahan sisaltyy
tuotannon, materiaalivirtojen ja jatteiden hallinnan analysointia.

Luo visio - Kehittele kiertotalouden mukaisesta liiketoimintamallista
sellainen, etta se vastaa liiketoimintasi tarpeisiin ja tekemaasi
kartoitukseen. Vision pitdisi sisaltdaa lyhyen ja pitkan aikavalin tavoitteet ja
suunnitelman, kuinka saavuttaa asetetut tavoitteet.

Maarita mahdollisuudet - Maarittele mahdollisuudet kasvattaa
kiertotaloutta arvioimalla tuotteiden koko elinkaarta. Tama voi vahentaa
materiaalien kayttoa, lisata kierratettavyytta, edistaa korjaamista ja
uudelleen kayttoa.

Arvioi - Arvioi erilaiset liiketoimintamallit nahdaksesi, mika niista on paras
lilketoiminnallesi. Liiketoimintamallit, joiden tavoitteena ovat palvelut ja
resurssien jakaminen kuten vuokraus, takaisinosto ja uudelleen kaytto,
edistavat kiertotaloutta ja sdilyttavat tuotteiden arvon.

Implementoi ja seuraa - Ota kdyttdon valittu liiketoimintamalli ja seuraa

tuloksia. Tama voi merkita uudenlaisten prosessien esittelya,

Eenkilékunnan kouluttamista ja yhteistyota arvoketjun uusien toimijoiden
anssa.
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Eldvoitd Voiko toimintamme eldvéittdd / ennallistaa luontoa? Voimmeko luoda ennallistavaa liiketoimintaa?

Voiko toiminta ennallistaa metsid/soita, poistaa padstoja ilmakehdsta? Voimmeko estdd merien rehevoitymistd ja sukupuutto

aaltoja? Voimmeko taklata muita ympdristé haasteita ja tehdd siitd uutta liiketoimintaa?

Korjaa

Onko tuote korjattavissa?

Voiko tuotteen ottaa

osiin?

Kuka tuotteen voi

Kaytd uudelleen

Onko tuotteelle uusi
asiakas?

Voimmeko tarjota
tuotteen palveluna?

Voimmeko hankkia

Véhenna

Voiko tuotannon
pddstajd, kulutusta,
materiaaleja vihentaa?

Voimmeko vdhentdd

tuotantoa ja keskittyd

Harkitse

Voimmeko toimia ihan eri
tavalla? Voiko tuote
ollakin palvelu?
Jakamistuote?

Voimmeko oppia

Kieltaydy

Voimmeko toimia eri
tavalla kuin muut alalla
olevat? Voimmeko
kieltaytya vanhoista
tavoista ja paastaéista?

korjata? omaan toimintaan kestdvampiin tuotteisiin? luonnosta, tehdd
kéytettyjd materiaaleja ja | Palveluihin? parempia tuotteita?
tuotteita?
Palauta Kierrata Uusi kdyttokohde Uudelleen valmista | Kunnosta

Miten saamme
tuotteemme takaisin?

Miten saamme
materiaalit takaisin?

Palautuuko ne meille vai
toiselle toimijalle
kasittelyyn?

Miten tuottamamme
materiaalit voi
kierrattad?

Entd pakkausmateriaalit?

Entd tuotanto

/t oimistojate?

Voiko tuotetta kdyttda
Jjossain uudessa kdytossd,
ilman muutoksia?

Voiko joku toinen asiakas
hyédyntdd sita?

Voimmeko hyodyntad
palautuneita tuotteita ja
niiden osia uusien
tuotteiden
valmistamiseen?

Voiko tuotteemme

kunnostaa vanhoilla /
uusilla osilla?

Voiko tuotetta pdivittdd

i

ohjelmisto paivityksilla?

Onko varaosia?
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Litkketoiminnan kehittaminen kohti kiertotaloutta

Elavoita

Voiko toimintamme elavoittda/ennallistaa luontoa? Voimmeko luoda ennallistavaa liiketoimintaa?

