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Tiivistelma

Taman opinndytetydn tarkoituksena oli kehittaa liiketoimintamalleja yrityksen suunnitteluvaiheessa.
Opinnadytetytssa asiaa selvitettiin oman harrastustoiminnan pohjalta kéyttden Business Model Canvas:ia ja
selvitettiin, millaisia liiketoimintamalleja viitekehyksessa olisi mahdollista toteuttaa.

Ty6n aihe [6ytyi harrastuksen kautta pohtimalla sen liiketoiminnallista puolta. Suomessa toimii useita
rullalautailualan internetkauppoja ja suurimmissa kaupungeissa on alan liikkeitd. Rullalautailu on yleistynyt
harrastuksena vuosi vuodelta ja nykyaan se on hyvin suosittu laji varsinkin nuorten miesten parissa. Alalla kilpailu
on kovaa ja padosin tuotteita tilataan internetin kautta, jolloin hintakilpailua on paljon ja tarvitaan uusia keinoja
asiakkaiden ja yhteistydkumppanien tavoittamiseen.

Tybkaluna kaytetty Business Model Canvas on strateginen valine lilketoimintamallien luomiseen ja kehittdmiseen.
Business Model Canvas:in on kehittényt sveitsildinen Alexander Osterwalder. Tutkimuksessa selvitettiin Business
Model Canvas:in osa-alueet vaiheittain ja kuvattiin omaa liiketoimintamallien kehitysprosessia. Aikaisempien
tutkimusten perusteella saatiin esimerkkeja mallien toiminnasta ja kehittamisestd, seka arvo innovaation
I6ytamisesta. Malleja vertailtiin opinndytetytssa keskendén ja niiden toteutusmahdollisuuksia arvioitiin.

Opinndytetydssa kuvataan liiketoimintamallin kehittdmista opiskelijanakdkulmasta. Aihetta tutkittiin aloittavan
yrittdjan nakdkulmasta ja aiemmin opittuja liiketalouden tietoja hyvaksikdyttéen. Tydn tavoitteena on
paatoksenteko yrityksen perustamisesta ja sen toimintojen kehittamisesta luotujen mallien ja lopputulosten
perusteella.
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Abstract

The purpose of this thesis was to analyze and find out possible business ideas around skateboarding and its activi-
ties. The research was conducted from our own experience as students’ perspective to find out about the possibili-
ties of making business in the framework using the Business Model Canvas.

There are many stores and online stores operating around skateboarding in Finland. Skateboarding has become
more popular over the years in Finland, especially amongst boys and young men. Competition in the field of skate-
boarding business is tough and products are mainly sold online. Therefore it is important to create new ways of
delivering value to customers and business partners.

The Business Model Canvas (BMC) is a strategic tool for creating and improving existing business models. The BMC
was introduced by Alexander Osterwalder. In the research we go through parts of the BMC and describe the road
to making and improving our business models. Earlier researches give examples of making and improving business
models and finding the right value innovation. The models that are created during this process are compared and
their implementation is evaluated.

In this thesis business model creation is represented from student perspective. The topic was researched from a
starting entrepreneur’s point of view by using the business knowledge we have gained during our studies. The
purpose of this thesis was to create and improve business models and to make decision whether it is possible to
start a business in the framework.
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1 JOHDANTO

Taman opinndytetydn aiheen olemme saaneet oman harrastuksemme parista. Olemme harrastaneet
rullalautailua usean vuoden ajan ja meista tuntui mielenkiintoiselta vaihtoehdolta tarkastella aihetta
liiketalouden nakokulmasta. Lahtokohtana oli pohtia, millaista liiketoimintaa harrastukseen liittyen
voisi harjoittaa. Kilpailussa on mahdollista parjata ja uusien toimintamallien kehittdminen on
mahdollista, vaikka alalla on paljon toimijoita. Tavoitteena on vertailla erilaisia liiketoimintamalleja ja

arvioida niiden menestymismahdollisuuksia.

Olemme kayttaneet tutkimuksessa Business Model Canvas:ia (BMC), joka on Alexander
Osterwalderin kehittdma strateginen tyodkalu, jolla luodaan uusia tai kehitetdan jo olemassa olevia
liiketoimintamalleja. Tassa opinndytetytssa esitelldan aluksi Business Model Canvas, jonka jélkeen
kuvataan liiketoimintamallien kehitysprosessia. Lopuksi malleja vertaillaan keskendan ja

opinnaytetydn liitteena on kolme Business Model Canvas:illa luotua valmista liiketoimintamallia.

Mallien tarkoituksena on 16ytaa oleelliset kanavat arvonluontiin, niin asiakkaille kuin
yhteistyokumppaneille ja kehittaa niita jatkuvasti. Liiketoimintamallien parantaminen ja

arvoinnovaatioiden l6ytaminen yrityksen toiminnoista on ratkaisevan tarkead kovassa kilpailussa.

Tyon tavoitteena on luoda toimivia liiketoimintamalleja, joita voidaan kayttaa liiketoiminnan
suunnittelussa ja harjoittamisessa. Syntyneiden mallien pohjalta prosessia ja malleja arvioidaan ja

vertaillaan. Tavoitteena on paatoksenteko yrityksen perustamisesta ja sen toiminnan kehittamisesta.
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TAUSTA

Liiketalouden opiskelun myotd olemme saaneet valmiuksia ajatella asioita kaupallisesta
nakokulmasta. Tama mahdollistaa kaupallisen ajattelun soveltamisen oman eldman kiinnostuksen
kohteisiin, ja auttaa myds olemassa olevien yritysten liiketoiminnan analysoinnissa ja kriittisessa
tarkastelussa. Liiketalouden opiskelijoina meilld on my6s tuoreita ja ehka jopa kyseenalaistaviakin
nakokulmia, jotka auttavat kriittisessa ajattelussa ja voivat johtaa myds markkinoilla olevien
mahdollisten puutteiden havaitsemiseen. Opiskelijoilla on myds suhteellisen vahva teoriaosaaminen,
mika on eduksi yritysmaailmassa. Joissakin pitkddn toimineissa yrityksissa voi olla pitkalla aikavalilla
puhtaasti kaytannon tekemisen kautta syntyneita toimintamalleja, jotka voivat poiketa jo
huomattavasti hyvista teoreettisista nakékulmista. Talldin kaupallisen koulutuksen saaneilla on
etulydntiasema esimerkiksi markkinarakojen tunnistamisessa. Koulutus auttaa my6s ymmartamaan
yrityksien toimintaa kokonaisuutena ja myds hahmottamaan yrityksen toimintaympariston laaja-
alaisuuden, minka pohjalta oman yrityksen perustamiseen, tai ainakin lilketoiminnan suunnitteluun
on hyvat lahtékohdat. Tuotteisiin perustuvan liiketoimintamallin omaavat yritykset eivat enaa
valttamatta tavoita asiakkaitaan tai yhteistydkumppaneitaan. Nykyaan yrityksen tulee loytaa

asiakkaat ja yhteistyékumppanit, seka tuottaa heille arvoa.

Olemme harrastaneet rullalautailua useiden vuosien ajan, jonka kautta rullalautailukulttuuri ja sen
liiketoiminnallinenkin puoli asiakkaan roolissa on tullut tutuksi. Omien kokemusten ja myéhemmin
liiketalouden opiskelun mydta olemme saaneet ymmarrysta siitd, miten rullalautailuala kaupallisesta
nakokulmasta toimii. Rullalautailun kaupallinen puoli perustuu hyvin vahvasti mielikuvien luomiseen
ja hallitsemiseen. Erilaisissa rullalautailuun liittyvissa tuotteissa on suhteellisen vahéan teknisia ja
laadullisia eroja ja ne yritykset, joilla on vahva bréndi menestyvat paremmin. Mielikuvien liséksi on
myds paljon muita keinoja, joilla liiketoiminnan voi saada menestymaén kyseisella alalla.
Rullalautailun kaupallinen puoli muuttuu jatkuvasti, ja esimerkiksi internetkaupan yleistyminen on
muuttanut alaa huomattavasti. Tulevaisuuden ilmididen ennustaminen, tunnistaminen ja niissa
mukana oleminen ovat oleellisia asioita. Olemme suuntautuneet opinnoissamme markkinointiin, joka
on tarkedssa osassa rullalautailualan yrityksissa. Opiskelun aikana opitut tiedot ja taidot antavat
hyvét ja mielenkiintoiset Iahtokohdat alan kaupalliseen analysointiin ja omien
liiketoimintamahdollisuuksien arviointiin. Koulussa opitun teoriaosaamisen avulla on mielenkiintoista
pohtia ja tarkastella kdytdnndssa jo olemassa olevia liiketoimintamalleja ja kehittda niita pidemmalle,

seka yrittad pohtia onko alalla tilaa vielad jollekin taysin uudenlaiselle liiketoiminnalle.

Ty6 on tehty kehittdmisprojektina, jossa on tarkasteltu ajankohtaisia artikkeleita ja kirjoja Business
Model Canvas:iin liittyen. Tarkoituksena on tarkastella jo olemassa olevia liiketoimintamalleja ja
pohtia liiketoiminnan aloittamisen ja kilpailussa parjadmisen edellytyksid. Keskeisessa osassa on
kilpailuedun léytaminen erilaisten arvonluontimenetelmien avulla. Nykypaivan kilpailussa ei enda
parjata pelkalla liiketoimintasuunnitelmalla ja tuotteisiin liittyvilld innovaatiolla, jolloin on aihetta
alkaa etsimdan uusia keinoja tavoittaa asiakkaat ja yhteistydkumppanit. Tyon tarkoituksena on
kartoittaa mahdollisuuksia perustaa yritys ja 16ytaa siihen liittyvat oleelliset innovaatiot kayttamalla

BMC tyokalua. BMC:ia ja artikkeleita tarkastelemalla paadytaan johtopaatoksiin, joissa todetaan



BMC:in kaytén hyddyt ja haitat, seka pyritadn luomaan neuvoja BMC:in kayttdjille. BMC:in avulla
saadaan kartoitettua muun muassa yrityksen ydintoiminnot ja niihin vaadittavat resurssit. Mikali
tullaan tulokseen, etta yritykselld on tarvittava kilpailuetu, mallit on syyta pitda kehityskelpoisina ja
avoimena tulevaisuuden muutoksille. BMC:in kehittaminen on jatkuva prosessi ja yrityksen tulee

pitda mallit helposti muokattavana ja avoimena.

Opinnaytetytssa tarkoituksena on kehittda omaa oppimista ja todistaa liiketoiminnan opiskelujen
tuomat hyodyt yrityksen perustamisessa. Tarkoitus on my0ds pystya kuvaamaan omaa
oppimisprosessia tyota tehtdessa ja sita kautta pohtia yrittajyyden edellytyksia ennen yrityksen

perustamista, seka kehittaa kriittistd ajattelua lilkketoiminnan suhteen.
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3.1

LITKETOIMINNAN MALLINNUS

Seuraavassa luvussa esitellddn Business Model Canvas -tydkalu, sekd pohditaan liiketoimintamallien
kayton tuomia etuja ja toisaalta sen puutteita. Osiossa kuvataan myds eri yritysten
liketoimintamalleja ja niihin liittyen tehtyja tutkimuksia. Lopuksi kasitelldan liiketoimintamallin

luomisprosessia aiheesta tehtyjen tutkimusten pohjalta.

Business Model Canvas

Business Model Canvas (BMC) on strateginen johdon valine, jolla luodaan uusia tai kehitetaan jo
olemassa olevia liiketoimintamalleja. Tyypillisesti taulukkomuotoon tehty malli kasittaa yrityksen
liikeidean ja vahvuudet, arvolupaukset, infrastruktuurin, asiakkaat ja talouden. Taulukon avulla yritys
kykenee helposti jasentamaan toimintonsa potentiaalisen kaupanteon ja toteuttamiskelpoisuuden.
BMC koostuu yrityksen toimintojen ja sen avaintuotteiden ja -palveluiden suunnittelusta ja kdsittad
sen rahavirrat ja kanavat, seka yhteistydkumppanit. BMC konseptia voidaan kayttda monella tapaa
ja sen avulla yrityksen toimintoja on helppo tarkastella ja vertailla. Business Model Canvas:in
yhteinen kieli mahdollistaa yritysten vertailun, helpon kuvauksen yrityksen toiminnoista seka uusien

mallien luomisen. (Osterwalder & Pigneur 2010.)
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KUVA 1. Business Model Canvas (Osterwalder & Pigneur 2010, 15.)

Jotta BMC toimii ja silla saadaan aikaan tuloksia, on sen oltava yksinkertainen, ajankohtainen, seka
avoin ja intuitiivinen, kuitenkaan liikaa yksinkertaistamatta liiketoiminnan monimuotoisuutta.
Aktiivinen yritys kehittdd malliaan jatkuvasti ja pysyy trendien ja ympariston mukana seka talouden

kehityksessa. Malli tuo selkeyttd myds yritykseen sisdisesti, silla siind maaritelladn yrityksen



toimintaan vaadittavat ydintoiminnot. Yritys voi kehittaa toimintaansa luomalla useita malleja ja

skenaarioita ja testaamalla niita. (Osterwalder & Pigneur 2010, 15.)

BMC koostuu yhdeksasta tukijalasta, joiden perusteella yritysta tarkastellaan. BMC:in tavoitteena on
|6ytaa yrityksen vahvuudet ja kayttad niitd tuomaan yritykselle kilpailuedun. Nama mallin osat ovat:
- Asiakassegmentit

- Arvolupaus

- Jakelukanavat

- Asiakassuhteet

- Myyntitulot

- Avainresurssit

- Avaintoiminnot

- Yhteisty6kumppanit

- Kulut

(Kuva 1.)

