


Tyokirja
RAKKAUDESTA
KASVU U N JA Taman tyokirja on tarkoitettu Aava & Bangin

asiakkaille omatoimisen tuotteistamisen

MARKKI NOI NTl | N tueksi. Suosittelemme tehokkaaseen
tuotteistamiseen aina fasilitoitua tyopajaa.
Tyopajan aikana tehty koostaminen vaatii
aina jalkityostamisen ja usein myos
visualisoinnin.

Mukavaa tuotteistusta



Tuotteistaminen on suhteellisen yksinkertaista. On vain
mietittava, milla tekijoilla erottaudutaan kilpailusta.
Tuotteistamisen tekemista ja tyotaakkaa helpottaa projektin
jakaminen osa-alueisiin ja tuotteistamisen tekeminen oheisen

tuotteistushyrran avulla.
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palvelut
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Kokoa pohjatiedot ja ideoi

Paata mika on olennaista ja
viimeistele tuote

Tee myynti- ja
markkinointimateriaalit eli
kerro asiakkaillesi
tuotteesta
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|. Faktat

Kirjaa kohdan faktat alle kaikki mahdolliset mieleen tulevat faktat, joita
tuotteistettuun palveluun mielestési kuuluu. Kirjaa kohdan faktat alle kaikki
mahdolliset mieleen tulevat faktat, joita tuotteistettuun palveluun mielestasi
kuuluu.

Kirjaa tahan kohtaa asiat, mitka koskevat yritystanne ja mitka koskevat
asiakasta esimerkiksi, kuinka kauan palvelun tuottaminen kestda. Millaisia
ponnistuksia tilaaminen faktojen n&dkdkulmasta vaatii asiakkaalta. On
tarkeda, ettd mietit vain ja ainoastaan faktoja, jata tunteet tai tuntemukset
tassa kohtaa valista. Maara korvaa laadun. Haetaan massaa eli
mahdollisimman paljon faktoja.

Ostaessaan palvelun, mita asiakas
kdytdnnodssa saa?

Minkalaisia kokouksia, kohtaamisia,
suunnittelutuokioita palveluun kuuluu?
Minkalaisia dokumentteja (suunnitelmat,
postit, pdf:t) asiakas saa?

Minké&lainen on aikataulu?

Minkaélaisia yksityiskohtia palveluun kuuluu
(kahvit, suunnittelijan

puhelintuki)?

Miten palvelu rajataan (tydaika, versiot, jne.)



2. Edut ja hyodyt

Mieti, millaisia etuja ja hyotyja tuote tilaajalle tuottaa. Taman kohdan tarkoitus
on suunnitella tuote siten, ettd se erottuu kilpailijoista jollakin jopa
ylivertaisella ominaisuudella. Lyhyt kartoitus olemassa oleviin palveluihin
(kilpailijat) kannattaa. Jos olet tuotteistamassa ominaisuuksiltaan
samankaltaista palvelua, kuin kilpailijat, saattaa tuotteestasi tulla vain yksi
muiden joukossa. Tuotteistamisen tarkoituksena on erottua. Siksi on térke&s,
ettd mietit tiimin kanssa mahdollisimman monta etuja ja hy6tya, jotta jyvéat
erottautuisivat akanoista. Syy, miksi asiakkaan kannattaa tuote hankkia |0ytyy
luonnollisesti tuotteen aiheuttamista eduista ja hyddyistd. Naista tydstetaan
myds tuotteen ydinviesti, joka potentiaaliselle asiakkaalle halutaan saada
tietoisuuteen.

Mink& ongelman palvelu ratkaisee?
Saako asiakas palvelun
helpommalla/halvemmalla jostain muualta?

Miksi me olemme paras toteuttamaan

palvelun?

Minké&laisia hyotyja palvelusta on
(halvemmalla, nopeammin,
helpommin)?

Minkalaisia tunteita ostamisen liittyy?