Voiko toiminta ennallistaa metsid/soita, poistaa paastdja ilmakehasta? Voimmeko estad merien rehevditymista ja sukupuuttoaaltoja? Voimmeko taklata muita
vmparistbhaasteita ja tehda siita liiketoimintaa?

Korjaa
Onko tuote korjattavissa?

Voiko tuotteen purkaa osiin?

Kuka tuotteen voi korjata?

Kayta uudelleen

Onko tuotteelle uusi
asiakas?

Voimmeko tarjota tuotteen
palveluna?

Voimmeko hankkia omaan
toimintaamme kaytettyja
tuotteita ja materiaaleja?

Vahenna

Voiko tuotannon paastoja,
kulutusta, materiaaleja
vahentaa?

Voimmeko vahentaa
tuotantoa ja keskittya
kestavampiin tuotteisiin?
Palveluihin?

Harkitse

Voimmeko toimia jollain eri
tavalla? Voiko tuote olla
palvelu? Jakamistuote?

Voimmeko oppia luonnosta,
tehda parempia tuotteita?

Kieltaydy
Voimmeko toimia eri tavalla kuin
muut alalla olevat? Voimmeko
kieltdytyd vanhoista tavoista ja
paastoista?

Palauta

Miten saamme tuotteen
takaisin?

Miten saamme materiaalit
takaisin?

Palautuvatko ne meille vai
toiselle toimijalle kasittelyyn?

Kierrata

Miten tuottamamme
materiaalit voi kierrattaa?

Enta pakkausmateriaalit?

Enta tuotanto-/toimistojate?

Uusi kdyttokohde

Voiko tuotetta kayttaa jossain
uudessa kaytossa ilman
muutoksia?

Voiko joku toinen asiakas
hyodyntaa sita?

Uudelleen valmista

Voimmeko hyodyntaa
palautuneita tuotteita ja
niiden osia uusien
valmistukseen?

Kunnosta

Voiko tuotettamme kunnostaa
vanhoilla tai uusilla osilla?

Voiko tuotetta paivittaa
ohjelmistopaivityksilla?

Onko varaosia?




Litkketoimintakanvaasi

(Osterwalder & Pigneur 2010)

Liiketoimintakanvaasi (Business Model Canvas) auttaa yrityksia hahmottamaan f'a
suunnittelemaan liiketoimintamallinsa keskeiset osatekijat selkedlld ja visuaalisella
tavalla. Sen osa-alueesta auttavat yrityksid ymmartamaan, kuinka ne luovat, toimittavat
arvoa asiakkailleen.

1. Arvolupaus (Value Proposition) - Kuvaile, mitd arvoa tarjoat asiakkaillesi ja miten se
Laltka'llg‘ee heiddan ongelmansa tai tayttaa tarpeensa. Arvolupaus erottaa yrityksesi
ilpailijoista.

2. Asiakassegmentit (Customer Segments) - Tunnista erilaiset asiakassegmentit, joille
tarjoat tuotteitasi tai palveluitasi. Maarittele, ketka ovat tarkeimmat asiakkaasi ja
mitd he tarvitsevat.

3. Kanavat (Channels) - Miten tavoitat asiakkaasi ja toimitat arvontuotantosi heille.
Kanavat voivat olla fyysisid, digitaalisia tai sekoitus nditd, kuten verkkokauppa,
myymalat, markkinointi ja jakelukanavat.

4. Asiakassuhteet (Customer Relationships) - Kuvaa, millaisia suhteita yllapidat
asiakkaisiisi. Voivatko ne olla henkil6kohtaisia, automatisoituja,
itsepalveluperusteisia tai jollain muulla tavalla toteutettuja?

5. Avaintoiminnot (Key Activities) - Kuvaile keskeiset toiminnot ja prosessit, jotka ovat
valttamattomia lilketoimintamallisi toteuttamiseksi kuten tuotekehitys,
markkinointi, jakelu ja asiakastuki.

6. Avainresurssit (Key Resources) - Listaa tarkeimmat resurssit, joita tarvitset )
I||Iket0|m|ntamall|5| toteuttamiseen kuten henkildsto, teknologia, rahoitus ja fyysiset
tilat.

