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Ongelman tunnistaminen

Yhteiskunnallisen yritykset pyrkivat ratkaisemaan jonkin yhteiskunnallisen
tai ymparistoon liittyvan ongelman. Taman vuoksi yhteiskunnallisen
yrityksen ideointi kaynnistyy soveltuvan ongelman tunnistamisesta.

Yhteiskunnallisessa yrittdjyydessa prosessi alkaa ongelman valitsemisesta, ei suoraan liikeideaan
hyppaamisesta. Pohdi:

« Mitd ongelmia tai haasteita ndet omassa tai laheistesi elaméssa, esim. opinnoissa, tyossa tai
vapaa-ajalla?

« Millaisia ongelmia néet laajemmin yhteiskunnassa?

« Mika suurista globaaleista haasteista tuntuu kaikista merkityksellisimmalta ja
koskettavimmalta? Tallaisia globaaleja haasteita voi tarkastella esim. YK:n kestavan kehityksen
tavoitteiden avulla.

Valittava ongelma kannattaa rajata. Esim. ilmastonmuutos” on liian iso kokonaisuus. Sen sijaan
voi keskittyad johonkin sen seuraukseen (esim. “ilmastonmuutos uhkaa ruoantuotantoa”) tai
syyhyn (esim. “fossiilisten polttoaineiden kaytto”).

YK:n kestavdn kehityksen tavoitteet

. . _ . o ] TERVEYTTA JA
1. Poistaa koyhyys sen kaikissa muodoissa kaikkialta. J— HYVINVOINTIA

2. Poistaa nidlkd, saavuttaa ruokaturva, parantaa ravitsemusta ja ¢

edistda kestavad maataloutta. —/\/\/\ ¥
3. Taata terveellinen eldma4 ja hyvinvointi kaiken ikéisille.
4. Taata kaikille avoin, tasa-arvoinen ja laadukas koulutus seka

elinikiiset oppimismahdollisuudet. ?}.‘Q‘E';‘,{?,E‘" Eﬂmﬁﬁlm
5. Saavuttaa sukupuolten vilinen tasa-arvo seki vahvistaa naisten

ja tyttojen oikeuksia ja mahdollisuuksia.
6. Varmistaa veden saanti ja kestdvi kaytto sekd sanitaatio kaikille.
7. Varmistaa edullinen, luotettava, kestdva ja uudenaikainen ener-

IHMISARVOISTA KESTAVAA

gia kaikille. TYOTA JA TEOLLISUUTIA,

sstad kaikki svAd Svttd § TALOUSKASVUA INNOVAATIOITA JA
8. Edistédd kaikkia koskevaa kestavda talouskasvua, tiyttd ja tuotta- sl

vaa tyollisyyttd sekéd sdillisia tyopaikkoja.
9. Rakentaa kestavid infrastruktuuria seki edistdd kestavad teolli-
suutta ja innovaatioita.

10. Vihentdd eriarvoisuutta maiden sisilld ja niiden valilla. 0 e i At 12 e
11. Taata turvalliset ja kestdvit kaupungit sekd asuinyhdyskunnat. 7 VHI
12. Varmistaa kulutus- ja tuotantotapojen kestivyys. =)
13. Toimia kiireellisesti ilmastonmuutosta ja sen vaikutuksia vas- o
taan.
14. Siilyttdd meret ja merten tarjoamat luonnonvarat seki edistaa 1 3 ILMASTOTEKOJA 1 VEADE';MA'NEN 15 mmﬂllm

niiden kestdvai kiyttoa.