(Osterwalder & Pigneur 2010.)

KUVA 2. Asiakassegmentit (Osterwalder & Pigneur 2010.)

Asiakkaat ovat liiketoiminnan tarkein osa. Mikali yritys ei tavoita asiakkaita, on se keskittynyt
vaaraan asiakasryhmaan tai muutoin laiminlyd asiakkaita, jolloin ei yritys voi toimia.
Asiakassegmentit on suunniteltava huolella, jotta mahdollisimman suuret asiakasmaarat tai
oikeanlaiset asiakkaat tavoitetaan. Yritykselld voi olla yksi tai useita asiakassegmentteja, jotka voivat
olla erikokoisia ja erilaisia ja joiden tarpeiden tyydyttamiseen se pyrkii. Yrityksen on tarkeaa tehda
tarkkoja paatoksia siita, millaisia asiakkaita haetaan ja miten siihen pyritdan. Asiakkaiden
erityistarpeista on oltava tietoinen, jotta yritys pysyy kilpailukykyisend. Asiakastietoja on tarpeellista
tarkastella usein, ja markkinoiden trendeja seka asiakaskayttaytymistd on seurattava, ettei yritys jaa

jalkeen kilpailijoistaan. (Osterwalder & Pigneur 2010, 20-21.)

Nykyisen informaatioteknologian myéta asiakkaiden mielipiteet ovat helpommin saatavilla ja tatd
tulee hyodyntaa aktiivisesti. Asiakasléhtdisessa suunnittelussa tulee pohtia mita asiakas haluaa,
kuinka asiakasta voidaan auttaa, kuinka heidat tavoitetaan ja kuinka sen jalkeen toimitaan. On syyta
myds ottaa huomioon, kuinka asiakkaat haluavat ldhestya yritysta ja valittava oikeat kanavat oikeille
asiakassegmenteille. Mikali yritys saa jalansijan asiakkaan rutiineihin, on kanssakayminen
huomattavasti helpompaa. My0s asiakkaan oletus suhdetoiminnasta tulee ottaa huomioon, jottei

yritys vahingossa tuota asiakkaalle mielipahaa ilman ajankohtaista tietoa. Asiakkaiden
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arvovaatimukset tulee selvittda, jotta ollaan tietoisia mita asiakas on valmis maksamaan arvosta,
jonka yritys heille tuottaa.

Asiakassegmenttien ajankohtainen seuraaminen ja tulevaisuuden ennustaminen on myds tarkeaa.
On tarpeellista selvittda kuinka asiakassegmentit kayttaytyvat ympariston olosuhteissa ja mihin
suuntaan ne ovat menossa. Parhaimmassa tapauksessa trendit kyetdan ennustamaan, ja uudet

asiakassegmentit saadaan heti hyddynnettya. (Osterwalder & Pigneur 2010, 20-21.)

Yritys voi kdyttda useita erilaisia keinoja saavuttaakseen halutut asiakasryhmat. Niche -
markkinoinnissa tarkoituksena on keskittya pieneen kohderyhmaan, jolle on tarkasti suunnitellut
kanavat, arvolupaus, jakelu ja asiakassuhteet. Usein tallainen tilanne on esimerkiksi toimittaja-ostaja
suhteissa. Massamarkkinoinnissa asiakkaita ei jaeta segmentteihin, vaan tuotetta tai palvelua
markkinoidaan kaikille. Yritys voi jakaa asiakkaat useisiin segmentteihin eri arvolupausten,
tarpeiden, ongelmien ja toimintojen mukaan. Yritys voi my6s houkutella asiakassegmentteja toisen
segmentin avulla. Esimerkiksi luottokorttiyritykset kohdistavat markkinointiaan yksittdisiin
henkil6ihin, jonka kautta myds yritykset kiinnostuivat kasvavasta toiminnasta. Yrityksella voi olla
my0s useita toisistaan riippumattomia asiakassegmenttejd, joiden tarpeet ja ongelmat ovat tdysin
erilaisia. (Osterwalder & Pigneur 2010, 20-21.)

Tarkeimmat ja oleellisimmat asiakassegmentit on kannattavaa suunnitella tarkasti etukateen. Mikali
yrityksen ydinasiakasasegmentit ovat pienia tai vaikeasti tavoitettavissa, on syyta pyrkia luomaan
uusia asiakassegmentteja ydinasiakassegmenttien ulkopuolelta. Ydinasiakassegmentit voivat toimia
kannustajina uusille potentiaalisille asiakkaille. Esimerkiksi kilpaurheilijat voivat olla urheiluliikkeelle
ydinasiakassegmentti, mutta myos tavalliset urheilijat ostavat samoja tuotteita, kuin kilpaurheilijat.
Talla tavoin yritys voi pyrkia tavoittamaan laajemman asiakaskunnan, joilla on samat tai
samankaltaiset mieltymykset kuin ydinasiakkailla. Yrityksen tulee mallin luontivaiheessa pohtia

tarkkaan, millaisia asiakkaita tavoitetaan kaytetyilla keinoilla.

KUVA 3. Arvolupaus (Osterwalder & Pigneur 2010.)

Arvolupauksella tarkoitetaan sitd etua, jolla asiakkaille luodaan arvoa kilpailijoihin ndhden. Yrityksen
tuoma arvolupaus on toiminnan kivijalka, eika yritys kykene kilpailemaan markkinoilla, mikali se ei
tuota asiakkailleen arvoa tuotteillaan tai palveluillaan. Asiakkaat valikoivat haluamansa tuotteet ja
palvelut sen mukaan, mika yritys tuottaa heille eniten arvoa. Arvolupaus voi perustua uutuuteen,
suorituskykyyn, kustomointiin, asioiden hoitamiseen, suunnitteluun, brandiin/statukseen, hintaan,
jalkimyyntiin, tavoitettavuuteen, hyédyllisyyteen tai muuhun arvoa tuovaan ominaisuuteen.
(Osterwalder & Pigneur 2010, 22-25.)
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Jokaiselle asiakassegmentille on luotava huolellisesti suunniteltu yhdistelma tuotteita ja palveluita,
jotka tdyttavat asiakkaiden tarpeet. Yhdistelma hyotyja, joita yritys tarjoaa asiakkailleen voivat olla
innovatiivisia tai jo olemassa olevia lupauksia lisatyilld piirteilld, seka ominaisuuksilla. (Osterwalder &
Pigneur 2010, 22-25.)

Arvolupauksessa voi vedota myds ihmisten tunteisiin ja luomalla tarinan arvolupaukselle saadaan
asiakkaat kiinnittymaan siihen. Uutuuden herdttama mielenkiinto keraa asiakkaita ja nakyvyyttd,
seka sisdansa vetava, tunteisiin vetoava tarina, saa asiakkaat uskolliseksi arvolupauksesta.
(Osterwalder & Pigneur 2010, 22-25.)

Arvolupaus on yrityksen tarkein osa, silla se maarittaa yrityksen toimintatavan ja siihen perustuvan
arvon. Arvolupauksella yritys suostuttelee asiakkaita ja muita yhteistydkumppaneita yhteistyéhon ja
kaupankayntiin. Arvolupaus voi olla erilainen eri asiakasryhmille ja yhteistydkumppaneille. Yritys voi
esimerkiksi panostaa tuotteiden ja palveluiden laatuun, jolla se tuottaa arvoa asiakkailleen. Toiselle
asiakasryhmadlle yritys voi puolestaan luoda arvoa esimerkiksi sopivalla kommunikoinnilla ja

jalkimarkkinoinnilla tai erikoisella toimitusketjulla.

Hyvat suhteet toimittajiin ja muihin yhteistydkumppaneihin voivat luoda arvoa myds
loppuasiakkaalle. Yrityksen arvo voi perustua sen kykyyn luoda uusia ja yllapitad vanhoja suhteita.
Arvolupauksen tulee olla ndkyvéné osana yrityksen tiedostettua toimintaa. Mikali yrityksen toiminnot

eivat vastaa arvolupausta, ei se tavoita asiakkaita, eika muita kannattavia yhteistybkumppaneita.

KUVA 4. Kanavat (Osterwalder & Pigneur 2010.)

Yritys voi toimittaa arvolupauksen asiakkailleen kayttémalld montaa eri kanavaa. Tehokas kanavien
kayttd on nopeaa ja taloudellista. Tehokkaat jakelukanavat omaava yritys kommunikoi asiakkaidensa
kanssa monella tapaa ja riippuen asiakassegmentista kanssakayminen voi vaihdella suuresti. Eri
asiakassegmentit kdyttaytyvat eri tavalla, joten eri kanavien kautta arvolupaus saadaan toimitettua
perille kaikille asiakkaille. Kommunikaatio, jakelu, myyntikanavat ja niista saatavat kokemukset
vaikuttavat suuresti asiakaskokemukseen. Taman takia yrityksen tulee huolellisesti suunnitella
jakelukanavat ja niiden kayttd. (Osterwalder & Pigneur 2010, 26-27.)

Jakelukanavia voidaan kdyttad monella eri tapaa. Eri jakelukanavia kdyttdessaan yritys toimittaa
arvolupauksensa asiakkaille. Yritys voi antaa tietoa tuotteistaan ja palveluistaan, seka auttaa
asiakkaita arvioimaan yrityksen arvolupauksen toimivuutta. Jakelukanavat mahdollistavat tuotteiden

tai palveluiden saatavuuden. Tuotteista ja palveluista riippuen jakelukanavia kdytetdan myds
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brandimarkkinointiin ja oston jalkeisiin huoltoihin tai asiakastukeen. (Osterwalder & Pigneur 2010,
26-27.)

Yrityksen tulee valita sopivat kanavat, joilla se voi toimittaa arvolupauksen sen asiakkaille ja
yhteistydkumppaneille. Tehokas kanavien I6ytaminen ja hallinta voi johtaa yrityksen menestykseen
ja kasvamiseen. Yritys voi kdyttaa joko omia kanaviaan tai tavoitella asiakkaita yhteistydkumppanien
kautta. Molemminpuolinen yhteistyé kumppanien kanssa voi tuoda merkittavia etuja molemmille
osapuolille. Yrityksen tulee aktiivisesti etsia uusia ja kehittda jo olemassa olevia kanavia, jotta se voi

tuottaa jatkuvasti arvoa ja 16ytaa uusia keinoja toimittaa arvolupaus.

Internetin kayttdé kanavana on yleistynyt ja yrityksen taytyy 16ytaa sopivat keinot toimittaa
arvolupaus perille myds sen puitteissa. Internetin laajuus ja sen kayton suhteellinen helppous ja
suuret potentiaaliset asiakasmaarat voivat olla monelle aloittavalle yritykselle keino tavoittaa sille

tarkeat yhteistytkumppanit ja asiakkaat.

KUVA 5. Asiakassuhteet (Osterwalder & Pigneur 2010.)

Yrityksen tulee selkedsti pdattda, kuinka hoitaa suhteet eri asiakassegmentteihin. Yrityksen tulee
huolehtia asiakashankinnasta, asiakkaiden sailyttdmisesta ja myynnin edistamisesta. Erilaisia

asiakassuhteita ovat esimerkiksi:

- Henkil6kohtainen tuki: tydntekija- asiakas kanssakaynti esimerkiksi myyntityd, email, puhelin.

- Omistautunut henkilokohtainen tuki: palvellaan tarkasti ja yksilollisesti ja tyydytetadn asiakkaan
kaikki tarpeet.

- Itsepalvelu: Yritys tarjoaa asiakkailleen kaiken tarpeellisen, jotta he voivat palvella itsedan.

- Automaattituki: Itsepalvelun kaltainen, mutta usein pidemmalle kehitetty henkildkohtaisempi
lahestyminen, joka parhaillaan simuloi henkilokohtaista asiakassuhdetta.

- Yhteisot: Erilaiset yhteisét esimerkiksi internetissa, joissa on mahdollisuus tietojen ja
kokemuksen vaihtoon ja ongelmienratkaisuun.

- Yhteistyd: Henkil6kohtainen suhde luodaan silloin kun asiakas paasee suoraan vaikuttamaan

tuotteen/palvelun lopputulokseen. (Osterwalder & Pigneur, 2010, 28-29.)

Yrityksen arvolupaus voi perustua asiakassuhteiden hoitamiseen ja kehittémiseen. Yritys voi luoda
erilaisia keinoja toimia eri asiakassegmenttien kanssa, jolloin se voi luoda arvoa asiakkailleen
luomalla heille sopivia asiakassuhteita. Asiakkaille voidaan tarjota esimerkiksi etuja, apua, tietoa ja
kannustusta, jotta heidat saadaan kiinnitettya yrityksen toimintaan. Yrityksen tdytyy maarittaa, mita

se tarjoaa uusille ja jo olemassa oleville asiakkaille. Yrityksella voi olla monia asiakassegmentteja,
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joiden kanssa toimitaan eri tavalla. Yritys voi esimerkiksi Iahettda vanhoille asiakkailleen mainoksia

ja tarjouksia, kun taas uusille asiakkailleen se tarjoaa asiantuntevaa henkilokohtaista palvelua.

KUVA 6. Myyntitulot (Osterwalder & Pigneur 2010.)

