MUITA TYOKALUJA KEHITTAMISEN AVUKSI

Tyopohja 1: Business Model Canvas eli litketoimintamalli tyokaluna

Business Model Canvas (BMC) eli liike-
toimintamalli on ensisijaisesti tarkoi-
tettu kokonaisuuden kehittamiseen

ja esittamiseen kiteytetysti. Mallia voi
kayttaa myos uuden tuotteen tai palve-
lun synnyttadmiseen, mutta Ideointimalli
Virittamon tapaan -ty6kalu osassa 2
toimii hyvana ensivaiheen ty6kaluna. Se
on hyva ja kaytannonlaheinen tydkalu
kehittamiseen. Onnistumista tukee poh-
jalle laaditut PESTEL ja SWOT.

Pestel-analyysissa tutkit miten toimin-
taymparistdssa tapahtuvat muutokset
vaikuttavat tulevaisuudessa yrityksesi
toimintaan. Pestel muodostuu sanoista
poliittinen, ekonominen, sosiaalinen tek-
nologinen, ekologinen ja laillinen.

SWOT-analyysi on hyva yritystoiminnan
kehittdmisen menetelma. Analyysissa
nelikenttaan kirjataan yrityksen vah-
vuudet ja heikkoudet (yrityksen sisdiset
tekijat) seka mahdollisuudet ja uhat
(ulkoinen ymparisto).

BMC sisdltda kymmenen raken-
neosaa kasittden arvolupauksen,
asiakasajattelun, liiketoiminnan
infrastruktuurin ja talousrakenteen
osa-alueet
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Arvolupaus on koko
liiketoimintamallin keskiossa.
Arvolupauksessa on kysymys

siita, kuinka asiakkaat hyotyvat
palveluistamme tai tuotteistamme.
Esim. tehokkaampi,

halvempi, varma ja nopea
saatavuus, kdyttémukavuus,
muotoilu, riskittémyys

Asiakassegmentit-osassa
tunnistetaan asiakkaat tai
asiakasryhmat, joille arvoa
tuotetaan tai tarjotaan. Ryhmia
voidaan jakaa esimerkiksi eri
ominaisuuksien perusteella.
Esim. massamarkkinoiden
yhtendinen asiakaskunta, jaottelu
varallisuusluokittain, idn tai
kdyttékohteen mukaan

Asiakassuhteet vastaa
kysymykseen: minkalaisia
asiakassuhteista organisaatiossa
on esimerkiksi vanhoihin, uusiin
tai tuleviin asiakkaisiin ja kuinka
niita yllapidetaan?

Esim. kanssakdymiseen
perustuvaa palvelua, itsepalvelua,
automaattisesti hoidettuja
palveluja, asiakasyhteisdjen
hy6dyntdmista osana
ostoprosessia ja sen jdlkeen

4. Kanavat-osassa tunnistetaan

tavat tavoittaa asiakas tai
asiakkaan tavat arvolupauksen
saamiseksi. Kanaviin

voidaan esimerkiksi tuottaa
elementteja, jotka helpottavat
ostopaatoksen tekemisessa.
Esim. verkkokauppa,
myyntihenkil6sto, kivijalkakauppa,
yhteistybkumppanien jakelutiet.

Keskeisiin resursseihin
tunnistetaan arvolupauksen
toteuttamisen kannalta
oleellisimmat resurssit,

jotka voivat olla fyysisia,
aineettomia, taloudellisia tai
henkildllisia resursseja.

Esim. tietojdrjestelmadt ja laitteet,
patentit, brandi, kuljetusvilineet,
tydntekijat, kassavarat,
luotonsaannin mahdollisuus

Keskeiset aktiviteetit vastaa
kysymykseen: mitka ovat tehtavat
tai toiminnot arvolupauksen
lunastamiseksi ja liilketoiminnan
harjoittamiseksi?

Esim. tuotantotehtaviit,

ongelman ratkaisut

10.

Keskeisiin kumppaneihin
tunnistetaan toiminnan
kannalta valttamattomat
yhteistyékumppanit.

Esim. toimittaja-sopimukset
(kilpailukyky), strateginen
kumppani (riittdvien resurssien
turvaaminen, liikketoiminnasta
syntyvan riskin jakamista)

Tulovirroissa kysymyksena
on tuotteiden tai palveluiden,
eli arvolupausten, hinnoittelu.
Siina tavoitteena on maaritella
arvolupaukselle hinta, jonka
eri asiakassegmentit ovat
valmiita maksamaan.

Esim. myyntitulot,
kéyttoveloitukset,
kédytté6nottoveloitukset,
lisensoinnit, vuokraukset .

Kustannusrakenne kuvaa

kaikkia liiketoiminnassa syntyvia
kustannuksia, muun muassa
toteutusprosessiin, markkinointiin
tai jakelukanaviin liittyen.

Esim. kiintedt ja muuttuvat
kustannukset, massatuotantoedut.