15. Suojella maaekosysteemejd, palauttaa niitd ennalleen ja edistdd
niiden kestdvad kayttod; edistdd metsien kestavad kayttod; tais-
tella aavikoitumista vastaan; pysdyttdd maaperéan kéyhtyminen

jaluonnon monimuotoisuuden havidminen. 16 Ruaokcuo- i 4 YHTEISTYO JA
16. Edistda rauhanomaisia yhteiskuntia ja taata kaikille padsy ity i @ .
oikeuspalveluiden pariin; rakentaa tehokkaita ja vastuullisia W KESTAVAN
KEHITYKSEN

instituutioita kaikilla tasoilla.
17. Tukea vahvemmin kestdvin kehityksen toimeenpanoa ja globaa-
lia kumppanuutta. https://um.fi/agenda-2030-kestavan-kehityksen-tavoitteet

TAVEATTEET

oo o0

1. Kirjoita tdhdn 2-3 yhteiskunnallista tai ympdristoon liittyvaa

ongelmaa (turhautumista, tarvetta, kipukohtaa...)

2. Valitse omasta mielestdsi kiinnostavin ongelma.
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Kohderyhman maadarittely

Kuka hyotyisi eniten edellisessa tehtavassa valitsemasi ongelman
ratkaisemisesta? Kuka olisi halukas maksamaan sen ratkaisemisesta? Kenen
elaman ratkaisu muuttaisi 10 kertaa paremmaksi? Vastaus naihin kysymyksiin
kertoo yrityksesi kohderyhman eli potentiaaliset asiakkaasi.

Tata harjoitusta varten valitaan yksi kohderyhma, joka maaritelladn mahdollisimman tarkasti.
Kohderyhmin mahdollisimman tarkka maarittely auttaa 10ytimaan ensimmaiset asiakkaasi seka
ohjaamaan markkinointia.

Joissain tapauksissa maksaja voi olla eri kuin ratkaisun kayttija. Esim. kuka olisi valmis
maksamaan siitd, ettd vihennetidan ikdihmisten yksinaisyytta?

(Kaikki kysymykset eivat valttdmatta ole relevantteja kaikille kohderyhmille, hyppaa tarvittaessa
yli.)

Vastaa seuraaviin kysymyksiin madritelldksesi yrityksesi kohderyhman:

Ketd ongelma koskettaa? Kenen elamaa ratkaisu parantaisi tai helpottaisi huomattavasti?
Vaikuttaako ongelma yksiloihin, yrityksiin tai muihin organisaatioihin?

Miten nama ihmiset tai organisaatiot yrittavit nykyisin ratkaista ongelman (jos yrittavat)?
Vai eletadnko ongelman kanssa, silla sille ei ole 16ytynyt hyvaa ratkaisua?

Millaisia kohderyhman ihmiset ovat, esim. ika, sukupuoli, ammatti, taloudellinen tilanne
jne.?

Maksaisivatko ndma ihmiset itse ratkaisusta (tuotteesta tai palvelusta), vai olisivatko
maksajat eri ryhma kuin kayttdjat? Keita maksajat voisivat olla ja miksi he maksaisivat
ongelman ratkaisemisesta?




Ongelman analysointi

Kun olet valinnut ongelman, seuraava askel on sen juurisyiden analysointi.
Mita paremmin ymmarrat ongelmaa, sita parempia ratkaisuita pystyt
keksimaan. Ongelman analysointiin kaytamme ongelmapuumenetelmaa.

Ongelmapuun avulla voidaan pilkkoa suuria ongelmia pienempiin ja helpommin kasiteltaviin
osiin. Menetelma perustuu ajatukseen, ettd ongelmien taustalla on syitd, joiden ymmartdminen
auttaa kehittdmaan siihen ratkaisuja. Naista ratkaisuista voidaan kehitella liikeideoita ja
yhteiskunnallisia yrityksia.

Esimerkki:
Ydinongelma: Ruoan havikki

Ensisijainen syy: Miksi ruokaa menee hukkaan, mita syita ongelman taustalta l6ytyy?

* Ruuan ylituotanto

Toissijaiset syyt: Miksi ylituotantoa syntyy, mitd syitd ongelman taustalta 16ytyy?