7. Avainkumppanit (Key Partners) - Kerro, kenen kanssa teet yhteisty6ta ja kuka
tarjoaa resursseja tai osaamista, joka tukee liiketoimintaasi.

8. Tulojen lahteet (Revenue Streams) - Tarkastele, mista rahavirrat tulevat.
Madrittele, kuinka ansaitset rahaa tuotteillasi tai palveluillasi, esimerkiksi
myyntihinnat, tilausmaksut tai mainostulot.

9. Kustannusrakenne (Cost Structure) -Analysoi liiketoiminnan kulut ja kustannukset,
mukaan lukien kiinteat ja muuttuvat kustannukset.
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Avainkumppanit

Avaintoiminnat Arvolupaus

Avainresurssit s

|V

~

Asiakasuhteet Asiakassegmentit

Kanavat

Kustannusrakenne

Tulowirrat

Avainkumppanit
Tukkumyyjat ja
tuottajat: hankkia
ruokatavarat
Logistiikkayritykset:
toimituksen
toteuttaminen
Teknologia-alustat:
mobiilisovelluksen
kehittaminen ja
ylldpito

Avaintoiminnot

*Varaston hallinta
*Tuotteiden
hankinta ja sailyvyys
*Tilausten kasittely
ja jakelu
Asiakaspalvelu
*Avaintoiminnot
Varaston hallinta
Tuotteiden
hankinta ja
sdilyvyys Tilausten

Avainkumppanit
Tukkumyyjat ja
tuottajat hankkia
ruokatavarat
Logistiikkayritykset
toimituksen
toteuttaminen
Teknologiaalustat

Avainresurssit

*Fyysinen liiketila
*Varastointitilat
*Ajoneuvot ja
kuljetusvélineet
toimituksia varten
e|T-infrastruktuuri

Arvolupaus

ruokatavaroiden
saatavuudesta,
asiakaseduista ja
alennuksista seka
hyvasta palvelusta

Asiakassuhteet
*Personoitu palvelu
mobiilisovelluksessa
eItsepalvelukassat
nopeuttamaan
ostosprosessia
*Asiakasuskollisuuso

Asiakassegmentit
«Kiireiset asiakkaat,
jotka arvostavat
vaivattomuutta ja
nopeutta
*Hinta-tietoiset
asiakkaat, jotka

hjelmat ja etsivat alennuksia ja
raataloidyt edullisia hintoja
alennukset *Ne, jotka
tarvitsevat apua
Kanavat ostosten
*Mobiilisovellus suunnittelussa ja
verkko-ostoksille ja toteutuksessa

asiakassuhteen
hallintaan
*Fyysinen kauppa
ostosten
tekemiseen ja

mobiilisovelluksen - . noutoon
s . (mobiilisovellus ja i X
kehittdminen ja *Kotiinkuljetus-
. verkkokauppa)
ylldpito palvelu
Kustannusrakenne Tulovirrat

«Kiintedt kustannukset: liiketilan vuokra, tyontekijoiden

palkat, infrastruktuuri

*Muuttuvat kustannukset: tuotteiden hankinta,

logistiikka, markkinointi

*Myyntitulot suoraan asiakkailta
*Tilauksiin perustuvat tulot (esim. kuukausittaiset
tilausmaksut)
*Mahdolliset yhteistydkumppaneiden sponsoroinnit tai
mainostulot

centria
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Avainkumppanit
Avainkumppanit Tukkumyyjat
ja tuottajat: hankkia
ruokatavarat
Logistiikkayritykset:
toimituksen toteuttaminen
Teknologia-alustat:
mobiilisovelluksen
kehittaminen ja yllapito

Kustannusrakenne

Kiinteat kustannukset: liiketilan vuokra, tyéntekijoiden palkat, infrastruktuuri
Muuttuvat kustannukset: tuotteiden hankinta, logistiikka, markkinointi

Avaintoiminnot

Varaston hallinta: tuotteiden
hankinta ja sailyvyys, tilausten
kasittely ja jakelu,
asiakaspalvelu

Avainresurssit

Fyysinen liiketila,
varastointitilat, ajoneuvot ja
kuljetusvélineet toimituksia
varten, IT-infrastruktuuri
(mobiilisovellus ja
verkkokauppa)

