Tehtdva 1: User Need Statement (Kayttajan tarpeen kuvaus)

Kirjoita oma User Need Statement, eli lause, johon tiivistyy kehittdmasi tuotteen kayttaja, joka tarvitsee
kehittamaasi palvelua, koska hanella on tarve.

- Kaava: (kayttaja), joka tarvitsee (tarve), koska (syy).
- Esimerkkeja:
o Wolt: Yliopisto-opiskelija (kdyttdja), joka tarvitsee Woltista ruokaa (tarve), koska han opiskelee
myo6haan kirjastossa (syy).
o Oura: Urheilija (kdyttaja), joka tarvitsee Ouran dlysormusta (tarve), koska han haluaa seurata
untaan ja hyvinvointiaan tarkasti (syy).
o Smartly.io: Markkinointipaallikko (kayttaja), joka tarvitsee Smartly.io:n tyokaluja (tarve), koska
haluaa automatisoida ja tehostaa sosiaalisen median mainontaa (syy).
o Solar Foods: Kasvissyoja (kayttdja), joka tarvitsee Solar Foodsin proteiinituotteita (tarve), koska
han haluaa eettisen ja ymparistoystavallisen vaihtoehdon eldinperaisille proteiinildhteille (syy).

Tehtdva 2: Tuotteen/palvelun tarpeellisuuden arviointi - onko tuote valttamatén vai “mukava
lisa”?

Harjoitus auttaa tunnistamaan, onko tuote/palvelu jotain minka asiakas ehdottomasti tarvitsee vai
enemman vain mukava lisa. Tee seuraavat harjoitukset miettien edellisissa harjoituksissa valitsemaasi
kayttajaa tai kohdeasiakasta.

Tarkastellaan, onko ratkaistava ongelma/puute/tarve:

sietdamaton
kiireellinen
vaistamaton
alipalveltu
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Vastaa seuraaviin kysymyksiin omaan ideaasi liittyvaa ongelmaa/tarvetta pohtien. Kirjoita vastaukset
kysymysten alla olevaan laatikkoon.

1. Ongelman/tarpeen/puutteen sietamattomyys

Varmistaa, ettd ongelman ratkaiseminen on keskeistd, koska se aiheuttaa asiakkaille merkittévdid
haittaa, jos sité ei ratkaista.

Mita tapahtuu, jos ongelmalle ei tehdd mitaan?

Mika on ongelman perimmainen syy?

Ovatko nykyiset ratkaisut liian kalliita, tehottomia tai epakdytannoéllisia?
Kuinka merkittavia ovat tahan ongelmaan liittyvat tappiot tai haasteet?
Kuinka paljon vaivaa tai kustannuksia tama ongelma aiheuttaa asiakkaille?
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2. Ongelman/tarpeen/puutteen kiireellisyys
Mddrittdd, onko ongelman ratkaiseminen asiakkaille térked prioriteetti.

Onko taman ongelman ratkaiseminen asiakkaiden tarkein prioriteetti?

Kuinka kriittista yrityksille tai yksilGille on ratkaista tama ongelma nyt?

Mita valittomia hyotyja ongelman ratkaiseminen toisi?

Onko ongelman ratkaisemiselle kiireellinen aikataulu (esim. kausiluonteinen kysynta, alan
trendit)?
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3. Ongelman/tarpeen/puutteen vaistamattomyys

Vahvistaa, etté ongelma on toistuva ja sitd ei voi ohittaa.

1.
2.

Onko tama ongelma, jonka kaikki kohtaavat ennemmin tai myohemmin?

Onko olemassa ulkoisia tekijoita (esim. saantely, trendit), jotka tekevat tasta ongelmasta
vdistamattoman?

Takaisiko taman ongelman ratkaiseminen pitkdn aikavalin merkityksellisyyden ja kilpailukyvyn?
Onko markkinoilla tai lainsdadanndssa muutoksia, jotka lisddavat ongelman ratkaisemisen
kiireellisyytta?

4. Ongelman/tarpeen/puutteen ratkaisu on alipalveltu

Osoittaa ovatko nykyiset ratkaisut riittmdéttémid ja onko markkinoilla selked tarve paremmalle
vaihtoehdolle.

1.

2
3
4,
5

Mitka olemassa olevat tuotteet tai vaihtoehdot ratkaisevat tata ongelmaa talla hetkella?
Ovatko nykyiset ratkaisut riittamattémia tai eivatkd ne vastaa asiakkaiden tarpeita?
Onko markkinoilla selkea aukko, jonka parempi ratkaisu voisi tayttaa?

Kuinka tyytymattomia asiakkaat ovat nykyisiin ratkaisuihin?

Mita ainutlaatuisia etuja ratkaisu voi tarjota alipalvellulle asiakassegmentille?
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