Miksi tuote on paatetty tehda eli mika on
tuotteen tarina?



3. Nimi

Nimen keksiminen palvelulle on useasti hankalaa. Kun ihminen nime&a asioita, on
kyse hallinnan tunteesta. Ihminen nousee ikdan kuin asian yldpuolelle hallitsemaan
sitd.Universumissa on kuitenkin paljon enemman vield keksimattdmia nimia kuin jo
valmiiksi keksittyja. Pikainen katsaus ympéristéon palauttaa jo paljon sellaisia
asioita, milla ei ole viela nimea. Keksi siis tuotteellesi nimi, mita ei ole vield
olemassa. Esimerkkind tietotekniikkaa myyva liike keksi tuotteen nimelta virusten
poisto ja toivoi, ettd asiakkaat tuovat koneen liikkeeseen huoltoon ja
puhdistettavaksi. Kauppa ei kuitenkaan kdynyt. Tuotetta muokattiin siten, etté
tuote nimettiin tietokoneen syyssiivoukseksi ja muuten tuotteen annettiin olla
tismalleen sama, alkoi kauppa kdymaan. Nimeen yhdistyi niin paljon assosiaatioita
siivoamisesta, ettd ostaja ymmarsi mitd oli oikein ostamassa.

Mika palvelu on todelliselta nimeltdan ja
miten se taipuu eri suuntiin?

Mika olisi kuvaava nimi: nimi joka kuvaa
palvelua?

Mika olisi palvelulle abstrakti nimi: nimi
joka on tuotteen "erisnimi”?
Minkdlainen nimi kuvaisi tuotteen

luonnetta?



4. Konkretisointi

Tuotteistettu palvelu eroaa raatéloidysta siten, ettd sillda on aina vain yksi hinta.
Palvelut ovat usein hyvin epamaaraisia, joista ei oikein tiedd, mité ostaa. Siksi on
tarkeda konkretisoida. Jo pelkastaan visuaalisesti ja sisalldllisesti savahdyttava
esite voi toimia palvelun konkretisointina mainiosti. Tarkeinta on, etta asiakas
ymmartaa, mitd on ostamassa.

Voidaanko palvelua havainnollistaa
kuvilla, kaavioilla, malleilla?
Voidaanko palvelua havainnollistaa
esitteilld, videoilla, demoilla?

Mitd asiakas konkreettisesti saa
palvelusta (raportit, suunnitelmat,
tuote)?

Voidaanko asiakkaan saamia asioita
esittda "tuotteen hengessa”?



5. Hinta

Tuotteistettu palvelu eroaa raatéloidysta siten, etta silld on aina vain yksi hinta. Jos
tuote koostuu monesta eri hinnasta ja komponentista, on kyseesséa raataloity tuote
tai monta tuotteistettua palvelua yhdessa. Purista yksi hinta, siind kaikki. Mieti, mita
sinun pitdisi tuotteesta saada, jotta tuote on kannattavaa tehda ja mieti, mita
potentiaalinen asiakas olisi siitd valmis maksamaan. Oikea hinta 10ytyy useasta
jostakin puolesta vélista. Jos taas asiakkaan maksama hinta ei kohtaa tyomaaraan,
kannattaa tuote silloin jattda mieluummin tuotteistamatta.

Paljonko palvelusta pitdd saada jotta se
on jarkevéaa toteuttaa?

Paljonko asiakkaat ovat palvelusta
valmiita maksamaan?

Mika on "keskihinta” tasta palvelusta?

Paljonko hinnassa voidaan ottaa riskia?
Miké& on yll& olevien kysymysten valossa
yksi hinta jolla palvelua voidaan myyda?

Jos hinta ja tydmaara oikeassa
suhteessa?