Myyntitulot osiossa kuvataan yrityksen tavat saada rahaa eri asiakassegmenteiltd. Asiakassegmentit
maksavat yritykselle tuotteista ja palveluista kokemansa arvon verran. Talla tapaa yritys voi
optimoida ja maaritelld myyntinsa asiakassegmenteittdin. Myyntitulot voivat olla kertaluontoisia tai
uusiutuvia arvolupaukseen perustuen. Yrityksella voi olla arvolupaukseen perustuen myds

myynninjalkeistd asiakastukea tai huoltoa ja jalkimyyntia. Yritys voi saada myyntid monella tapaa:

- Fyysisen tuotteen omistusoikeuden vaihtuminen: esimerkiksi lahikauppa.

- Kayttdmaksu: Maksetaan kaytetyista palveluista

- Jasenyydet: Maksetaan toistuvasti palvelusta

- Vuokra/Leasing: Tietty oikeus joka kestda sovitun ajan

- Lisensointi: Maksetaan immateriaalisista oikeuksista

- Valityspalvelut: Maksetaan valitysmaksuja kahden tai useamman puolesta.
(Osterwalder & Pigneur, 2010, 30-33.)

Mallinluonnissa on otettava huomioon kaikki yritykseen kohdistuvat rahavirrat. Yritys voi saada
tuloja tuotteiden tai palveluiden myynnin sijasta monella eri tapaa. Myyntitulot kasittdvat sen
kokonaisuuden, jolla yritys saa rahavirtaa kassaan. Luodessa BMC:ia ovat myyntitulot suuntaa
antavia arvioita, jotka on suunniteltava huolellisesti, jotta valtytdan ongelmilta yrityksen

perustusvaiheessa.

KUVA 7. Avainresurssit (Osterwalder & Pigneur 2010.)

Avainresursseilla tarkoitetaan yritystoiminnan perustaa ja voimavaroja. Yrityksella taytyy olla
resursseja, jotta arvolupaus saadaan toimitettua asiakkaille. Avainresurssit ovat niitd asioita, jotka
yllapitavat ja ravitsevat yritystd; ilman resursseja yritys ei kykene toimimaan. Avainresurssit voivat
olla:

- Inhimillisid: ihmisten taidot

- Tiedollisia: Brandit, tietdmys, patentit, tekijanoikeudet, yhteisty®

- Fyysisia: valmistus, myynti



- Taloudellisia: Kaytettdvissa oleva padgoma
(Osterwalder & Pigneur 2010, 34-35.)

tietamykseen, tuotteiden tai palveluiden kehittdmiseen tai taloudellisiin keinoihin. Avainresurssit
erottavat yrityksen sen kilpailijoista. Yritys voi myds luoda arvoa kayttamalla sen resurssit oikealla
tavalla.

KUVA 8. Avaintoiminnot (Osterwalder & Pigneur 2010.)

Avaintoiminnoilla tarkoitetaan yrityksen toimintoja, jotka ovat vélttamattomia liiketoimintamallin
toimimisen kannalta. Avaintoimintojen tulee tuottaa arvoa, tavoittaa markkinat, sailyttaa
asiakassuhteet ja olla tuottavia. Avaintoiminnot vaihtelevat riippuen yrityksen toimialasta.
Esimerkiksi Microsoftin avaintoimintoihin kuuluu ohjelmistojen kehittaminen, kun taas
tietokonevalmistaja Dellin avaintoimintoihin kuuluu vahvasti sen toimitusketjujen ja logistiikan
hallintajarjestelma. (Osterwalder & Pigneur 2010, 36-37.)

Avaintoiminnot tulee kartoittaa jo mallin luomisvaiheessa, jotta osataan valmistautua tuleviin
tehtdviin. Avaintoiminnot on syyta miettiad tarkkaan, jotta saadaan aikaan sopiva yhdistelma

toimintoja, joilla yritys voi luoda arvoa ja hoitaa suhteitaan.

KUVA 9. Yhteistydkumppanit (Osterwalder & Pigneur 2010.)

Yhteistyokumppanit osiossa kuvataan tavarantoimittajien ja muiden yhteistydkumppaneiden
verkostoa, joka mahdollistaa liikketoimintamallin toiminnot. Yhteistyékumppaneiden avulla voidaan
vahentaa riskejd, hankkia resursseja tai muuten optimoida liiketoimintamallin toimintaa.
Yhteistydkumppanuudet voidaan jakaa neljaan eri kategoriaan, jotka ovat:

- Strateginen yhteistyd yritysten kanssa, jotka eivat kilpaile samalla alalla

- Strateginen yhteisty® kilpailijoiden kanssa

- Fuusioituminen muodostaen uutta liiketoimintaa

- Toimittajien ja ostajien valinen yhteistyd

(Osterwalder & Pigneur 2010, 38-39.)
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Yrityksen kannattaa pyrkid luomaan yhteistydkumppanien verkko, jolta se saa ja jolle se tuottaa
arvoa. Molemminpuolinen yhteisty6, joka luo arvoa kummallekin osapuolelle on kannattava ja
hyddyllinen. Yrityksen tulee aktiivisesti pyrkia I6ytamaan sille tarpeellisia yhteistydkumppaneita,

jotka voivat auttaa sita luomaan arvoa joko asiakkaille tai muille yhteistydkumppaneille.

KUVA 10. Kulut (Osterwalder & Pigneur 2010.)

Kulut osiossa kuvataan kaikki yritykselle kyseisesta liiketoimintamallista koituvat kulut. Kuluja
aiheuttavat muuan muassa:

- Arvonluonti

- Arvon toimittaminen

- Asiakassuhteiden hallinta

- Myynninedistaminen

Kyseiset kulut on suhteellisen helppo maarittda sen jalkeen, kun avainresurssit, avaintoiminnot ja
yhteistyokumppanit on maaritelty. Joissain liiketoimintamalleissa kulujen hallinta on tarkeammassa
osassa, kuin toisissa. Esimerkiksi joidenkin halpalentoyhtididen liiketoimintamallit perustuvat tdysin

matalaan kulurakenteeseen. (Osterwalder & Pigneur 2010, 40-41.)

3.2 Liiketoimintamallin luominen

Henry Chesbrough (2007) tunnistaa tutkimuksessaan “"Business model innovation: it's not just about
technology anymore” kuusi mahdollista liiketoimintamallin innovaatiota, jotka ovat:

- Arvolupaus

- Valikoitu kohderyhma

- Arvoketju

- Hankintamekanismi

- Arvoverkosto

- Kilpailukykyinen strategia

(Chesbrough 2007.)

Kannattavan liikketoiminnan kannalta tulee maarittaa oikeanlainen arvolupaus, joka on kyettdva
toimittamaan valikoidulle kohderyhmalle. Kannattavalla hankintamallilla ja keskittymalla arvoketjun
ja — verkoston hallintaan voidaan |6ytaa erilaisia kilpailuetuja. Luomalla kilpailukykyisen strategian
yritys voi parantaa sen mahdollisuuksia parjata kovassa kilpailussa. Omasta mielestdmme varsinkin

arvolupauksen pohtiminen on oleellista, jolloin joudutaan miettimaan kohderyhman tarpeita ja
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toisaalta omaa liiketoiminnan ydinta.

Useimmilla yrityksilla ei ole kunnolla suunniteltua liiketoimintamallia, joka on hyddynnettdvissa ja
muutettavissa markkinoiden mukaan. Yritys voi vaiheittain alkaa rakentamaan ja kehittémaan uusia
toimintatapoja, joilla mallia voidaan kehittaa toimintaymparistén vaatimalla tavalla. Yrityksen
ensimmainen vaihe on erottautua muista kilpailijoista ja luoda asiakkaille jonkinlaista arvoa.
Edetessaan mallin kehittdmisessa yritys voi pikkuhiljaa alkaa tarttumaan my®s muihin potentiaalisiin
asiakasryhmiin ja uusien tarpeiden tyydyttédmiseen. Yrityksen tietoisuuden kasvaessa sen
liiketoimintamallia ja arvoketjua tulee myds kehittda ja 16ytaa olennaiset yhteistydkumppanit, jotka
mahdollisesti tuovat lisdarvoa muille yhteisty6kumppaneille tai asiakkaille. Yrityksen suurin
voimavara on arvoinnovaation integroiminen sen toimintoihin. Kehittdessaan useampaa
liiketoimintamallia, yritys voi keksia sille uuden tavan tuottaa arvoa sen verkostolle. Mallin
kehittémisen ollessa hyvassa vaiheessa, yrityksen verkosto on helposti hallittavissa ja se tuottaa
arvoa molemminpuolisesti niin asiakkaille, toimittajille niin kuin myyijillekin. (Nastaran & Behrouz
2013.)

Brian Leavyn (2010) mukaan on kolme innovaation strategiaa, jotka ovat: itdmisen vaihe, kiihdytys
vaihe ja siirtyma vaihe. Itdmisen vaiheessa havaintojen ohjaama oletus muuttuu yrityksen tiedoksi.
Alkuvaiheessa yrityksen tulisi investoida mahdollisuuksien mukaan innovaatioon, jotta voidaan oppia
enemman ja saada hyo6ty innovaatioista. Kiihdytys vaiheessa yritykselld on paljon tietoa uusista
prosesseista ja niitd voidaan toteuttaa ja toistaa yrityksen puitteiden mukaan. Viimeisessa
siirtymavaiheessa tarkoituksena on liittda uudet liiketoimintamallit yritykseen oikeaan aikaan,
oikealla tavalla. Vanhan ja uuden liikemallin pitaa pysya erilla toisistaan. Mikali liiketoiminnan
saannét ja mittarit muuttuvat olennaisesti, tarvitaan uusi brandi ja tdysin uudet brandilupaukset tai
uudella mallilla on pienempi tuotto marginaali, pienemmat kiintedt kulut ja suurempi resurssien
liikkuvuus. (Leavy 2010.)

Stan Abraham (2013) vertailee artikkelissaan “Will business model innovation replace strategic
analysis” yritystoiminnan strategista suunnittelua ja liiketoimintamallien kayttéa. Yrityksen
liiketoimintamalli kertoo ketka ovat sen asiakkaita, ja miten voitto syntyy asiakkaille tarjottavasta
arvolupauksesta. Yrityksen strategia taas vastaavasti painottuu siihen, miten kilpailijat voitetaan

olemalla erilaisia. (Abraham 2013.)

Kaikki toimivat organisaatiot tarvitsevat jonkinlaisen toimintamallin ja BMC on hyva valine
arvioitaessa yrityksen toteuttamiskelpoisuutta, mutta pelkka toteuttamiskelpoisuuden toteaminen ei
aina valttamatta riitd kovin pitkalle. Strategista suunnittelua ja analysointia tarvitaan, jotta toiminta
saadaan tuottoisaksi ja kilpailussa parjatadn. Yrityksen on mietittava kilpailuetuaan muihin

kilpailijoihin ndhden ja pystyttava erilaistumaan tarvittaessa. (Abraham 2013.)

Esimerkiksi supermarketin strategia voisi perustua keskittamiseen, myymalan ja tuotteiden
kehittamiseen ja hankintaketjun tehokkuuteen, kun taas liiketoimintamalli vastaa kysymyksiin:

kuinka asiakkaat saadaan kauppaan, millainen on hankintamalli, kuinka se aikoo kasvaa?
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BMC:in avulla on helpompi ymmartaa nykyista liiketoimintamallia, ja arvioida tarvitseeko sita
muuttaa tai korvata kokonaan uudella mallilla yrityksen toimintaymparistdn muuttuessa. Strategista
analysointia kuitenkin tarvitaan yrityksen kilpailukyvyn kehittdmiseen. Liiketoimintaymparistda ja
toisaalta yrityksen vahvuuksia analysoimalla voidaan parantaa kilpailukykya. Tuottoisaan
yritystoimintaan tarvitaan seka liiketoimintamalliajattelua, etta strategista analysointia. (Abraham
2013.)

BMC:in kaytossa itsessaan ongelmia ei listata, joten mallin ohella tulee myds varautua mahdollisiin
kannalta elintarkeda. Mikali asiakkaat on otettu huomioon ja heitd palvellaan tai heille tarjotaan
haluttuja tuotteita, on yritys jo etukateen varmistanut osittain, ettd se kykenee tuottamaan heille
arvoa. Yrityksen tulee myos keskittya tarkasti sen kilpailukyvyn ja erilaisuuden yllapitoon. Vaikka
yritys olisikin ainutlaatuinen, on silti todennakoistd, etta markkinoille tulee kilpailijoita ja muita

yrityksid, jotka kopioivat liikeidean. (Ash Murya, 2012.)

Aloittavan yrittajan nakdkulmasta BMC on hyva menetelma tarkastella yrityksen kykya luoda
kilpailuetua ja arvoinnovaatioita organisaation sisdisesti. Arvoinnovaatiolla tarkoitetaan tassa
innovaatiota, jolla yritys voi oleellisesti luoda arvoa asiakkailleen ja yhteistyékumppaneilleen.
Kilpailuedulla tarkoitetaan téssa vaiheessa yrityksen tapaa erottautua muista samankaltaisista
yrityksista kehittamalla sille omaperdiset keinot luoda arvoa asiakkaille ja muille
yhteistydbkumppaneille. Opiskelijoina pyrimme kayttdmaan opittuja liiketalouden tietoja ja taitoja
kehittdessamme liiketoimintamalleja yrityksen perustamiseen ja sen arvonluonnin kehittdmiseen.
Liiketalouden opinnot ovat monelta osaa tuoneet liséndkemysta liilketoimintaan ja kehittédneet taitoja
arvioida liiketoiminnan onnistumisen mahdollisuuksia. Uusia nakemyksia tyéhon on voinut tuoda jo
opituista markkinoinnin, johtamisen ja laskentatoimen nakokulmista. Aihetta on tutkittu
maailmanlaajuisesti melko paljon ja monelle yritykselle liiketoiminnan tarkasteleminen BMC avulla on
tuonut merkittavia kilpailuetuja, seka arvoinnovaatioita. Mallin uutuus avaa mahdollisuudet myos sen
kehittdmiseen ja syvempadan tutkimiseen. Suoranaista tekokaavaa BMC:ille ei ole, vaan sen

avoimuus on sen suurin etu.