Arvolupaus
ruokatavaroiden

saatavuudesta, asiakaseduista

ja alennuksista seka hyvasta
palvelusta

Tulovirrat

Asiakassuhteet

Personoitu palvelu
mobiilisovelluksessa
Itsepalvelukassat
nopeuttamaan ostosprosessia
Asiakasuskollisuusohjelmat ja
raataloidyt alennukset

Kanavat

Mobiilisovellus
verkko-ostoksille ja
asiakassuhteen hallintaan
Fyysinen kauppa ostosten
tekemiseen ja noutoon
Kotiinkuljetus-palvelu

Myyntitulot suoraan asiakkailta
Tilauksiin perustuvat tulot (esim. kuukausittaiset tilausmaksut)

Asiakassegmentit

Kiireiset asiakkaat, jotka
arvostavat vaivattomuutta ja
nopeutta

Hinta-tietoiset asiakkaat, jotka
etsivat alennuksia ja edullisia
hintoja

Ne, jotka tarvitsevat apua
ostosten suunnittelussa ja
toteutuksessa

Mahdolliset yhteistydkumppaneiden sponsoroinnit tai mainostulot



Strategiakartta

Arvolupaus ja liiketoimintakanvaasi ovat
keskeisia osia lilketoiminnan
kehittamisessa ja voivat toimia
perustana lilketoiminnan teorian
rakentamiselle. Niista loytyy keskeiset
elementit liikeideasta. Olet vastannut jo
suureen joukkoon kysymyksia ja nyt
tehdaan kysymyksista ja vastauksista
riippuvuussuhteita.
Lilketoimintakanvaasi sisaltaa suuren
joukon oletuksia ja arvauksia, joita
taytyy tutkia. Lisaksi mukana voi olla
riippuvuuksia, jotka taytyy saada esiin.

Strategiakartan tarkoituksena on nostaa
esiin keskeisten elementtien valiset
vhteydet ja riippuvuudet.
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Kysynta

Rahaa

Tietoinen

Asiakas

Osaaminen

Alihankinta

Teknologia
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Tuotanto

Arvo-
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Tulot

Rahoitus
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Oletukset, kausaalisuudet ja

hypoteesit

Liiketoiminnan suunnittelussa kohtaamat oletukset, epavarmuudet ja kompleksisuudet
ovat yleisesti ottaen keskeisia haasteita, joita yritykset kohtaavat. Tassa yleiskuvaus
nadista tekijoista ja muutamia esimerkkeja:

Oletukset liiketoiminnan suunnittelussa:

* Oletukset ovat perusteltuja uskomuksia ja ennakkoasenteita, joiden varaan
liiketoimintastrategiaa rakennetaan.

* Esimerkki: Oletus siitd, ettd kohdeasiakkaat arvostavat tiettyd tuotetta tai palvelua
enemman kuin kilpailijoiden tarjoamia vaihtoehtoja.

Epdvarmuudet liiketoiminnan suunnittelussa:

¢ Epdvarmuudet liittyvat tulevaisuuden tuntemattomiin tekij6ihin ja riskeihin, jotka
voivat vaikuttaa liiketoiminnan suoritukseen.

¢ Esimerkki: Epdvarmuus siitd, kuinka talouden suhdanteet kehittyvat ja kuinka ne
vaikuttavat myyntiin ja kannattavuuteen.

Kompleksisuudet liiketoiminnan suunnittelussa:

*  Kompleksisuudet viittaavat monimutkaisiin vuorovaikutuksiin ja tekijoihin, jotka
vaikuttavat liiketoiminnan toimintaan.

*  Esimerkki: Toimitusketjun monimutkaisuus, joka sisaltdd useita toimittajia,
kuljetusreitteja ja logistiikkaprosesseja.

Kausaalisuuden oletukset:

e Kausaalisuuden oletukset liittyvat siihen, miten tietyt tapahtumat tai paatokset
aiheuttavat tiettyja seurauksia liiketoiminnassa.

e Esimerkki: Oletus siita, etta lisaamalla markkinointipanostuksia tuotteen myynti
kasvaa suhteessa mainostamisen voimakkuuteen.