« Epatarkka kysynnan ennustaminen
+ Rajoitettu paasy reaaliaikaiseen myyntidataan
+ Nopeat kuluttajamieltymysten muutokset

Juurisyyt: Miksi ndma toissijaiset syyt ovat olemassa, mita syita niiden taustalta loytyy?
« Riittamattomat investoinnit digitaaliseen infrastruktuuriin ja analytiikkaan
 Puutteellinen ymmarrys kuluttajakayttaytymisesta ja markkinatrendeista

« Tehoton toimitusketjun koordinointi

1. Laadi ongelmapuu

Seuraa ohjeita A-D oikealla!

Voit valita esim. ongelman,

joka kaipaa kipeimmin
ratkaisua

jonka ratkaisemiseen
sinulla on osaamista
jolle voit realistisimmin
kehittad ratkaisun
jonka ratkaisemisessa
on suurin
mahdollisuus uusille,
ennennakemattomille
ratkaisuille eli
innovaatioille

Mieti, miksi juuri
ongelma on sinusta
tarked, lupaava tai
merkityksellinen.

dd ratkaisuja, ja

2. Valitse se oksa ongelmapuustasi,
johon haluat kehitt
perustele valintasi

YDINONGELMA

Aloita sijoittamalla ydinongelma
kaavion ylimp&dan laatikkoon.

ENSISIJAINEN SYY

[

TOISSIJAINEN SYY

r 2 ™ N
JUURISYY
\ J J J

Tunnista sitten kolme

ensisijaista syyté ky-
symalla: "Miksi tama ydin-
ongelma on olemassa?”
Kirjoita jokainen ensisijai-
nen syy omaan laatikkoon-
sa ydinsyyn alle.

Madrita jokaiselle

ensisijaiselle syylle kaksi
toissijaista syytd kysymalla:
"Miksi t&dma ensisijainen syy
on olemassa?” Kirjoita jokai-
nen toissijainen syy omaan
laatikkoonsa, joka haarautuu
vastaavasta ensisijaisesta
syysta.

Tunnista jokaiselle

toissijaiselle syylle 1-2
juurisyytd jotkamalla kysy-
mistd: "Miksi tama toissijai-
nen syy on olemassa?” Kir-
joita jalleen jokainen juurisyy
omaan laatikkoonsa.




Nyt kehitaan ratkaisuidea aikaisemmassa tehtavassa valittuun ongelmaan.
Ensimmaisen idean ei tarvitse olla taydellinen, mutta sen tulisi olla riittavan
realistinen, jotta sita voidaan testata kohderyhman kanssa ja saada selville,
toimiiko se todella.

Ratkaisun kehittamisessd hyodynna edellisessa tehtdavassa tunnistamiasi ongelman juurisyita:
« Mitka ovat juurisyyt?

« Miten ratkaisisit ndma juurisyyt?

On tarkeaa, ettd ongelman ratkaisijalla on syvéallinen ymmarrys ongelman luonteesta.

Tata ymmarrysta voi kerata lukemalla aiheeseen liittyvia selvityksia ja tutkimuksia seka
keskustelemalla niiden ihmisten kanssa, joita ongelma koskettaa.

Yritd kuvata ratkaisusi mahdollisimman konkreettisesti. Esimerkiksi ilmaisu “sovellus, joka
auttaa opiskelijoita keskittymaan” on liian epamaarainen. Tarkempi ja hyodyllisempi kuvaus olisi
esim. tallainen:

”Sovellus, joka asettaa opiskelijalle lukutavoitteita ja palkitsee keskittymisestd. Sovellus ohjaa
kayttajaa lukemaan 15 minuuttia, tekemaan sitten 2 minuutin rentoutusharjoituksen, lukemaan
taas tunnin, pitimaan sen jalkeen vilipalatauon ja lilkkumaan 15 minuuttia. Sovellus myos
soittaa keskittymistd tukevaa musiikkia.”

1. Kdyta edellisessa tehtdvassa tayttamadasi ongelmapuuta ja keskity
valitsemaasi oksaan. Listaa syyt jokaisella tasolla:

Ydinongelma:

Ensisijaiset syyt:

Toissijaiset syyt:

Juurisyyt:

2. Kehita ratkaisu vastaamalla seuraaviin kysymyksiin:

Mita naille syille voidaan tehda? Miten ratkaisisit ne? (Tama vaatii ideointia ja
tiedonhakua.)