Esimerkkeja liiketoimintamallien kaytdsta

Aalto yliopiston tutkimuksessa on tutkittu liiketoimintamallien kdyttoa sahkdisen liikkumisen parissa,
jossa tulokset ovat olleet positiivisia. Sdhkoisella liikkumisella tarkoitetaan sahkbautoja,
latausjarjestelmia ja niihin liittyvaa tietotekniikkaa. Tutkimus perustuu liiketoimintamallin kayttoon
teoreettisen viitekehyksen mukaan. Tutkimuksen mukaan liiketoimintamallien kayttd on avannut
ovet arvolupausten todelliselle ymmartamiselle ja sitd mukaa my®os liiketoiminnan parantamiselle.
Tuloksissa todettiin, etta liiketoimintamallin kdyttd on helposti sovellettavissa ja ymmarrettavissa,
jonka takia se voi luoda yritykselle suurta etua sen ymmartdessa kunnolla siihen liittyvat

arvolupaukset ja toiminnot. Tutkimustuloksissa huomattiin myos, ettd kdayttamalla BMC:ia asiat
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saadaan esille ja térkeat asiat voidaan ottaa huomioon. Asioihin saadaan yhteinen suuntaus ja
merkkikieli, jonka avulla sitd on helppo vertailla ja muokata. Tutkimuksen tuloksena huomattiin etta
jo mallin kokeilu toi uusia kokemuksia ja nakdkulmia, joita kyettiin myéhemmin kayttdmaan hyvaksi.
(Mékeld, Pirhonen 2011.)

BMC avulla yrityksen ydintoiminnot ja niihin vaadittavat resurssit voidaan kartoittaa vastaamaan sen
tarpeita. BMC:in katevyys ja helppokayttoisyys liittyy sen avoimeen muotoon, joissa tarkeat
toiminnot ja toimijat pyritddan saamaan linkitettyd yhteen mahdollisimman kannattavasti ja arvoa

luovasti.

Matzler, Bailom, von den Eichen & Kohler (2013) tutkivat Nespresson kahvimarkkinoille tuomaa
uutta liiketoimintamallia. Case -tutkimuksessa on tarkoituksena avata, kuinka yritys kykenee
asianmukaisesti ottamaan kayttdon ja yllapitdmaan uuden likketoimintamallin. Nespresso loi
asiakkaille mahdollisuuden valmistaa espressonsa itse oman makunsa mukaan Nespresso koneella.
Eri makuisia espressoja ja erilaisia patentoituja espressokoneita myytiin suoraan asiakkaille. My6s
asiakaspalveluun panostettiin paljon. Asiakkaille luotiin oma puhelinkanava, seka pyrittiin suosimaan
Rainforest Alliancen hyvaksymia viljelijoitd. Nespresson toimintaperiaate on internetmyynti, erikoiset
myyntipaikat ja omat myymalat. Myyntitulot tulevat miltei kokonaan kahvien myynnistd, kun taas
kahvintekokoneiden myynnistd Nespresso ei saa juurikaan voittoa. Nespresson menestyksen takana
ovat sen erikoisuus, liiketoimintamallin pitkaaikaisuus, laadukkaat tuotteet ja niiden saatavuus.
Nespresso kertoo suoraan, mikd sen toiminnan ydin on ja se on tiedostanut uuden toimintatapansa,
mika helpottaa olennaisesti sen toimintaa lyhyella ja pitkalla aikavélilla. Liiketoimintamallilla pitdisi
olla innovatiivinen sijoittelu, yhtendiset tuotteet ja palvelut, oikeanlainen arvomalli, tehokas myynti-
ja markkinointilogiikka seké tulovirta, joka on jatkuva. (Matzler, Bailom, von den Eichen & Kohler
2013.)

Nespresson esimerkin kautta voidaan huomata, kuinka uudet kanavat ja palveluinnovaatiot voivat
tuoda arvoa asiakkaille ja taten muuttaa myds yrityksen toimintatapoja. Mallin avoimuus ja
asiakkaiden palveleminen uudella tavalla loivat Nespressolle mahdollisuuden tavoittaa uusia

asiakkaita.

Hacklin & Wallnofer (2012) ovat tutkineet tapaustutkimuksena liiketoimintamallien kayttamista
strategisessa paatdoksenteossa. Tutkimuksessa tarkoituksena on ottaa kayttdon strategia kdytannon
nakokulmasta, seka tutkia liilketoimintamallien mahdollisuuksia ja rajoitteita strategisina valineina.
Teknologia yrityksella oli tarve uudelle liiketoimintamallille, jossa asiakkaille tarjotaan multimedia
teknologialla luettavia digitaalisia sisdltéja. Johdon arvioitua tilannetta tultiin tulokseen, ettd vanhat
liketoimintamallit eivat tue uutta mallia ja tarvitaan uusi liilketoimintamalli, jotta uusia toimintoja ja
strategioita voidaan kehittda ja ottaa kdyttéon. Uuden liiketoimintamallin viitekehys loi yrityksen
tyontekijoille yhteisen strategisen nékdkulman, jonka mukaan muutosta voitiin kdytanndssa johtaa
ja seurata. Tapauksen perusteella liiketoimintamalleja voidaan hyvin kayttaa kuvaamaan luovana ja

symbolisena ohjeena yritystd analyyttisen tydkalun sijaan. Kaytdnndssa johdon taytyy olla tietoinen
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mallien rajoitteista ja niiden suhteesta uusiin malleihin, jotta tasapaino sailyy. (Hacklin & Wallnéfer
2012.)

Uudella liiketoimintamallilla voidaan muuttaa myds yrityksen ydintoimintoja ja luoda niille
vaihtoehtoisia toimintatapoja. Pienilldkin muutoksilla liiketoimintamalleissa voidaan yrityksen sisdisia
toimintoja muuttaa tukemaan sen ydinosaamista. Arvoinnovaatioita voi l6ytya yrityksen sisdisista

toiminnoista ja toimintojen yhdistelemisestd, seka pienista muutoksista organisaatiossa.

Lehmann-Ortega & Moingeon (2010) tutkivat ranskalaisen turvallisuuskuljetusyrityksen uuden
liiketoimintamallin kdyttédnottoa ja siihen liittyvid ongelmia. Tutkimuksessa tarkoituksena oli tutkia
uuden ja vanhan mallin rinnakkain toimimista kokeilujakson aikana. Kokeilun aikana huomattiin, etta
teknologisen muutoksen liséksi myds lilketoimintamalli muuttuu olennaisesti verrattuna vanhaan.
Yrityksen tuli kartoittaa toimintojaan, jotta uusi- ja vanhaliiketoimintamalli saadaan toimimaan
samanaikaisesti ja muutos pystytdan johtamaan asianmukaisesti. Artikkelin esimerkki-yritys paasi yli
vaikeasta muutoksesta ja on nyt rahankuljetusmarkkinoilla menestyva tekija. Tutkimuksen mukaan
liiketoimintamalleja voidaan kayttaa strategisina valineina liiketoiminnan uusimisessa ja
elvyttdmisessd, niin teoreettisina, kuin kdytdnnon tyokaluinakin. Kayttamalla kahta mallia
samanaikaisesti yritys mahdollisti itselleen kaksipuoleisen tarkastelumallin, jonka tulokset olivat

hyvia ja niiden tulkitseminen helpottui. (Lehmann-Ortega & Moingeon 2010.)

Yritykselle on mahdollista muuttaa liiketoimintamalliaan suoraan tai vaihtaa uuteen
liiketoimintamalliin vahitellen. Liiketoimintamallin luomisessa on syyta ottaa huomioon
liiketoimintamallin mahdollinen tulevaisuuden muutostarve, jotta liiketoimintamalli pysyisi helposti

kasiteltavana ja muokattavana.

Liiketoimintamallin luomisprosessi

Liiketoimintamallin luomista voi lahestya seuraavalla tavalla:

- Ulkoinen analyysi (keskittyy nykyisten palveluiden ymparille, luomalla yksityiskohtaisen ja
innovatiivisen palvelun laadun)

- Ulkoisten mahdollisuuksien ja uhkien, seké nykyisten vahvuuksien ja heikkouksien tunnistaminen
- Innovatiivisten ja potentiaalisesti tuottavien palveluiden skenaarioiden valinta

- Malliesimerkit markkinatoiminnoista ja toimijoista

- Oletetun arvoverkoston johtaminen dynaamisella yhteydelld markkinoihin

- Ehdotus kuinka liiketoimintamallin viitekehys toimii

- Liiketoimintamallin kasite ja sen arviointi

(Ghezzi, Georgiades, Reichl, Le-Sauze, Di Cairano, Gilfedder, Managiaracin, 2013.)

Liiketoimintamallin luomisessa on syyta ottaa huomioon ulkoiset muuttujat. Yritykselle voi koitua
uhkia ulkoisesti ja niihin on valmistauduttava etukateen miettimalld mahdollisia liiketoimintaa

haittaavia tilanteita. Ulkoinen analyysi kilpailutilanteesta ja markkinoista, sekd yhteiskunnallisesta
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tilanteesta on tarpeellinen luodessa liiketoimintamallia. Liiketoimintamalliin tulee valita innovatiiviset
ja potentiaalisesti tuottavat palvelut ja tuotteet. Organisaation arvoverkostoa voidaan seurata
suhteessa markkinoihin, jolloin voidaan l6ytaa potentiaalisia uusia toimijoita ja toimintatapoja.
Liiketoimintamallille luodaan viitekehys, jonka sisdlld pyritdan toimimaan ja kehittdmaan uusia

toimintatapoja.

Yrityksen kyky nahda nykyisyyttéd pidemmalle, kyky tehda innovaatioita asiakkaille ja ajatella
yrityksen ydintd pidemmalle avaavat ovet menestykselle. Ennakoimalla tulevaisuutta ja
toimintaympariston muutoksia voidaan saada aikaan kilpailuetua. Yrityksen innovaatiot
liiketoimintamallissa ja yhteistydkumppaneissa ovat yritykselle elinehto. Tarkea osa on tarjota
palveluita tai tuotteita asiakkaille oikealla tavalla. Yrityksen on kyettdva I6ytdmaan sen tarkeimmat
arvonluontikeinot ja -kanavat. Suuri haaste yritykselle pitkalla aikavalilla on tuottaa jatkuvasti arvoa
asiakkaalle ja sdilyttaa yhteistydmahdollisuudet. Asiakassuhteita voidaan tuottavasti johtaa, mikali

ovat kunnossa ja niitd kehitetdan jatkuvasti. (Kandampully, Duddy, 1999.)

Liiketoimintamallien kayttéa on tutkittu myds kansainvalisen yrittdjyyden ndakdkulmasta.
Tutkimuksessa todettiin, ettd yritykset usein laiminlydvéat kannusteidensa tarkastelun kumppaneiden
valilld keskittyen liilkaa arvonluontiin loppuasiakkaille. Arvo nousee esiin yhteistydkumppanien avulla
niiden valisesta arvoketjusta yrityksen johdosta loppuasiakkaaseen. Arvon muodostumista
analysoitiin viitekehyksessa kolmen muuttujan mukaan. Ensin pyritdan tunnistamaan vallitsevat
arvonluonnin ohjaajat kuten uutuus, tédydentavat tuotteet, -palvelut tai asiakkaan kiinnittdminen
yritykseen. Toisena tutkitaan yrityksen liiketoimintamallin toteutuksia ja muotoilua, kuten sisalt6a,
rakennetta ja johtoa. Kolmantena arviointikriteerina toimi arvonvaihdanta kolmessa eri
kayttoliittymassa, jotka ovat toimittajat, myyntipartnerit ja asiakkaat. Arvoa asiakkaille tuotetaan
jatkuvasti yhteistybkumppanien voimin ja toimintoja on tarpeen yhdistda, jotta pystytdan
hallitsemaan arvoprosessia kriittisesti kaikkien yhteistybkumppanien kanssa. Tutkimuksen tuloksena
todetaan, etta liian usein yritys pyrkii saamaan arvoa yhteistydkumppaneiltaan ja laiminly6
kommunikaation ja aloitteiden tunnistamisen yhteistydkumppaneitaan kohtaan kehittédakseen
yhteisty6ta ja taten tuoden arvoa yritykselle ja sen asiakkaille. (Sainio, Saarenketo, Nummela,
Eriksson, 2011.)