XN

KOSEK

TARGET @ -
CIRCULAR cehlIila

Esimerkiksi oletamme asiakkaiden vastaavaan mainoskirjeeseen. Taustalla toimiva
kausaalinen ketju voidaan avata seuraavasti

*  Asiakkaalla tarve tuotteelle, koska ... (Oletus)
* Asiakas lukee mainoskirjeen, koska ... (Oletus)

*  Asiakas toimii mainoskirjeen pohjalta, koska ... (Oletus)

Yksi tapa hahmottaa taustalla olevaa kausaalista ketjua on mallintaa sita seuraavasti:

Asiakkaalla on ongelma/tarve, johon hén tarvitsee ratkaisun = Térmatessaan
ratkaisuun asiakas toimii aktiivisesti

Tasta voidaan johtaa seuraavat hypoteesit (joita voidaan testata)
* Asiakas on tunnistanut tarpeen ja ongelman

* Asiakas etsii tdhan ongelmaan ratkaisua

Tallaisen lahestymistavan kautta pystymme kysymaan hyvia kysymyksia avaamaan
oletuksiamme ja pohtimaan, mitka niista vaativat testaamista ja millaisia testeja
voimme tehda.
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Mita keskeisia elementteja
likketoimintakanvaasissa-

Mika on asiakkaan tarve / ongelma? Miten toimitamme tuotteen / Miksi asiakas ostaa meilta eika
Mika on tuotteemme /palvelumme palvelun asiakkaalle? Miten muualta? Miten olemme erilaisia?

asiakkaalle? palvelemme asiakasta?

Miten rahoitus on jarjestetty? Onko

liiketoimintamalli kestava?
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Strategiakartta

Tavoite / arvolupaus
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Sijoitetun paaoman tuotto (ROI)

Sijoitetun paaoman tuotto, tunnetaan myos nimella
ROI (Return on Investment), on taloudellinen mittari,
jota kaytetaan arvioimaan investoinnin tehokkuutta
tai vertailemaan eri investointien tehokkuuksia.
Yksinkertaistettuna se kuvaa, kuinka hyvin sijoitettu
paaoma tuottaa.

Tama mittari on yleinen ja monikayttdéinen, mutta se
ei ole ilman kritiikkia. Sen yksinkertaisuus voi olla
myos kompastuskivi, silla se ei ota huomioon
aikatekijaa, riskitasoa tai muita sijoitukseen liittyvia
kustannuksia. Esimerkiksi kahden vuoden aikana
saatu 10 % tuotto on eri asia kuin sama tuotto yhden
kuukauden aikana. Samoin korkean riskin sijoituksen
tuottoa ei voi suoraan verrata matalan riskin
sijoitukseen. Siksi ROlta kaytetaan usein yhdessa
muiden taloudellisten mittareiden kanssa, jotta
saataisiin kattavampi kuva investoinnin
tehokkuudesta.

KOSEK

TARGET @& -
CIRCULAR cenifa

Nettotuotto— Alkuperainensijoitus
ROI = *100 %
Alkuperainen sijoitus

Esimerkki 1000 euron sijoitus, myohemmin saa
takaisin 1150 euroa =15%

Aikatekijat taytyy huomioida ja myos, mikali tuottoa
odotetaan usealta vuodelta.
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Milla keinoilla voit tarkentaa tata Milla keinoilla voit tarkentaa tata
lukua ja vahentaa epavarmuuksia? lukua ja vahentaa epavarmuuksia?

Nettotuotto — Alkuperainen sijoitus
ROI = *100 %
Alkuperainen sijoitus
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Testien suunnittelu ja toteutus

Liiketoiminnan kehittdmisessa on ensiarvoisen tarkeda testata ajatuksia ja oletuksia.
Testien suorittaminen liiketoiminnan kehittamisessa on systemaattinen prosessi, joka
voidaan jakaa seuraaviin padkohtiin:

1. Hypoteesin asettaminen: Aluksi maaritellaan selkeasti testattava hypoteesi.
Tama voi olla oletus markkinakysynnastd, asiakaskdyttaytymisestd, tuotteen
suorituskyvysta tai jostakin muusta kriittisesta tekijasta. Hypoteesin tulisi
perustua olemassa olevaan tietoon kuten aikaisempiin havaintoihin,
markkinatutkimukseen tai teoreettisiin olettamuksiin.