Voiko ratkaisun muuttaa tuotteeksi tai palveluksi, esimerkiksi sovellukseksi,
verkkosivuksi, koulutukseksi tai ndiden yhdistelmiksi? (Katso esimerkkeja oheisesta
ratkaisuesimerkkilistasta!) Kuvaile ratkaisu mahdollisimman konkreettisesti.

Onko kohderyhma tai jokin muu taho valmis maksamaan ratkaisusta? Jos kylla, perustele
miksi ja miten. Jos ei, pohdi: Miksi ei? Miten heitd voisi motivoida ottamaan ratkaisu
kayttoonsa ja maksamaan siita?

Ratkaisuesimerkkeja:

 Mobiilisovellus tai verkkosivusto « Tilauspalvelu

+ Koulutustilaisuus, tyopaja tai muu tapahtuma  Yhteisoalusta tai vertaistukiverkosto

« Kirja, opas tai muu materiaali + Pop-up-palvelu tai liikkuva yksikko (esim.

+ Henkilokohtainen ohjaus tai tuki (livena tai kirjastoauto)
verkossa) « Somekampanja tai muu tiedotuskampanja

- Vilityspalvelu tai alusta, jossa toimijat 10ytavat + Hybridimalli, joka yhdistda digitaalisia ja fyysisid
toisensa elementteja

« Fyysinen tuote (esim. tyokalu, mittalaite) + Kiertotalousratkaisu (esim. uudelleenkayttd,

« Fyysinen tai digitaalinen peli korjaus)



Ratkaisuvidean testaaminen
kohderyhman kanssa

On hyva idea esitella ratkaisuidea kohderyhmalle, eli potentiaalisille
asiakkaille, mahdollisimman varhaisessa vaiheessa. Nain saat tietoa siita,
onko tuotteelle tai palvelulle oikeasti kysyntaa, etka kayta aikaa ja rahaa
sellaisen ratkaisun kehittamiseen, jota kukaan ei haluakaan.

Mieti, miten testaisit ratkaisuideaasi kohderyhman kanssa.

Voit kehittda testausmenetelmaési vaiheittain: aloita ratkaisuideasi suullisella esittelylla
kohderyhman jasenille, ja jos ideasta pidetdan, voit kehittda vaikkapa yksinkertaisen prototyypin
ja esitella sen.

Tassa vaiheessa ei kannata tavoitella taydellisyyttd, vaan tarkeinta on, ettda kohderyhma
ymmartaa ideasi selkeidsti ja konkreettisesti ja pystyy antamaan siita palautetta. Ndin saat
arvokasta tietoa ratkaisusi hyodyllisyydesta ja toimivuudesta, ja voit kiyttaa tata tietoa sen
kehittdmisessa edelleen.

Testauksen yhteydessa kannattaa myos selvittia, olisiko kohderyhma valmis maksamaan
ratkaisusta. Jos maksuhalukkuutta ei ole, pyri selvittamaan, miksi. Tama tieto auttaa sinua
kehittdmain ideaasi tai esim. sen hinnoittelua tai tunnistamaan toisen mahdollisen maksajan.

Kun olet tehnyt parannuksia, tuo paivitetty ja kehittyneempi versio uudelleen kohderyhman
testattavaksi. Jatka palautekierrosta, kunnes 16ydat toimivan ratkaisun.

Jos kohderyhma ei innostu ideastasi, mutta uskot edelleen, etta valitsemasi ongelma kannattaa
ratkaista, voit palata suunnittelupdydan dareen kehittdimain aivan uudenlaisen ratkaisun.
Vaihtoehtoisesti voit miettid, onko kohderyhmasi valittu oikein. Joissain tapauksissa on paras
luopua koko ideasta, jos selviad, ettei se toimikaan.

1. Suunnittele ratkaisvidean testaamista vastaamalla kysymyksiin:

Mista 16ydat kohderyhmaasi kuuluvia ihmisia ja miten otat heihin yhteytta? Jos maksava
asiakas on jokin muu taho (esim. organisaatio tai kunta), miten 1dhestyt heita?