Kiinalaisessa tutkimuksessa “Business modeling for entrepreneurial firms: four cases in china”
tutkittiin neljaa eri liiketoimintamallityyppia neljassa eri kiinalaisessa yrityksessa. Tuloksena |6ydettiin
neljan erilaisen yrityksen arvon muodostamisen keinot. Tulosten perusteella yritykset olivat
keskittyneet kulu- ja arvo innovaatioihin tai integroineet ne yrityksen toimintoihin. Integroidussa
arvoinnovaatiossa luodaan uusi vallitseva malli, jossa uudet aktiviteetit liitetédn yhteen uudella
arkkitehtuurilla. Keskittyneessa kuluinnovaatiossa vakiinnutetaan yhteen pienet arvoketjun
aktiviteetit, mutta ydinaktiviteetit ja niiden valiset suhteet pysyvat samana. Integroitu kuluinnovaatio
laajentaa arvoketjun aktiviteetteja, kun taas keskittyneessa arvoinnovaatio-mallissa (-mallissa)
muutetaan ydinkasite aktiviteeteista. Kuluinnovaatioon keskittynyt yritys keskittyi ydinarvon

rakentamiseen ja tavoitteena oli tarjota asiakkaille korkealaatuista teknologiaa muunneltuna ja
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matalakustantein, liikuttaen niche-tuotteet massamarkkinoille. Integroidun kuluinnovaation omaava
yritys oli keskittynyt sen ympérilld olevaan ulkopuoliseen verkkoon ja potentiaaliset asiakkaat
houkuteltiin tarjoamalla tédydentavia paketteja, tuotteita ja palveluita. Integroitua arvoinnovaatiota
kayttava yritys pyrki valikoimaan uusia arvonluontimenetelmia ja napata aktiviteetteja, jotka
tyydyttavat asiakkaita. Keskittynytta arvoinnovaatiota kayttava yritys pyrkii uudistamaan
arvoketjuaan ja aktiviteettejaan ja etsii uusia tapoja liittda uudet aktiviteetit. Tutkimuksessa
|6ydettiin nelja yrityksen sisdlla olevaa kilpailuetua, jotka erottuvat toisistaan mallin perusteella,

vaikkakin yritykset muutoin olivat samankaltaisia. (Yang & Jiang, 2013.)

Amit & Zott kuvaavat liiketoimintamallin olevan yhdistyneiden ja yksittdisten toimintojen jarjestelma,
jolla perustellaan kuinka yritys tekee liiketoimintaa sen asiakkaiden, yhteistydkumppanien ja myyjien
kanssa. Liiketoimintamallin innovaatio voi tapahtuma monella eri tapaa: lisdéamalla uusia toimintoja
tai yhdistelemalla niita, littamalla yhteen aktiviteetteja uudella tavalla ja muutamalla jokin toimija
jostain yksittdisesta aktiviteetista. (Amit & Zott, 2012.)

Liiketoimintamallien innovaatiot ovat tarkeitd johtajille, yrittajille ja tutkijoille kolmesta syysta.
Liiketoimintamalli on usein mahdollisuus hyédyntda kayttamattémia voimavaroja tulevaisuuden
arvonluontia varten. Toisekseen kilpailijat saattavat kokea uuden liiketoimintamallin toimintatavan
vaikeana kopioida tai jaljitelld verrattuna yhteen yrityksen tuotteeseen tai prosessiin. Taten uusi
liiketoimintamalli voi usein muuttua kestavaksi kilpailueduksi. Kolmanneksi yrityksen tulee olla
tietoinen kilpailumahdollisuuksista ja sen tdytyy sopeutua mahdollisuuteen, jossa kilpailijat
hyokkaavat samalle alueelle. (Amit & Zott, 2012.)

Kuusi kysymysta, joihin tulee vastata ennen kuin uusi liiketoimintamalli otetaan kayttéon:

1. Mitka ymmarretyt tarpeet voidaan tyydyttaa uuden liiketoimintamallin avulla?

2. Mitka uudet aktiviteetit tarvitaan tyydyttdmaan tarpeet?

3. Kuinka tarvittavat toiminnot voidaan yhdistaa toisiinsa uudella tavalla?

4. Kenen tulee suorittaa kaikki tarvittavat aktiviteetit liiketoimintamallissa? Yritys,
yhteistydkumppani, asiakas? Millaisia uusia johdon jarjestelyja tarvitaan, jotta rakenne toimii?
5. Kuinka arvo luodaan kaikille osapuolille uudessa mallissa?

6. Millainen hankintamalli sopii yrityksen liiketoimintamalliin, jotta se tuo arvoa?

(Amit & Zott, 2012.)

PESTE -analyysia kaytetdan muutosilmididen kartoittamiseen toimintaympéaristossa. PESTE-
analyysi on oiva tydkalu tutkiessa myos yrityksen tulevaisuutta ja sen ympaérilla olevia asioita.
PESTE —analyysi voidaan jakaa eri vaiheisiin, joiden perusteella toimintaymparistdn vaikutusta
yritykseen kyetaan arvioimaan seuraavasti:

- Tarkeimpien organisaatioon vaikuttavien ilmiéiden tunnistaminen

- Tunnettujen ilmididen trendien marittaminen

- Tunnistettujen ilmididen luokittelu mahdollisuuksiksi ja uhkiksi

- Jokaisen mahdollisuuden tai uhan merkityksen arviointi (priorisointi)
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- Strategisten tavoitteiden maarittely mahdollisuuksien ja uhkien mukaan
Makromuuttujien maara on melkein rajaton, joten yrityksen tulee tunnistaa ja seurata sen
toimintaan vaikuttavia muuttujia. Yrityksen on hyddyllista varautua myés vaihtoehtoisiin tavoitteisiin,

koska tarkka tulevaisuuteen valmistautuminen on Idhes mahdotonta. (Laihonen, 2005.)

Toimintaymparistoa tulee ennakoida, johon PESTE -analyysi luo hyvat mahdollisuudet. Mallien
luomisprosessissa keskityttiin kuitenkin oleellisesti liiketoimintamallien sisaisiin erilaisuuksiin.
Toimintaymparistosta ja sen muutoksista on kuitenkin oltava tietoinen, mikali oikeat arvokanavat ja

kannattavuus tunnistetaan ja yritys aiotaan perustaa.

Tarpeiden tyydyttaminen on yrityksen paatehtava, joka taytyy ottaa huomioon jokaisessa
liiketoimintamallissa. Kun tarpeet on kartoitettu, voidaan tutkia mita aktiviteetteja tarvitaan, jotta
kyseiset tarpeet voidaan tyydyttaa. Seuraavaksi tarvittavat toiminnot litetdan yhteen sopivimmalla
ja innovatiivisella keinolla. Yrityksen tulee myds kartoittaa kenen tulee suorittaa kaikki tarvittavat
toiminnot ja aktiviteetit, jotta liiketoiminta kyseisella liiketoimintamallilla on mahdollista. Tarkedssa
osassa on myos arvonluonnin arviointi, jolloin arvioidaan kuinka kaikille osapuolille voidaan tuottaa
arvoa. Lopuksi yrityksen tulee paattaa millaista hankintamallia se kayttad, jotta voidaan tuottaa

mahdollisimman paljon arvoa.

Prosessin taytyy olla jatkuvaa kehitystd, jolla I6ydetdan oikeat arvon tuottamisen menetelmat.
Tavoitteena on asiakkaan huomiointi ja arvon tuottaminen. Toimintaympariston jatkuvista
muutoksista on oltava tietoinen ja niité on kyettdva ymmartamaan jo etukateen, jotta pysytaan
mukana kilpailussa ja arvontuottamisessa asiakkaalle. Asiakkaan ymmartdminen potentiaalisena
kumppanina tai myyjana voi johtaa suuriin innovaatioihin yrityksen sisélla ja taten luoden liséa arvoa
muille yrityksen asiakkaille ja yhteistyékumppaneille. Prosessin tarkoituksena on luoda oikeanlainen

kanava, jolla asiakkaat tavoitetaan ja huomioidaan tuottaen heille arvoa.
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OMAN LIIKEIDEAN MALLINTAMINEN

Seuraavaksi kasitelladn omaa mallien luontiprosessia. Aluksi kuvataan omia alkuperdisia ideoita siita,
miten liiketoimintaa voisi toteuttaa, jonka jdlkeen kuvataan mallien luontiprosessia Business Model
Canvas:ia kayttden. Tarkoituksena on selventdaa mallien kehittamisen etenemista ja parityéskentelya,
seka myos yksittaisen mallin vaiheittaista rakentumista. Malleja myos vertaillaan keskendan ja

mallien arviointia kasitellaan erilaisten teorialdhteiden pohjalta.

Mallinnusta edeltavat suunnitelmat liiketoiminnasta

Harrastustoiminnan ohessa aloimme miettid, olisiko mahdollista alkaa hankkia harrastusvalineita
suurempina ering, jolloin tuotteita voisi saada halvemmalla. Jos tilauksia olisi mahdollista tehda
jostain kavereiden kanssa keskitetysti, niin kaikki hyotyisivat rahallisesti. Tasta lahtékohdasta alkoi
syntya idea, etta rullalautailuun tarvittavia perusvalineitd myymalla voisi alkaa pyorittda

liilketoimintaa.

Aloitimme mallien luomisen miettimalla, millaisia jo olemassa olevia kanavia alan yrityksilla on
tavoittaa asiakkaansa. Internetkauppojen mukanaan tuoman laajan valikoiman kautta kilpailu on

koventunut ja tarkoituksena on kartoittaa uusia keinoja luoda arvoa yrityksen sidosryhmille.

Alkuperdisend ajatuksena oli pienimuotoinen ja paikallinen liiketoiminta, jolla tyydytetdan omia ja
muiden aktiivisesti rullalautailua harrastavien ihmisten rullalautailuun liittyvia tarpeita. Tall6in
asiakkaat olisivat paikallisia, Kuopiossa tai ldhialueilla asuvia, ja osittain omia kavereita tai jotakin
kautta tuttuja rullalautailun harrastajia. Kuopio ei ole kovin suuri kaupunki, ja rullalautailijoiden
maara on suhteellisen pieni, jolloin melkein kaikki rullalautailijat tuntevat tai tietavat toisensa
suoraan tai ainakin omien kavereidensa kautta epdasuorasti. Tall6in yhteiséllisyys voisi toimia yhtena
liiketoiminnan kantavana voimana. Kuopiolaisille rullalautailijoille olisi hankintakanava, jonka he
tuntisivat omakseen. Tarkoituksena olisi tarjota asiakkaille mahdollisimman edullisesti tuotteita, joita
rullalautailussa kuluu eniten, eli Iahinna rullalaudan osia ja my®s jonkin verran oheistuotteita, kuten
esimerkiksi t-paitoja. Liiketoimintaan liittyisi myds kanta-asiakasjarjestelma. Kanta-asiakkaat saisivat
etuja ostoksiensa maaran mukaan, ja heihin pidettaisiin yhteytta aktiivisesti séhkopostilla ja
sosiaalisessa mediassa. Vuoropuhelu asiakkaiden kanssa ja myds tilaukset voitaisiin hoitaa
Facebookissa ja tuotteiden luovutus/maksu tapahtuisi varastolla. Tama olisi tdysin uudenlainen
liiketoimintamalli ainakin Kuopiossa. Talléin kiinteita kuluja muodostuisi vain palkoista ja

toimipaikasta, eikéd markkinointiin tarvitsisi panostaa rahallisesti.

Aktiivisten rullalautailijoiden maaraa ja mahdollista liikevaihtoa arvioitaessa alkoi kuitenkin melko
nopeasti selvitd, ettd pelkastadn aktiiviset vakioasiakkaat ja satunnaisostajat Kuopiossa eivat saisi

aikaan tarpeeksi liikevaihtoa, jotta palkat ja muut kiinteat kulut saataisiin katettua. TallGin olisi
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lisattdva oheistuotteiden myyntiad vakioasiakkaille seka tarjottava laajempaa tuotevalikoimaa paljon
suuremmalle kohderyhmalle. Kohderyhmaan kuuluisivat myds vahemman rullalautailua harrastavat
seka rullalautailutyyliset tai muuten rullalautailuhenkiset henkilét, jotka eivat valttamatta itse
harrasta lajia. Laajemman kohderyhman tavoittaminen vaatisi kuitenkin panostuksia markkinointiin.
Myds muista nuorisokulttuurin lajien harrastajista, kuten pyorailijoista tai potkulautailijoista voisi tulla

osa asiakaskuntaa.

Yleisesti rullalautailukaupoilla ja -valmistajilla on melkein aina oma tiimi, joka koostuu kyseista
merkkid edustavista rullalautailijoista, jotka saavat vastineeksi tuotteita ja muita etuja. Tiimin
jasenet toimivat esikuvina nuorille harrastajille ja parantavat tuotteiden nakyvyytta ja imagoa. Tiimin
voimin voi toteuttaa rullalautailumatkoja seka osallistua erilaisiin kilpailuihin ja muihin tapahtumiin.
Tiimit kuvaavat my6s usein videoita, joissa on taitavaa ja ndyttavaa rullalautailua. Hyvin tehty ja
laajalle levinnyt video voi olla tehokas markkinointikeino. Oman tiimin avulla olisi mahdollista alkaa
rakentaa brandia ja lisdtd tunnettavuutta, mika on valttdmatonta laajemman kohderyhman
tavoittamiseksi. Tiimiin voisi kuulua kuopiolaisia nuoria ja lupaavia rullalautailijoita, joilla on paljon
intoa ja kiinnostusta lajia kohtaan, ja jotka toisaalta tarvitsevat useasti tukea lajin harrastamiseen.
Yksi keino lisata yhteisollisyyden tunnetta ja kaupan ndkyvyytta olisi jérjestaa rullalautailusessioita
tai rentoja leikkimielisia kilpailuja Kuopiossa. Tallaiset ovat hyvia ja mukavia keinoja nuorille ja
innokkaille rullalautailijoille nayttda taitojaan seka mukava tapa tavata kavereita ja muita

rullalautailijoita.