2. Testien odotusarvojen maarittdminen: Tdssa vaiheessa asetetaan selkedt,
mitattavat odotusarvot tai tavoitteet, joihin testin tulokset voidaan verrata.
Na&ita voivat olla esimerkiksi tietty konversioprosentti, myynnin kasvu tai
asiakaspalaute. Odotusarvojen asettaminen auttaa mittaamaan testin
onnistumista ja antaa suunnan siitd, mita tuloksia pidetdan menestyksena.

3. Testien suunnittelu ja toteutus: Testausprosessi vaatii huolellisen
suunnittelun, jossa maaritelldan testin kattavuus, kdytettavat menetelmat ja
aikataulu. Toteutuksessa on otettava huomioon resurssit kuten tarvittava
teknologia, henkil6sto ja rahoitus. Tarkeda on varmistaa, etta testi on eettisesti
toteutettu ja ettd se noudattaa kaikkia alan standardeja ja saadoksia.

4. Tulosten kera@aminen ja analyysi: Testin aikana keratdaan dataa, joka voi olla
kvantitatiivista (numeerista) tai kvalitatiivista (laadullista). Analyysivaiheessa
tata dataa kasitellaan ja analysoidaan, jotta voidaan tunnistaa merkitykselliset
mallit, trendit ja poikkeamat.

5. Johtopaatésten tekeminen: Testin tulosten perusteella tehddan
johtopaatokset siitad, tukevatko tulokset alkuperadista hypoteesia.

Jokaisella testilld on hinta ja ne vahentavat epdvarmuutta eri tavoin. Luonnollisesti
lopullisella tuotteella tehtava pilotti usean asiakkaan kanssa antaa hyvan ymmarryksen
riskeista ja epavarmuuksista, mutta sen hinta saattaa olla todella korkea. Jotkin testit
voivat huomattavasti pienemmalla sijoituksella vahentaa runsaasti epavarmuuksia ja ne
auttavat sitoutumaan suurempiin investointeihin.

A'ON TARGET &

KOSEK CIRCULAR

Yleisimpia testeja liiketoiminnan kehittamisessa

A/B-Testaus: Yleisesti kaytetty verkkosivuilla ja sovelluksissa, A/B-testaus vertaa
kahta versiota esimerkiksi verkkosivun elementista (kuten otsikko, painike, tai
asettelut) ndhdakseen, kumpi toimii paremmin tietyn tavoitteen, kuten klikkausten
tai konversioiden, ndkokulmasta.

Pilotointi tai Pilotti-Testaus: Tamad on pienimuotoinen kokeilu, jossa uusi tuote,
palvelu tai liiketoimintaprosessi otetaan kayttoon rajoitetussa mittakaavassa.
Tavoitteena on kerata tietoa ja palautetta ennen laajempaa kayttédnottoa.

Markkinatutkimukset: Sisaltavat kyselytutkimukset, fokusryhmat ja haastattelut,
joilla pyritddn ymmartamaan asiakkaiden tarpeita, mieltymyksia ja kayttaytymista.
Ne auttavat madarittelemaan kohdemarkkinat ja arvioimaan markkinapotentiaalia.

Rahoitusmallinnus: Kdytetdan ennustamaan yrityksen taloudellista suorituskykya ja
arvioimaan investointien tuottoa. Tdhan sisaltyvat kassavirta-analyysit,
kannattavuusanalyysit ja budjetoinnit.

Kayttdjatestaus: Erityisen tarked tuotekehityksessd, kdyttdjatestaus tuo esiin
kdyttdjakokemuksen ja tuotteen kdytettdvyyden nakdkohtia. Se voi paljastaa
kayttajien todelliset tarpeet ja ongelmat, joita tuote ratkaisee (tai ei ratkaise).