Miten voit esitelld ja testata ratkaisusi kohderyhmin kanssa mahdollisimman varhaisessa
vaiheessa ja ilman ettd sinun tarvitsee kayttaa tahdn paljon rahaa? Mika on ratkaisusi
yksinkertaisin versio, jota voit kdyttaa testaamiseen?

Muista, ettd voit aloittaa yksinkertaisesti kuvailemalla ideasi tai nayttamadlld siitd diaesityksen. Jos saat positiivista
palautetta, voit siirtyd ratkaisun testaamiseen esimerkiksi prototyypin tai demon avulla. (Prototyyppi tai demo on
tuotteen varhainen, testaukseen soveltuva versio. Sen avulla voidaan arvioida, miten ratkaisu kannattaa rakentaa
ja miten se toimii. Prototyypin tai demon ei tarvitse olla tdydellinen, vaan tdrkedmpdd on, ettd se auttaa sekd sinua
ettd kohderyhmdd ymmdrtdmddn, miten ratkaisu toimii.)
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Liiketoimintamalli kertoo, miten yritys toimii. Siina kuvataan mm.,
miten yritys ratkaisee ongelmia, keita sen asiakkaat ovat, miten asiakkaat
tavoitetaan seka mita kustannuksia ja menoja toimintaan liittyy.

Arvolupaus

« Minka asiakkaasi ongelman
ratkaiset, mita asiakkaiden
tarpeita taytat?

« Millaisia muutoksia yrityksesi luo
asiakkaan elamaan, yhteiskuntaan
tai ymparistoon?

« Mika on yrityksesi missio (= miksi
yritys on olemassa)?

Kestdavyysvinkki: Miten ratkaisu auttaa

asiakkaita eldmadn kestavan kehityksen
periaatteiden mukaisesti?

Kustannusrakenne

« Mitd kustannuksia yrityksen toiminta ja resurssien saaminen aiheuttavat? (Esim. materiaalit, .

tyokalut, palkat, markkinointi.)

« Mitka toiminnot ja resurssit ovat kalleimpia? Voiko naitd kustannuksia vahentaa?
« Huomioi kiinteit kustannukset pysyvit samoina riippumatta siitd, kuinka paljon yritys tuottaa
tuotetta tai myy sitd (esim. vuokra, palkat, vakuutukset) ja muuttuvat kustannukset (vaihtelevat .

Tarkeimmdt toiminnot

« Mita kaikkea yrityksen tulee
kaytannossa tehda, jotta ratkaisu
saadaan paivasta toiseen asiakkaalle
tehokkaasti ja tasalaatuisesti?

« Mita toimia tarvitaan mm.
asiakassuhteiden, viestintakanavien,
kumppanuuksien, resurssien
ja taloudellisen vakauden
yllapitamiseksi?

« Varmistetaan, etta toiminnot
noudattavat kestavyyden
periaatteita.

Kestdvyysvinkki: Miten teknologialla voi
tehostaa yrityksen toimintaa?

Keskeiset resurssit

+ Mitd resursseja tarvitaan
ratkaisun toteuttamiseen? Mita
aineellisia ja aineettomia asioita
tarvitaan? (Esim. ihmiset, tieto,
taidot, teknologia, materiaalit.)

Kestdvyysvinkki: Ovatko resurssit

ympdristoystavallisia ja vastuullisesti
hankittuja?

tuotannon tai myynnin mukaan (esim. raaka-aineet, pakkaus, kuljetus).

Kestavan liiketoimintamallin suunnitteluun voi kiyttaa Sustainable Business Model Canvas (SBMC)
-tyokalua. Sen avulla voi suunnitella, miten yrityksen toiminnan eri osa-alueet liittyvat toisiinsa ja
miten toiminta saadaan taloudellisesti, yhteiskunnallisesti ja ympariston kannalta kestavaksi.