Paikallinen toiminta Kuopiossa kuitenkin asettaisi rajoja etenkin myynnille ja yrityksen kasvu
mahdollisuuksille. Harrastajien maaran vahyys ja riski, etta markkinointi ei valttamatta toimisi
tarpeeksi tehokkaasti, saivat meidat pohtimaan liiketoiminnan kehittamista myds toisesta

ndkokulmasta. Seuraavana vaihtoehtona suunnittelimme koko maanlaajuista nettikauppaa.

Suomessa toimii useita saman alan nettikauppoja, ja osa niisté on ollut olemassa jo yli kymmenen
vuoden ajan. Tamdn johdosta kilpailua on paljon ja yritykset kilpailevat varsinkin hinnoilla ja
tuotevalikoimilla. Aluksi olisi kuitenkin saatava nakyvyytta ja kerattava ihmisten huomiota. Télldin
olisi varsinkin alkuvaiheessa tarkeda osallistua tapahtumiin, kuten kilpailuihin ja messuille, jotta
asiakkaat tulisivat tietoisiksi kaupan olemassaolosta. Alkuvaiheessa voisi olla jarkevaa myos tehda
markkinointitutkimusta kuluttajien tarpeista ja ostokdyttaytymisestd, jotta yrityksen
perustamisvaiheessa tehtdvat panostukset eivat menisi hukkaan. Olisi tarkeaa tietda mita tuotteita
halutaan eniten, ja millaisia muoti-ilmidita alaan liittyy talla hetkelld. Taman liséksi tarvittaisiin myos
paikallisen liiketoimintamallin yhteydessa kuvattuja markkinointikeinoja. Tiimi olisi edelleen tarkedssa
roolissa ja sosiaalisessa mediassa aktiivisesti mukana oleminen toisi my¢s asiakkaita.
Rekisterdityneisiin asiakkaisiin tulisi myds pitaa yhteyttd, esimerkiksi Iahettamalla tarjouksia ja tietoa

kampanjoista sahkodpostilla ja tekstiviesteilla.

Hintakilpailun vuoksi olisi pohdittava, milld tuotteilla kampanjoidaan ja mitka tuotteet toisaalta
tuottavat katetta. Rullalautailuun tarvittavia perusvalineita tulisi myyda tasaisen edullisesti, jotta

tarkeiden vakioasiakkaiden mielikuva yrityksesta pysyisi edullisena. Naita tuotteita voisi myds myyda
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alennuksessa esimerkiksi kevaalla, jolloin rullalautailijat uusivat vélineitdan ja potentiaalisina
asiakkaina on paljon aloittelevia rullalautailijoita. Suurimman osan katteesta tuottavat vaatteet ja
rullalautailuun liittyvat oheisoheistuotteet. Edullisen hintatason yllapitamiseksi on myds tarkeaa pitaa
omat yrityksen toimintaan liittyvat kulut mahdollisimman alhaisina. Esimerkiksi logistiikan on
toimittava tehokkaasti seka maahantuojien kanssa on neuvoteltava hyvat sopimukset. Kiinteita
kuluja muodostuisi palkoista, logistiikasta eli tuotteiden tilaamisesta, varastoinnista ja lahettamisesta

seka markkinoinnista.

Myds verkkokaupan ulkoasuun ja kayttémukavuuteen on panostettava. Nettisivuilla navigoinnin on
oltava helppoa ja tuotteista on oltava selkedt tiedot ja kuvat, jotta asiakkaiden on helpompi tehda
ostopaatoksia. Edella mainitut asiat vaikuttavat myos paljon asiakkaiden muodostamiin mielikuviin,

kuten luotettavuuteen.

Ison nettikaupan aloittaminen vaatisi paljon panostuksia ja resursseja alkuvaiheessa, jolloin myds
riskit ovat suuremmat. Taloudellisten resurssien saavuttamiseksi taytyisi vakuuttaa myds rahoittajat
siita, etta menestyminen on mahdollista. Onnistumisen kannalta tarkeaa olisi onnistua imagon
luonnissa ja ihmisten huomion herattamisessa seka tehokkaan logistisen ketjun jérjestdmisessa.
Onnistuessaan nettikaupan avulla olisi mahdollisuudet kasvuun ja hyvinkin suuriin myynteihin, joten

se olisi motivoiva vaihtoehto.

Kolmantena vaihtoehtona tarkastelimme mahdollisuutta perustaa kivijalkamyymala Kuopioon. Talléin
asiakkaina olisivat Kuopion ja sen ldhialueiden rullalautailijat kaikista ikdryhmisté seka
rullalautailutyylisia vaatteita ostavat ihmiset. Yhdeksi asiakasryhmaksi voitaisiin lukea myds

vanhemmat ihmiset, jotka ostavat lapsilleen harrastusvalineita tai vaatteita.

Kivijalkamyymaldn haasteena ovat kilpailevat nettikaupat, joilla on laaja tuotevalikoima ja edulliset
hinnat. Tdman vuoksi olisi pystyttéva tarjoamaan asiakkaille jotain, mita he eivat saa nettikaupasta
ostaessaan. Asiakaspalvelu on suurin yksittdinen tekija, mika saisi asiakkaat valitsemaan
kivijalkamyymalén nettikaupan sijaan. Asiakkaille olisi kyettava tarjoamaan henkildkohtaista ja
asiantuntevaa palvelua. Varsinkin aloittelijoille olisi hydtya, jos myyjat pystyisivdt antamaan neuvoja
tuotteista ja muista lajia koskevista asioista. Asiakkaat saisivat myds mahdollisuuden tutustua
tuotteisiin tarkemmin seka vertailla niita ennen ostopdatdsta, ja hyvalla asiakaspalvelulla olisi
mahdollista saada aikaan myds lisamyyntia, eli asiakkaat ostaisivat enemman tuotteita kuin alun
perin myymaldan tullessaan olivat suunnitelleet. Liikkeella tulisi olla my&s mahdollisimman hyva
sijainti, jotta asiakkaiden olisi helppo tulla myymalaan ja se olisi hyvin nakyvilla. Myymala voisi myds
tarjota rullalautailijoille paikan, jossa voi viettda aikaa ja tavata kavereita. Taman vuoksi
myymaldaymparistosta olisi tehtdva mahdollisimman viihtyisa. Myymadlassa voisi olla esimerkiksi
sohvia ja televisio, josta voisi vaikka katsella rullalautailuvideoita. Kivijalkamyymalan etuihin kuuluu
my®s se, etta ongelmatilanteissa kauppaa on helppo lahestyd, ja esimerkiksi tuotepalautukset

hoituvat helposti.
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Jotta aikaisemmin mainitut kohderyhmat saataisiin tavoitettua, olisi markkinoitava paikallisesti.
Varsinkin alkuvaiheessa lehtimainonta ja mainoslehtiset lisdisivat tietoisuutta kaupasta. Kaupan
omaa nimea kantavilla oheistuotteilla kuten t-paidoilla ja tarroilla saisi myds nakyvyytta. Liikkeella
tulisi olla my®s internetsivut, joista asiakkaat saavat tietoa esimerkiksi uusista tuotteista tai

tarjouksista.

Kuopiossa toimii yksi saman alan kivijalkamyymala, joten se olisi ensisijainen kilpailija, mutta
kilpailijoiksi voitaisiin my0s lukea vaate- ja urheiluliikkeet, jotka myyvat osittain samankaltaisia
tuotteita. Paikallisia kilpailijoita vastaan olisi kilpailtava hinnoilla ja tuotevalikoimalla. Rullalautailuun
tarvittavien tuotteiden myynti painottuu kesaan, jolloin talvella olisi pystyttéva tarjoamaan parempaa

valikoimaa vaatteiden ja muiden tuotteiden osalta.

Kiinteita kuluja tulisi myymalan toimitiloista, markkinoinnista ja myyjien palkoista. Jotta kulut
saataisiin katettua, tulisi tuotteita myyda nettikauppoja korkeammalla katteella. Myds

perustamisvaiheessa resursseja tarvittaisiin huomattavasti, joten rahoituksen tulisi olla kunnossa.

4.2 Business Model Fiddle

Liiketoimintamallien luominen alkoi Business Model Fiddle:n avulla, joka on ilmainen internetsovellus
Business Model Canvas:in kayttda varten. Business Model Fiddle:n avulla voi luoda
liiketoimintamalleja ja jakaa niitd muiden kayttajien kanssa, jolloin voidaan helposti vertailla eri

mallien heikkouksia, hyotyja sekd niiden arvorakennetta.

Ennen Business Model Fiddle:n kayttdonottoa meilla oli jo valmiina erdanlainen hahmotelma
pienimuotoisesta paikallisesta liiketoiminnasta, joka voisi toimia esimerkiksi sosiaalisen median
avulla. Opinndytetyén ohjaajamme neuvoi meitd kdyttamdan Business Model Fiddle:a ja samalla han
kehotti meité luomaan useamman mallin. Luomalla kolme mallia joutuisimme miettimaan tarkemmin
mallien eri osioiden sisaltda, seka kavisi ilmi, miten muutokset mallin tietyssa osiossa vaikuttavat

muun mallin rakentumiseen.

Tassd vaiheessa paatimme jo suoraan, ettd voisimme alkuperdisen idean lisaksi luoda mallit
laajemman kohderyhmén verkkokaupasta ja kivijalkamyymaéldsté. Aloimme luoda malleja aluksi
omien ennakkotietojen ja kasitysten pohjalta, eli kirjasimme erilaisia asiakassegmenttien
ominaisuuksia ja perinteisia yritysten kanavia asiakkaiden saavuttamiseksi. Aluksi jacimme tyéta
siten, ettd toinen keskittyi yhteisdllisyyteen perustuvaan malliin ja toinen maanlaajuiseen
internetkauppaan. Paatimme, etta lopuksi tekisimme yhdessa mallin kivijalkamyymalasta.
Asiakassegmenteissa ja asiakassuhteissa ei eri mallien valilla muodostunut suuria eroja. Eniten
keskityimme miettimdan arvolupauksia, eli mitd arvoa asiakkaille eri malleissa todella luotaisiin. Talta

osin mallit alkoivatkin erota toisistaan ja erilaisten arvolupauksien myéta myoés avaintoiminnot ja



27

yhteistydkumppanit alkoivat olla erilaisia eri malleissa. Ainakin meidan malleissamme

arvolupauksesta muodostui suurin erottava tekija mallien valilla ja mallit rakentuivat sen ymparille.

Malleja kehittdessamme, opinndytetyon ohjaajamme kommentoi mallien eri osioita ja haastoi meita
kriittiseen ajatteluun erilaisilla kysymyksilla ja kehitysehdotuksilla. Ohjaajan kommenttien avulla
saimme malleihimme lisda sisaltda ja mallimme alkoivat erota enemman toisistaan.

Tapasimme ohjaajamme kanssa palavereissa, joissa keskustelimme malleista ja niiden luomisesta.
Ohjaajamme kannusti meita varsinkin teoriatiedon hankkimisessa, ja palaverien pohjalta kavimme
Iapi artikkeleita liittyen liiketoimintamallien luomisprosessiin ja mallien arviointiin. Taman
teoriatietoon perehtymisen jalkeen aloimme kayda malleja uudelleen Iapi ja tarkoituksena oli 16ytad

malleihin lisaa syvyytta ja uusia nakékulmia.

Mallien uudelleen arvioinnin jalkeen varsinkin yhteiséllinen paikallisen toiminnan malli alkoi tarkentua
lisad. Aloimme ajatella kokeneita ja taitavia harrastajia enemmankin yhteistydkumppaneina kuin vain
asiakassegmenttind. Talldin he voisivat toimia esikuvina varsinkin nuorille harrastajille, ja sita kautta
olisi mahdollista esimerkiksi saada kiinnostusta uusille tuotteille ja tuotemerkeille. Yksi
asiakassegmentti olisi myds arvoa tuottava osa mallissa. Meille alkoi my6s selvitd mallin keveys. Se
olisi jo toimiessaankin helposti muokattavissa ja kehitettévissd, verrattuna esimerkiksi
kivijalkamyymaladn. My6s muihin malleihin keksittiin lisdd arvonluonnin keinoja. Harrastajille ja
lajista kiinnostuneille voitaisiin jarjestdd matkoja alan tapahtumiin ja taten aktiivisesti lisata
kiinnostusta potentiaalisissa asiakkaissa. Ydintuotteiden ja oheistuotteiden myynnin lisaksi voitaisiin

tarjota myds huoltopalveluja, ja ndin monipuolistaa ansaintamallia.

Business Model Fiddle koettiin hyvaksi tyokaluksi mallien kehittdmiseen. Sovelluksessa itsessaan on
paljon vihjeitd ja tarkentavia lisdkysymyksia koskien BMC:in jokaista yhdeksaa eri osiota. Yksi
erittdin hyva ominaisuus on my®s mallien jakaminen ja kommentoinnin mahdollisuus, mika auttaa

mallien kehittdmisessa ja kriittisessa arvioinnissa.

4.3 Mallien vertailu

Jokaisessa mallissa yhteistydkumppaneilla on suuri osa arvonluonnissa. Mikali yhteisty6ta ei koeta
kannattavana, ei saada tarpeeksi yhteistydkumppaneita, eikd verkostoa, jolla yritys voi luoda arvoa
asiakkaille. Yhteistyékumppanuuden tulee olla molemminpuolista hyétyd, jotta voidaan maksimoida
yhteistydn hy6ty ja kannattavuus, seka turvata sen tulevaisuus. Olennaisessa osassa ovat

tavarantoimittajat, joille yrityksen tulee ndkya kannattava jakelukanavana.