Konseptitestaus: Ennen tuotteen kehittamista tai markkinoille tuomista,
konseptitestauksella arvioidaan idean tai konseptin vetovoimaisuutta
kohderyhmassa.

Péytdtestaus, englanniksi "desk research" tai "secondary research", viittaa tiedon
keradmiseen jo olemassa olevista lahteista liilketoiminnan suunnittelun ja

paatoksenteon tueksi. Se on menetelma, jossa hybd\ﬁnnetéén toissijaisia tietoja —
sellaisia, jotka on jo keratty ja julkaistu muissa yhteyksissa.
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Testi Odotusarvot Tulokset Hinta ja resurssit Epavarmuuden Johtopadtokset / | Aikataulu, milloin
(aika + raha) vahentiminen huomiot testi tehtyna?

Markkinointiviestin  A-viesti saa 75 % arvioi A- 2000 € Kertoo selkeasti Jatketaan A-
A/B -testi paremman viestin kumpi viesti viestin

vastaanoton; paremmaksi kohderyhmalle kehittamista

70% arvostaa parempi

enemman
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Tulosten tulkinta ja pa

Kun testit on suoritettu ja tulokset analysoitu, paatéksenteossa voidaan kohdata kolme
paavaihtoehtoa:

1. Jatka Kehittamista:

1. Jos testitulokset ovat olleet myonteisia ja tukevat alkuperaista hypoteesia,
looginen paatds on jatkaa kehittamista. Tama tarkoittaa investointien
jatkamista, tuotteen tai palvelun parantamista ja mahdollisesti
valmistautumista laajempaan lanseeraukseen. Talléin on tarkeda seurata
jatkuvasti markkinatilannetta ja asiakaspalautetta, jotta tuotetta tai
palvelua voidaan jatkuvasti parantaa ja mukauttaa.

atos jatkosta

Toinen idea

\ Muutettu idea
/ :

* |dean kehittdmisen
yhteydessa jatkamme

yksityiskohtien
testaamista.
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Negatiivinen Hylka idea
2. Muuta Ideaa: tulos
1. Jostulokset osoittavat, ettd idea on lupaava mutta vaatii merkittdvia _

muutoksia tai parannuksia, padtos voi olla idean muokkaaminen. Tdma voi .

sisdltaa tuotteen toiminnallisuuksien muuttamista, kohderyhman Aseta ia testaa |/

uudelleenarviointia tai liilketoimintamallin saatamista. Tallaisessa ) ey Epaselvi tulos Muuta ideaa

tilanteessa on tarkeda tehda perusteellinen analyysi siitd, mitka osa-alueet hypoteesi

vaativat muutosta ja kuinka ndma muutokset voidaan toteuttaa

tehokkaasti.
3. Hylkda Idea: \ Positiivinen Jatka idean

1. Jostestitulokset ovat selvasti negatiivisia tai osoittavat, etta idea ei ole tulos kehittamista*

toteuttamiskelpoinen tai kannattava, jarkeva vaihtoehto voi olla idean

hylkddminen. Témé_ﬁéét('j_s on usein vaikea, mutta se voi sddstaa yrityksen

resursseja pitkalla aikavalilla. Hylkdamispdatoksen yhteydessa on hyva

arvioida, mitd opittavaa prosessista on saatu, ja miten naitd oppeja

voidaan hyddyntda tulevissa projekteissa.
Jokaisessa vaihtoehdossa on olennaista tehda pdatos, joka perustuu objektiiviseen
analyysiin ja liiketoiminnan Eitkén aikavalin tavoitteisiin. On myds tarkeaa arvioida riskit,
resurssien saatavuus ja markkinoiden dynamiikka ennen lopullisen padtoksen
tekemista.
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Testi 1

Negatiivinen
tulos

Hylkaa idea

Epaselva tulos

Muuta ideaa

mintaosaamig,
®ry, hy

AoV

Muutettu idea
/

Toinen idea

Positiivinen
tulos

KOSEK

Jatka idean
kehittamista*
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* |dean kehittamisen
vhteydessa jatkamme
vksityiskohtien
testaamista.
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