Talta sivulta 10ydat ohjeet SBMC:n tayttamiseen. Seuraavalla sivulla on tyhja pohja oman

ratkaisua ja valitsemaasi kohderyhmaa.

Tarkeimmdat yhteistyokumppanit

« Keiden kumppaneiden kanssa
yrityksen kannattaa tehda
yhteistyota?

« Mita toimintoja
yhteistyokumppanit hoitavat?

« Mitd resursseja yritys saa
kumppaneilta?

« Miten kumppanit valitaan
kestavyys silmalldpitden?

Kestdvyysvinkki: Voisitko yritys tehdd

yhteistyotd kierratettyjd materiaaleja
toimittavien yritysten kanssa?

Tulovirrat

Asiakassuhteet

« Miten rakennat ja yllapidat
suhteita asiakkaisiin?

« Miten opit tuntemaan asiakkaasi,
jotta voit paremmin palvella heita
(esim. asiakasdatan avulla)?

Kestdavyysvinkki: Ovatko yrityksen kanavat

saavutettavia ndko- tai kuulovammaisille
ihmisille?

Kanavat

« Mitd kautta (potentiaaliset)
asiakkaat saavat tiedon ratkaisusta?

« Miten he voivat arvioida ratkaisun
toimivuutta ennen ostopaatosta?

+ Miten ja mista tuotteen voi ostaa?

« Miten ja mista asiakkaat saavat
tukea oston jalkeen?

« Miten ja missa asiakkaat voivat
jakaa kokemuksiaan tuotteesta tai
antaa siitd palautetta?

Kestdvyysvinkki: Ovatko yrityksen

kanavat kestdvia ihmisten, yhteiskunnan ja
ympdristén kannalta?

yrityksesi toiminnan suunnitteluun. Kayta suunnittelussa edellisissa tehtavissasi kehittelemaasi

Asiakasryhmd

Keita yrityksen asiakkaat ovat?
Ketka hyotyvat ratkaisusta?

Jos yrityksella on eri
asiakasryhmii, tee niille
erilliset SBMC:t (erilaiset
asiakkaat vaativat usein erilaisia
lahestymistapoja).

Kestédvyysvinkki: Onko olemassa
asiakasryhmid, jotka arvostavat
kestavyytta?

Mitka ovat yrityksen tulonldhteet? Arvioi hinnoittelun ja odotetun myynnin perusteella

kannattavuus (esim. tuotemyynti, tilaukset, vuokraus, mainonta).
« Kuinka paljon asiakkaat ovat valmiita maksamaan ratkaisusta? Miten tuote on hinnoiteltu?

Kestdvyysvinkki: Voisiko yritys vuokrata tuotteita myymisen sijaan?

Kestdvyysvinkki: Voisiko yritys investoida uusiutuvaan energiaan? Alkuinvestointi voi olla suuri, mutta sd&st6a voi

syntyd pitkalla aikavalilla.

Yhteiskunnalliset ja ympdristohaitat

« Millaisia kielteisia vaikutuksia yritykselld on yhteiskuntaan tai ymparistoon?

Kestdvyysvinkki: Miten yritys véhentdd naita haittoja?

Yhteiskunnalliset ja ympdristohyodyt
« Millaisia myonteisia vaikutuksia yritys luo yhteiskunnalle ja ymparistolle?
« Miten yritys seuraa ja mittaa yhteiskunnallista ja ymparistovaikutustaan?

(Kiinted vai dynaaminen hinnoittelu esim. ajankohdan tai kysynnidn mukaan.)
Miten varmistetaan, ettd yrityksen tulot ylittavit sen kustannukset?

Kestdavyysvinkki: Miten yritys voi edistaa uusiutuvan energian kéyttoa tai muita kestavia kdytantoja?