Liiketoimintamalleja luodessa prosessina on luoda innovatiivisia uusia keinoja tuloille. Palveluiden ja
saatavuuden tarkeys on kasvavassa asemassa liiketoiminnassa. Tuotekehityksen sijaan tarkedmpaa

on keskittya organisaation kehittdmiseen ja uusien arvonluonti menetelmien tuottamiseen.
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"YHTEISONETTIKAUPPA":

Yhteistllisyyteen perustuvan paikallisen toiminnan tarkoituksena olisi tarjota edullisesti
rullalautailussa tarvittavia valineita Kuopion alueen rullalautailijoille. Avainasemassa olisi saada
mahdollisimman laaja sosiaalinen verkosto, joka kayttaa yrityksen palveluita aktiivisesti. Toiminnan
tuottoisuus riippuisi vahvasti siitd, saadaanko asiakkaita laajemmista ikdaryhmista, ja tata kautta
myos oheistuotteiden myyntia. Tadma olisi varmasti suuri haaste, ottaen huomioon lajin

sesonkiluontoisuuden ja paikalliset harrastajamaarat.

Tassad mallissa aktiiviset ja taitavat rullalautailijat, joita nuoremmat mahdollisesti pitavat esikuvinaan,
toimisivat tarkedssa roolissa. He voisivat tuoda esille uusia, nousevia tuotemerkkeja, ja tata kautta
luoda kiinnostusta muissa asiakassegmenteissa. Talldin yksi asiakassegmentti toimisi samalla myos

yhtena yhteistyékumppanina, ja olisi taten osa arvon luomisen ketjua.

Tassa mallissa yhtena mahdollisuutena olisi kdyttaa uutena jakelukanavana esimerkiksi
rullalautahallia, josta tuotteita voitaisiin luovuttaa asiakkaille. Talldin erillista liiketilaa ei tarvittaisi,

jolloin kulut laskisivat merkittavasti.

Mallin merkittédvin markkinointikeino olisi sponsorointi ja sité kautta videot, kuvat ja internetin kautta
niiden levittamisen helppous. Mikali vahvaa ammattimaista brandikuvaa ei saada luotua eika

asiakkaita tavoiteta, liiketoimintaa ei voida harrastaa.

Yhteisollisyyteen kuuluisi osana myds matkojen jarjestaminen alan tapahtumiin ja kilpailuihin.
Paikallinen aktiivisuus ja nakyvyys ovat tarkedssa osassa, jolloin tulisikin panostaa paljon alan

kehittdmiseen paikallisesti.

"NETTIKAUPPA":

Nettikaupan menestyksen saavuttamiseksi on saatava suosio internetin ostopaikkana lajin tavaroille.
Sosiaalista mediaa tulee kayttaa aktiivisesti ja lisasisallolla saadaan ihmisia kiinnostumaan
yrityksesta. Lisasisaltona asiakkaille tarjotaan videoita yrityksen tiimin tekemisista ja jarjestetaan
aktiivisesti arvontoja, seka muita kilpailuja. Yhtend mallin tarkeimmista osista on yhteistyd
toimittajien kanssa. Toimitukset tulee saada halvalla ja isoissa erissd, jotta toiminta on kannattavaa
kummallekin osapuolelle. Yrityksen myynnin tulee olla tarpeeksi isolla volyymilld, ettéd saadaan hyvat
sopimukset tavaroiden toimitukseen ja logistiikkakuluja matalammiksi.

Varaston uusiminen ja sen hyvin hoitaminen ovat avainasemassa nettikaupalle. Mikali varasto ei

vaihdu tarpeeksi nopeasti, se aiheuttaa ongelmia ja ylimaaraisia kuluja.

Mallin haasteena on sen markkinointi ja huomionsaantikyky. Vastaavia yrityksia on paljon ja kilpailu

on aarimmaisen kovaa nettikauppojen yleistymisen my6ta. Monilla jo toimivilla yrityksilla on pitkat
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suhteet maahantuojiin ja valmistajiin, joka tarkoittaa kovaa hintakilpailua. Kolmesta luodusta

mallista nettikauppa on eniten riskid vaativa malli ja se vaatisi eniten padomaa.

"KIVIJALKAMYYMALA”":

Kivijalkamyymalan haasteena on saada tarpeeksi paljon asiakkaita, koska varsinaisia harrastajia
alueella on melko vahan. Pdaasiakkaina kivijalkamyymalassa ovat lahialueen harrastajat ja heidén
vanhempansa. Muina asiakkaina ovat katumuodista tietoiset henkil6t, ja kaikki asiakkaiden ystavat.
Luomalla helposti lahestyttava ja miellyttdva ilmapiiri ovat uudet asiakkaat todennakéisempia
lahestymaan liikettd. Tavoitteena on saada asiakkaita tulemaan liikkeeseen ja viettémaan aikaa
kavereidensa kanssa, jolloin myds alasta mahdollisesti kiinnostuneet pystyvat helposti liittymaan
seuraan ja saavat yhteenkuuluvuuden tunteen. Pelkdt ydinasiakkaat eivat voi tuottaa yritykselle
tarpeeksi, joten ostoja tarvitaan myds muilta asiakasryhmiltd. Tarkoituksena olisi jarjestaa
pienimuotoisesti tapahtumia ja innostaa uusia ihmisia lajista ja sen ymparilla olevista tuotteista ja
palveluista. Uusia asiakasryhmia voidaan tavoittaa tarjoamalla myos esimerkiksi pienimuotoista
rullalautailu, BMX, scoot ja rullaluistin tarvikkeita ja huoltoa, jota ei juurikaan ole tarjolla muissa alan

liikkeissa.

Kivijalkamyymaldssa tuotteet tulee hinnoitella korkeammaksi kuin muissa malleissa, koska kiinteita
kuluja tulee enemman kuin muissa malleissa. Yrityksen tulee luoda laaja ja toimiva verkosto
kumppaniensa tavoittamiseksi ja arvon saavuttamiseksi. Jatkuva uuden arvoinnovaation etsiminen
kumppanien ja asiakkaiden piirista on olennainen osa mallin perustaa ja arvonluontia yrityksessa.
Uusia aktiviteetteja voidaan tutkia kdymalla alan tapahtumissa ja kilpailuissa, joiden kautta yritys saa

mahdollisuuden I6ytéa uusia arvoketjun osia ja l6ytada uuden tien asiakkaiden tavoittamiseen.

Tuotteina myymaldssé on tarkoituksena myyda jo tuttuja alan brandeja tuoden myds markkinoille

yrityksen omalla logolla painettuja vaatteita.

Mikali malli toimii odotusten mukaisesti, silld on myds mahdollisuuksia levittdytya laajemmalle.
Uusille asiakkaille ja vanhoille avainasiakkaille voidaan tarjota myds kuljetusta ja valmiita
pakettimatkoja alan tapahtumiin, joissa asiakkaat saadaan keskitettya toiminnan perustan ymparille.
Matkat tapahtumiin ovat hyva mahdollisuus uusiin asiakkaisiin ja sitd myota liilketoiminnan

laajentamiseen ja yrityksen tunnettavuuden kasvattamiseen.

Samankaltaisia yrityksid on Suomessa ja Euroopassa paljon, joten kilpailu on kovaa ja asiakkaiden
tulee selkedsti saada hyotya ja arvoa yritykseltd, mikali kilpailussa halutaan parjata. Asiakkaat
voidaan nahda myds potentiaalisina myyjina tai myynninedistdjina, mikali he mainostavat paikkaa ja
se tuottaa heille oikeanlaista arvoa. Pelkilld ydinasiakkailla yrityksen toiminta jaa lilan pieneksi ja on

syyta 16ytaa uusia potentiaalisia asiakkaita laajemmista asiakasryhmistd. Sponsoroimalla paikallisia



nuoria lupauksia saadaan asiakkaat aidosti kiinnostumaan yrityksesta ja sen esikuvallisesta

toiminnasta. Sponsoroinnin etuna on sen edullisuus ja nakyvyys.
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4.4 Liiketoimintamallien arviointi

Nykypdivan muuttuvassa toimintaymparistdssa toimiva lilketoimintamalli on kilpailuetu. Vaikka
liiketoimintamalleista puhutan yleisesti, 95 prosentilla ihmisista ei ole selkeda kuvaa tai edes karkeaa
kasitysta liiketoimintamallistaan, jonka seurauksena toimivien suhteiden luominen sisdisesti ja

ulkoisesti on yritykselle vaikeaa. (Nastaran & Behrouz 2013.)

Liiketoimintamallien testausta kasittelevassa tutkimuksessa testattiin telekommunikaatio ja
tietoliikenne yritys Magfa:n lilketoimintamallia kehittdmalla kaksi eri skenaariota: Ensimmaisessa
parannettiin palvelun laatua, toisessa madallettiin toiminnan kustannuksia. Laatua parantamalla
asiakkaiden maara aluksi nousi, mutta kilpailijoiden reagoinnin seurauksena asiakkaiden maara
lopulta vakiintui. Taytyy yrittaa kiinnittdd mahdollisimman paljon huomiota toimintaympariston syy-
seuraussuhteisiin, eika keskittya vain paatdsten aiheuttamiin valittdmiin vaikutuksiin.
Yksinkertaisimmillakin simulaatioilla voidaan saada aikaan hyvia ennusteita strategisten paatosten
vaikutuksista. Tuotannon kuluja laskemalla hintoja saatiin alennettua ja kysynta kasvoi, mutta
taman seurauksena tavarantoimittajat ja muut tuotannon yhteistydkumppanit nostivat hintojaan,
jolloin suurin hy6ty tulikin yhteistybkumppaneille. Tarkedé onkin ymmartaa omaa
toimintaymparistéaan, yhteistydkumppaneitaan, seka ennustaa asiakkaiden ja kilpailijoiden

reaktioita, jotta voidaan saavuttaa haluttuja tuloksia. (Nastaran & Behrouz 2013.)

Lehmann-Ortega ja Moingeon kasittelevat tutkimuksessaan liiketoimintamallien toimivuuden
arviointia. Yksi ndkékulma mallin arviointiin on yrityksen arvolupauksen, arvon tuottamiseen liittyvien
keinojen ja yrityksen ansaintamallin yhteensopivuuden ja realistisuuden arvioiminen. Arvolupaus
kasittaa yrityksen kohderyhman ja toisaalta kohderyhmadlle tarjottavat tuotteet tai palvelut. Arvon
tuottamisen keinoihin voidaan lukea:

- Yrityksen sisdinen arvoketju eli kaikki ne toiminnot, joita yritys kayttaa lopullisen tuotteen tai
palvelun tuottamiseksi

- Arvon tuottamiseen liittyva verkosto, joka sisdltaa kaikki yrityksen yhteistyékumppanit.

(Lehmann-Ortega & Moingeon 2010.)

Ansaintamalli sisaltaa yrityksen myyntitulot, kulurakenteen ja yrityksen kayttdméan padoman.
Todetaan myos, etta liiketoimintamallien kdyttdé mahdollistaa innovatiivisuuden. Innovatiivisuus
syntyy yleensa muutoksista arvoketjussa tai arvolupauksessa. Kun yksi tai useampi osa ketjussa
muuttuu, aiheuttaa se muutoksia koko liiketoimintamalliin. Voidaan tarkastella, kuinka malli
muuttuu, kun sen arvoketjun eri osia muutellaan, ja tata kautta yrittaa 16ytda uusia nakdkulmia
liketoiminnan kehittamiseen. Liiketoimintamallin kehittdminen tapahtuu yleensa parhaiten
kokeilemalla erilaisia strategioita, ja siten malli kehittyy yleensa kokemusten perusteella. (Lehmann-
Ortega & Moingeon 2010.)



Ghezzi ym. (2013) ottivat liiketoimintamallien arvioinnissa ensimmaisena huomioon vaihtoehtoiset
arvoverkoston rakenteet, joita vertailemalla saatiin kasitys liiketoiminnasta ja teknologisista
erikoisuuksista. Toisena arvioinnissa otettiin kdyttéon liiketoimintamallin viitekehys erityisesti
korostaen mallin ominaisuuksia eri perspektiivisten kriteerien mukaan yhtendiseksi viitekehykseksi

seuraavalla tavalla:

- Tehokkuus (Kyky tyydyttaa palveluiden tarve)

- Hy6tysuhde (Resurssien kayton ja palvelun arvon valisen suhteen minimointi)

- Ekonominen kestdvyys (Pitkalld aikavalilla: Tasainen sijoitusten jakaminen ja arvo verkostojen
kompensaatio resurssien kayttddn seka sijoitettuun padoman tuottoon)

- Sinnikkyys ja riskien hallinta (Kyky pysya vakaana heittelevdssa ekonomiassa ja
toimintaymparistossa)

- Mydntyminen (EU saantdjen noudattaminen)

(Ghezzi, Georgiades, Reichl, Le-Sauze, Di Cairano, Gilfedder, Managiaracin, 2013.)
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5 JOHTOPAATOKSET

Opinndytetyota tehdessa opittiin ja kehitettiin uusia toimintatapoja, seka saatiin uusia nakdkulmia
liketoimintaan. Tarkastelemalla suhteellisen uutta aihetta saatiin tietoa liiketalouden uusista
malleista ja niiden kaytostd. Ulkopuolisen avun saanti helpotti tyén tekemistd ja siihen
orientoitumista olennaisesti. Keskustelut ohjaajan kanssa kehittivat toimintaa ja antoivat uusia
ajattelutapoja, seka nakdkulmia. Omaa kokemusta liiketoiminnan ylldpitamisesta ole, joten
opettajilta saatiin arvokkaita neuvoja kuinka likketoimintaa mahdollisesti voitaisiin kehittad. Uusien
nakokulmien tarkasteleminen ja niiden kautta opinndytetydsta oppiminen on ollut térkea osa koko
prosessia ja kehittymista alan ammattilaisena. BMC:in avulla I6ydettiin uusia tapoja kehittaa
liiketoimintamalleja ja kehittda jo olemassa olevia malleja. BMC viitekehyksessa kyettiin myos

tunnistamaan arvonluonnin keinoja ja arvoinnovaatioita yrityksen sisalla.