Rajoitukset ovat tekijoita, jotka
estavat tai rajaavat pois osan
liiketoiminnan toteuttamisesta.
Esim. lainsdddanto, sopimukset,
sijainti osaaminen, padomat.



Kolme vaihtoehtoista
tyoskentelytapaa:

1. Perinteisen BMC:n taytto
aloitetaan keskimmaisesta
lokerosta eli arvolupauksesta.
Siind pohditaan, minkalaista
arvoa asiakkaille palvelussa
tuotetaan ja kiteytetaan syy
yrityksen olemassaoloon.
Taydenna tydpohjaa
valitsemassasi jarjestyksessa.

. Voit my6s aloittaa
tekemisen "luonnollisessa”
helppousjarjestyksessa. Tayta
ensin se lokero, joka lahtee
syntymaan nopeimmin.

. Kolmas tapa edetd on se, etta
pohdit lohkojen haastavuutta.
Jos kehitat voimakkaasti
asiakasohjautuvaa toimintaa,
aloita asiakkuuksista, jos olet
resurssikeskeisessa toiminnassa,
aloita resursseista.

Tehtédva:

Laadi tydpohjaan oman
liiketoimintasi kuvaus
esimerkiksi vastaamalla
viereisen esimerkin kysy-
myksiin. Tydstamisessa
kannattaa kayttaa “suu-
ren paperin tekniikkaa”
tai muistilappuja.

KUMPPANIT

Ketka ovat tarkeimmat
kumppanimme?

Millainen kumppaneiden
rooli on arvolupauksen
lunastamisessa?

Mita resursseja saamme
kumppaneiltamme?
Mita prosessin osia
kumppanimme
hoitavat?

Mita lisdarvoa

kumppanimme
meille tuottavat?

KULURAKENNE

YDINTOIMINNOT
Mita ydintoimintoja
arvolupuksemme vaatii?
Mita asiakkaamme
vaativat?

Mitka ydintoiminnot
ovat keskeisimpia
menestymisen kannalta?

Mitka ydintoiminnot
on tuotettava itse

ja mita voin tuottaa
kumppaneiden kautta?

RESURSSIT

Mita ydinresursseja
tarvitsemme
arvolupauksen
toteuttamiseen?

Mitka resurssit ovat
keskeisimmat?

Miten resursseja tulee
kehittaa?

Mitd resursseja
asiakkaamme vaativat?

Miten resurssien tulee
nakya toiminnassamme?

Mitka ovat keskeisimmat kulumme ja panoksemme?

Millainen on kulurakenteemme (kiinteat ja muuttuvat)?
Poikkeavatko kulumme ja kulurakenteemme

kilpailijoista?

Mihin asioihin on panostettava kuluja pelkdamatta?
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ARVOLUPAUS

Mita arvoa, etua,
hyotya tuotamme?
Minka asiakkaan
tarpeen, ongelman
ratkaisemme?

Millaisen tuotteen,
palvelun tai niiden
yhdistelman tarjoamme
asiakkaalle?

Mika on ratkaisumme
kilpailuetu?

Mita arvolupausta
asiakas arvostaa?

Miksi asiakas ostaa?

TULOVIRRAT

ASIAKASSUHDE

Millaista suhdetta kukin
asiakasryhma meilta
haluaa?

Millaiset suhteet

ovat talla hetkella eri
asiakasryhmiin?

Miten asiakassuhdety6ta
kehitetaan?

Mitka asiakasryhmat

ovat ensisijaisen
kehittamisen kohteena?

KANAVAT

Miten arvolupaus
toimitetaan asiakkaille?

Kuka hallitsee
toimituskanavaa?

Miten viestimme
kaksisuuntaisesti
arvolupauksestamme
asiakkaillemme?

Miten mittaamme
kanaviemme toimintaa?

Mista asiakkaamme ovat valmiita maksamaan?
Mista he talla hetkellda maksavat?
Mista tulovirtamme muodostuu?

Millainen hinnoittelun malli tai menetelma meilla on?

Millainen on volyymin ja katteen rooli hinnoittelussa?

Millaisessa hintakilpailun maailmassa elamme?

ASIAKKAAT

Kenelle tuotamme
arvoa tuotteemme,
palvelumme avulla?
Millainen
asiakaspotentiaalimme
on?

Miten olen rajannut
asiakkaani, joille voin
tuottaa arvoa?

Miten olen valinnut
asiakkaani, joille
tuotan arvoa?

Miten olen jaotellut ja
profiloinut asiakkaani?

RAJOITUKSET
Mita rajoituksia
liiketoiminnalle on?
Voi rajoitusten
vaikutuksen kumota?
Ovatko rajoitukset
pysyvia?

Mihin rajoitukset
liittyvat?



KUMPPANIT YDINTOIMINNOT ARVOLUPAUS ASIAKASSUHDE ASIAKKAAT

RESURSSIT KANAVAT

KULURAKENNE TULOVIRRAT RAJOITUKSET
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