Tama Sustainable Business Model Canvas perustuu Strategyzer AB:n alkuperdiseen Business Model Canvasiin ja siitd CASE (Competencies for a sustainable socio-economic development) -hankkeen
laatimaan kestdvyysnakodkulman siséltavadn versioon . Tdma Sustainable Business Model Canvas on lisensoitu Creative Commons Attribution-ShareAlike 4.0 International -lisenssilld.
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Sustainable Business Model Canvas (SBMC) -tyokalu

1. Téytd SBMC

Kayta edellisissd harjoituksissa valitsemaasi ratkaisua ja kohderyhmaa tyokalun tayttimisen pohjana. Tarkista kunkin osa-alueen ohjaavat
kysymykset edelliselta sivulta, ja muista huomioida kaikessa kestavyysnakokulma!

Arvolupaus A S Tarkeimmadt toiminnot Tarkeimmét yhteistyskumppanit Asiakassuhteet Asiakasryhmé
Kanavat
Keskeiset resurssit
Kustannusrakenne Tulovirrat
Yhteiskunnalliset ja ympdristohaitat Yhteiskunnalliset ja ympdérist6hyodyt
@ ® Tama Sustainable Business Model Canvas perustuu Strategyzer AB:n alkuperdiseen Business Model Canvasiin ja siitd CASE (Competencies for a sustainable socio-economic development) -hankkeen
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	1: 
	 Kirjoita tähän 2–3 yhteiskunnallista tai ympäristöön liittyvää ongelmaa (turhautumista, tarvetta, kipukohtaa: 
	): 


	Maksaisivatko nämä ihmiset itse ratkaisusta (tuotteesta tai palvelusta), vai olisivatko maksajat eri ryhmä kuin käyttäjät? Keitä maksajat voisivat olla ja miksi he maksaisivat ongelman ratkaisemisesta?: 
	Ketä ongelma koskettaa? Kenen elämää ratkaisu parantaisi tai helpottaisi huomattavasti? Vaikuttaako ongelma yksilöihin, yrityksiin tai muihin organisaatioihin?: 
	Miten nämä ihmiset tai organisaatiot yrittävät nykyisin ratkaista ongelman (jos yrittävät)? Vai eletäänkö ongelman kanssa, sillä sille ei ole löytynyt hyvää ratkaisua?: 
	Millaisia kohderyhmän ihmiset ovat, esim: 
	 ikä, sukupuoli, ammatti, taloudellinen tilanne jne: 
	?: 
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	Ydinongelma: 
	Ensisijaiset syyt: 
	Toissijaiset syyt: 
	Juurisyyt: 
	Mitä näille syille voidaan tehdä? Miten ratkaisisit ne?: 
	Voiko ratkaisun muuttaa tuotteeksi tai palveluksi, esimerkiksi sovellukseksi, verkkosivuksi, koulutukseksi tai näiden yhdistelmäksi? (Katso esimerkkejä oheisesta ratkaisuesimerkkilistasta!) Kuvaile ratkaisu mahdollisimman konkreettisesti: 
	Onko kohderyhmä tai jokin muu taho valmis maksamaan ratkaisusta? Jos kyllä, perustele miksi ja miten: 
	 Jos ei, pohdi: Miksi ei? Miten heitä voisi motivoida ottamaan ratkaisu käyttöönsä ja maksamaan siitä?: 

	Mistä löydät kohderyhmääsi kuuluvia ihmisiä ja miten otat heihin yhteyttä? Jos maksava asiakas on jokin muu taho (esim: 
	 organisaatio tai kunta), miten lähestyt heitä?: 

	Miten voit esitellä ja testata ratkaisusi kohderyhmän kanssa mahdollisimman varhaisessa vaiheessa ja ilman että sinun tarvitsee käyttää tähän paljon rahaa? Mikä on ratkaisusi yksinkertaisin versio, jota voit käyttää testaamiseen?: 
	Arvolupaus: 
	Tärkeimmät toiminnot: 
	Keskeiset resurssit: 
	Tärkeimmät yhteistyökumppanit: 
	Asiakassuhteet: 
	Kanavat: 
	Asiakasryhmä: 
	Kustannusrakenne: 
	Tulovirrat: 
	Yhteiskunnalliset ja ympäristöhaitat: 
	Yhteiskunnalliset ja ympäristöhyödyt: 