Luomalla kolme eri mallia saatiin aikaan toisistaan eroavat mallit, joissa on kuitenkin yhtalaisyyksia.
Jokaisessa mallissa haasteena on tavoittaa riittdva maara asiakkaitta, jotta liiketoiminta on
kannattavaa. Mallin luominen ja sen muokkaaminen on helpompaa alussa, kuin muuttaa jo
toiminnassa olevaa liiketoiminta mallia ja edistaa sitd. Mikali yritys on luonut jaykan ja yksipuoleisen
liiketoimintamallin, sen on vaikea parantaa mallia toimintaympariston muuttuessa. Useamman mallin
kadyttaminen liiketoimintamallien luomisessa mahdollistaa joustavan ja kdtevan arvioinnin mallien
toimivuudesta. Usean mallin vertailu ja sita kautta kilpailuedun I6ytdminen on tarkea osa
liiketoimintamallien kayttda ja kehittédmista. Malli muodostuu tarkastelemalla toimintaymparist6a ja
siind vaikuttavia toimijoita ja yhteistydkumppaneita. BMC:in avulla voidaan kehittda uusia
toimintatapoja yrityksen avaintoiminnoille ja tdten luoda arvondkokulma, jolla asiakkaat saadaan
sitoutettua yritykseen. Liiketoimintamallien suunnittelussa tulee ottaa huomioon mallien eri
mahdollisuudet; luomalla useampi malli saadaan eri arvoa tuottavia osia. Malleja kehittamalld
voidaan l6ytaa oleellinen tapa, jolla asiakkaille luodaan arvoa eroamalla kilpailijoista. Mallin
kehittdmista ei tule lopettaa sen luonnin jalkeen, silld jatkuvasti muuttuva toimintaymparisto luo
omat ongelmansa. Mallin kehittdmisen tulee olla kestava projekti, jossa uusia arvoa tuottavia osia ja

yhteisty6ta etsitadn ja hoidetaan jatkuvasti.

Tarkedksi osaksi malleja muodostuvat yrityksen toimittajat, asiakkaat ja myynti. Yrityksen taytyy

|6ytda arvoa tuottavat kanavat ja yhteistydkumppanit, mikali se haluaa menestya likketoiminnassa.

Kilpailussa haasteena on internetin yleistyminen ja sen kautta halvat hinnat ja saatavuus. Malleja
vertailemalla ja muokkaamalla voidaan I6ytaa uusia keinoja arvon luomiseen ja erilaistumiseen
kilpailijoista. Toimintaymparistdn puitteissa pyrkimyksena on 16ytaa jatkuvasti uusia tapoja tuottaa
arvoa ja olla valppaana tulevaisuuden nakymien suhteen. Yrityksen tulee panostaa sen saatavuuteen

ja haluttavuuteen mikali halutaan péarjata kovassa kilpailussa.
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Business Model Canvas luo hyvat puitteet suunnitella yrityksen toimintaa ja sen tulevaisuutta.
Perinteisen liiketoimintasuunnitelman rinnalla se mahdollistaa keskittymisen yrityksen oikeaan ydin
osaamiseen ja tietoon. Myds kehittédmistapa on innovatiivisempi ja taten luo paljon uusia
mahdollisuuksia, kuinka toimia yrityksen avaintoimintojen ymparilld. Uusille yrittdjille on tarkeaa
suunnitella liiketoimintamallejansa innovatiivisesti ja kehittaa kilpailuetua edistava malli. Jo
suunnitellessa liiketoimintamallia, on syyta suunnitella tulevaisuutta ennakoiva malli, joka on
joustava organisaationalisten muutosten tekemiseen. Kilpailuedun tavoittelu on jatkuva prosessi,
jota ei kannata jattad huomioimatta nopeasti muuttuvassa teknologisessa toimintaymparistossa.
Verrattuna tuoteinnovaatioihin, palveluinnovaatiot voivat tuoda suuren edun arvonluonnissa.
Asiakkaan tavoittaminen ja arvonluominen jokaiselle yrityksen verkoston osalle voi johtua yrityksen
kyvysta innovoida palveluita kilpailijoita paremmin. Monet suuret yritykset ovat kiinni vanhoissa
kankeissa malleissaan, joita on vaikea muuttaa jo toiminnassa olevassa isossa organisaatiossa. Jo
yrityksen perustamisvaiheessa on syyta suunnitella malli, joka luo arvoa lapi yrityksen
toimintaverkoston. Useat suuretkin yritykset ovat saaneet huomattavia kilpailuetuja kehittamalla

innovatiivisia toimintoja yrityksen osiksi.

Ty6ssa kehitetyt liiketoimintamallit eivat ole lopullisia, vaan neuvoa antavia ja liiketoimintaa
kehittavia. Tyon tarkoituksena on luoda mallit ja pohtia niiden eri arvontuotannon kanavia ja taten

pohtia kuinka innovatiivista liiketoimintaa tulisi edistaa.

Valmiiden mallien kriittisen arvioinnin jalkeen suurimpana puutteena varsinkin mallien
uskottavuuden ja realistisuuden kannalta pidémme toimintaympéristén analysoinnin puutetta.
Varsinaista ulkoisen toimintaympariston analyysia ei tehty mallien luontiprosessin aikana, vaan
kokosimme malleja oman kokemusperdisen tiedon varassa. Erilaiset tietolahteet
toimintaymparistoon liittyen lisdisivat mallien uskottavuutta ja luotettavuutta huomattavasti, joten se

tulisi sisallyttda ehdottomasti mallinluomisprosessiin.

Mallien perusteella kannattavinta olisi perustaa yhteiséllinen nettikauppa tai kivijalkamyymala.
Pelkdn nettikaupan taloudellinen riski on suuri ja kilpailijoita on paljon. Myymalamalli tulisi
kalliimmaksi kuin yhteiséllinen internetkauppa ja konkreettisia tyétunteja ja tekemista olisi
enemman. Alkuperaiseen liikeideaan viitaten yhteiséllinen internetkauppa olisi parempi ratkaisu
verrattuna myymalatoimintaan. Yhteisdllisen internetkaupan malli on kevyt ja se on muokattavissa
myds pidemmalla aikavalilla. Toiminnat yhteisdllisyyden kautta toisivat myds kehitysta alalle
paikallisella alueella, jonka kautta saataisiin lisda harrastajia ja harrastustoimintaa. My6s kaupunki ja
nuorisotoimintoihin voitaisiin vaikuttaa kehittdvasti, mikali oltaisiin aktiivisesti mukana

paatoksenteossa ja tilaisuuksissa.

Yhteisollisen internetkaupan kautta asiakkaiden tarpeet saataisiin tyydytettya ja liiketoiminta
saataisiin kayntiin melko pienellad taloudellisella toiminnalla. Mallilla olisi my&s
laajennusmahdollisuuksia, mikali toiminta kdynnistyy odotetusti. Etenkin pienempien paikkakuntien

tai kaupunkien kannalta malli voisi tuoda uusia mahdollisuuksia ja tietoa lajista ja siihen liittyvista
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tuotteista ja palveluista, jota ei aiemmin ole ollut saatavilla. Malli toisi mahdollisuuksia my6s lajista

kiinnostuneille osallistua toimintaan ja luoda uusia kontakteja.

Liiketoimintamallien luominen ja tarkasteleminen BMC menetelmalla on tuonut esiin uusia
nakokulmia yrityksen ydintoiminnoista ja arvonluonnista sen yhteistydkumppaneille. BMC sopii hyvin
aloittelevalle yrittajalle, silla sen kautta pystytadn tarkastelemaan arvonluontia organisaation

sisdisesti ja kehittdmaan tarvittava kilpailuetu. BMC etuina on sen muokattavuus ja sen avoimuus.

Mallien kehittdmisprojekti on opettanut paljon yrityksen ydintoimintojen suunnittelusta. Aikaisempia
liiketalouden tietoja kayttden pystyttiin kehittdmaan arvonluonti keinoiltaan kolme toisistaan eroavaa

mallia, joista valittiin tarpeisiin toimivimmat vaihtoehdot.
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Key partners
-Tapahtumien jarjestajat
-Ystdvat

-Maahantuojat

-Taitavat rullalautailijat,
jotka ovat

olleet pitkadn harrastuksen

parissa

Key activities
-Kysynnan kartoitus
-Tapahtumat

-Sosiaalinen media
-Tiimin yllapito
-Toiminnan ja uusien
tuotteiden esille tuominen

rullalautailu piireissa

Key resources
-Paikallinen
-Sitoutunut asiakaskunta

-Ammattitaitoiset tydntekijat

Value propositions
-Tarjotaan srullalautailussa paljon
kuluvia tuotteita

-Etuja avainasiakkaille, jotka
mukana toiminnassa

-Tuotteet ja palvelut katevasti ja
edullisesti

-Paikallisen toiminnan tukeminen

-Uusia, nousevia tuotemerkkeja

Customer relationships
-Tiimi

-Keskustelu asiakkaiden
kanssa

-Tapahtumat

Channels

-Pieni varasto / myymala
-Verkkokauppa
-Sosiaalinen media

-Suusta suuhun markkinointi

Customer segments
-Kuopiolaiset kanta-asiakkaat
-Satunnaiset ostajat Kuopion

[ahialueilta

-Aktiiviset rullalautailijat ja nuoret

lajista kiinnostuneet

Cost structure

-Tuloilla pitaisi kattaa pieni varasto/myyntitila, tuotteiden hankintakustannukset

ja promootiokustannukset

-Mahdollisuus voitolliseen toimintaan, mutta ei realistisia mahdollisuuksia maksaa

palkkaa kokopaivaisesta tyosta.

-Toimintaa voisi pyorittdd muutaman hengen voimin harrastuksen

omaisesti/sivutyéna

Revenue streams

-Myyntia paljon rullalautailuun liittyvilla tuotteilla
-Vakioasiakkaille perusvalineet edullisesti
-Katetta oheistuotteilla ja muilta asiakasryhmilta
-Mahdollisuus noin 80 000€ liikevaihtoon




Liite 1

Key partners
-Maahantuojat
-Rullalautailijat
-Kuljetus yritykset
-ATK- asiantuntijat

Key activities
-Logistiikka
-Sponsorointi

-Tuotevalikoiman paivitys

Key resources
-Toimitilat

-Internetin hyédyntaminen

Value propositions Customer relationships | Customer segments
-Edulliset hinnat -Tapahtumat -Rullalautailun harrastajat
-Laaja valikoima -Yhteydenpito asiakkaisiin suomessa

-Nopea toimitus ja helppo -Sosiaalinen media -Nuoriso

saatavuus -Sosiaalisen median kautta
-Luotettavuus kiinnostuneet

-Tuotetarjouksia ja ajankohtaisia
kampanjoita

-Elamyksia kuvien ja videoiden
kautta

Channels
-Nettikauppa
-Sosiaalinen media
-Tapahtumat

-Tiimi

Cost structure
-Logistiikka
-Palkat
-Markkinointi

-Varastotila

Revenue streams

-Vaatii toimiakseen suuren liikevaihdon ja paljon tuotteita

-Edullinen hintamielikuva halvemmilla tuotteilla, katetta laadukkaimilla tuotteilla ja
oheistuotteilla
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Key partners
-Rullalautailua harrastavat
ystavat

-Maahantuojat

-Valmistajat

Key activities
-Trendien seuraaminen
-Valikoiman paivitys
-Myymalan kunnossapito
-Yhteistybkumppanien
etsiminen ja yhteistydn

kehittdminen

Key resources
-Sitoutuneet tyontekijat
-Aktiivisuus paikallisessa

harrastustoiminnassa

Value propositions

-Hyva sijainti, jolloin helppo tulla
ostoksille

-Mahdollisuus tutustua tuotteisiin

-Asiakaspalvelu

-Viihtyisa ymparist6é ja mahdollisuus

sosiaaliseen kanssakdymiseen

-Vidlineiden huolto ammattitaidolla

Customer relationships
-Aktiivisuus sosiaalisessa
mediassa

-Arvonnat/kilpailut
-Tapahtumien ja matkojen

jarjestaminen

Channels
-Sosiaalinen media
-Myymala
-Internetsivut
-Lehtimainonta

-Tapahtumat

Customer segments
-Kuopion lahialueiden
rullalautailijat kaikista ikaryhmista
-Muotia seuraava nuoriso
-Vanhemmat, jotka ostavat
lapsilleen vaatteita ja
harrastusvalineitd

-Nuoriso, joka omaksuu liiketilan

vapaa-ajan viettopaikaksi

Cost structure
-Liiketila

-Palkat
-Markkinointi

-Kilpailut ja arvonnat

Revenue streams

-Matkat tapahtumiin

-Hyvdkatteisia tuotteita kuten vaatteita ja rullalaudan osia

-Asiakkaat valmiita maksamaanvastineeksi hyvasta palvelusta ja saatavuudesta