6. Tyyli ja luonne

Viimeinen kohta tuotteistamisen hyrrassa on tyylin ja luonteen tuominen mukaan
tuotteeseen. Tyyli ja luonne viimeistdan erilaistaa tuotteen muista markkinoilla
olevista tuotteista. Tdassd kohdassa tuotteeseen leivotaan sisdan jotakin sellaista,
mikéd on teille ominaista. Tyyli ja luonne m&&araytyy kilpailuetu kilpailuetuihinne,
joten tyyli ja luonne voisi olla jotakin siihen viittaavaa.

Miten tuotteistettava palvelu iimentaa
teidan kilpailuetuanne

Minké&lainen fiilis halutaan tuotteesta
jaavan?

Voiko palveluun liittya jonkinlainen
"kytky” tai lahja itse tilaajalle?



B. Paata mika on olennaista ja viimeistele tuote

Tarked vaihe hyrran tyostdssa on tuotteistushyrran karsiminen. Tassa
karsitaan turhat ja tuotteeseen tiimin mielesta (ja asiakkaiden mielesta)
kuulumattomat asiat pois roskakoriin. Kuhunkin kohtaan jaa vain olennaiset
jaljelle, siis ne rakennuspalikat, josta lopullinen tuote muodostuu.

Jokaista jaljelle jaanytta sisaltoa tulisi tarkastella vdahintdan kahdesta,
mieluiten kolmesta eri nédkdkulmasta.

Mitd paremmin ylld mainittuihin kysymyksiin osataan vastata sen varmemmin tuote
tulee myymaan. Yleensa siind vaiheessa, kun tiimi tai joku

tiimissé alkaa miettimaan, ettd me ei voida sanoa ndin tai alkaa miettimaan,

ettd onko tama liilan rohkeasti sanottu, niin se on juuri se erilaistava

idea. Tuotteistaminen vaatii rohkeutta. Kirjaa tdssa vaiheessa lopulliset pdatdokset
ylos tuotteistusdokumenttiin. Kun ne on kirjattu ja hyvaksytty, on aika siirtya
seuraavaan vaiheeseen.

3 nakokulmaa

ME — mitd me t&sta ajattelemme,
kuulostaako ajatus tai asia
mahdottomalta toteuttaa?

ASIAKAS — mitéd potentiaalinen asiakas tasta
ajattelee,
kuulostaako se asiakkaasta mahdottomalta?

Onko talla asialla jotakin suurempaa,
esimerkiksi
yhteiskunnallista vaikuttavuutta?



C. Tee myynti- ja markkinointimateriaalit
eli kerro asiakkaillesi tuotteesta

Kun tuotteistushyrré on karsittuna ja valmiina, on aika siirtya sisalldntuotantoon. Avaavia kysymyksia tarinan kerrontaan ovat:
Tuotteesta kirjoitetaan tarina. Tarinan on mahduttava yhdelle A4-lapulle ja se on

oltava sisalloltdan sellainen, ettd asiasta tietdmaton kuusivuotias lapsi ymmartaa - Mita tuote tekee?

sen. Tarinamuotoinen tuotteistus on helppo muuttaa esimerkiksi » Miksi tuote on tehty?

mainostoimistossa erilaisiksi markkinointimateriaaleiksi, kuten esitteet, videot, » Minka ongelman tuote ratkaisee paremmin
animaatiot, mainokset jne. kuin muut vastaavat?

« Miksi juuri minun tulisi hankkia tuote?
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TUOTTEISTAMISEN CHECK-LIST

Mieti millaiseen kayttoon tuote tehdaan? Tarvitseeko tuotteistaa vai ostaako
asiakas mieluummin raataloidyn palvelun? Jos raataloity, tama tyokalu on turha.

Faktat Tarinan kirjoittaminen
Edut ja hyodyt Asiakastestaus kirjoitetulla tarinalla
Konkretisointi Tarinan ja tuotteistushyrran lihettaminen “tuotantoon”,

jossa tuotteeseen laaditaan markkinointimateriaalit
Tyyli / Luonne

Tuotteen myynti
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Kysy lisaa tuotteistamisesta
www.bang fi info@bang.fi




