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Mika on liiketoimintamalli?

Kahden viime vuosikymmenen aikana ”liiketoimintamallista” on ollut yha suosi-
tumpi keino kuvata yritysten toimintaa. Taustalla on teknologian kehitys ja pal-
veluiden siirtyminen Internetin kautta my®s sahkdisiksi, mika on pakottanut yri-
tykset pohtimaan entista tarkemmin toimintaansa ja vuorovaikutusta asiakkaiden
ja tavarantoimittajien kanssa. Kehitys ei ole rajoittunut mihinkaan yksittdiseen
toimialaan, vaan se on vaikuttanut kaikentyyppisiin yrityksiin. Menestyva liiketoi-
mintamalli on avain jokaisen yrityksen pitkan aikavalin kannattavuudelle ja selviy-
tymiselle. On olemassa monia esimerkkeja yrityksista, jotka ovat kadonneet mark-
kinoilta, kun ne eivat ole pystyneet mukauttamaan liiketoimintamalliaan riittavan
nopeasti muuttuviin markkinaolosuhteisiin.

Liiketoimintamallia voidaan pitaa suunnitelmana, jolla varmistetaan, etta lii-
ketoiminta ja sen eri osat mukautuvat ja tahtadvat kohti samaa padmaaraa ja
samalla painopisteelld. Tama koskee seka palveluita tarjoavia yrityksia etta fyy-
sisten tuotteiden valmistajia. Metsasektorilla metsanomistajayhdistykset ja yrityk-
set ovat viime vuosina tehneet kovasti toita uudistaakseen liiketoimintamallejaan
vastaamaan asiakkaiden, metsanomistajien ja koko yhteiskunnan muuttuviin tar-
peisiin ja odotuksiin. Monien metsapalveluorganisaatioiden on kuitenkin edelleen
vaikea ymmartaa asiakkaidensa muuttuvia tarpeita, ja osa on ollut haluttomia
muuttamaan nyKkyista ajattelutapaansa. Nain ollen he menettavat mahdollisuuksia
palvella tiettyjd metsdnomistajaryhmia.

Mika sitten on liiketoimintamalli? Koska liketoimintamallin kdsite on suhteel-
lisen uusi, on olemassa monta erilaista ndkdkulmaa siitd, mika liilketoimintamalli
todella on ja miten se tulisi maaritella. Eri nakdkulmat sisaltavat kuitenkin muu-
tamia yleisida komponentteja. Ensinnakin liiketoimintamalli selittad, mité tuotteita
tai palveluita yritys tarjoaa ja mita arvoa ne tarjoavat asiakkaille, jotka kayttavat
naita tuotteita tai palveluita. Liiketoimintamallin on madriteltava tavoiteltavat asi-
akkaat ja kohdemarkkinasegmentit. Lisaksi se selvittdd miten ja milla resursseilla
tuotteet tai palvelut tuotetaan, markkinoidaan ja jaetaan asiakkaille. Lopuksi lii-
ketoimintamalli madrittelee yrityksen toiminnan kustannus- ja tuottorakenteet eli
onko liiketoiminta kannattavaa ja mita kannattavuuden saavuttamiseksi tarvitaan.
Liiketoimintamalli siis kuvaa mita yritys tekee ja miten se toimii. Lisaksi liiketoimin-
tamallin painopiste on yrityksen tasolla, ei yksittaisten tuotteiden tai liiketoiminta-
yksikoiden yksityiskohtaisissa kuvauksissa.



Miten voit kuvailla liiketoimintamalliasi?

Yksi yleisimmin kaytetyista tydkaluista liiketoimintamallien kuvaamiseen on
Alexander Osterwalderin ja Yves Pigneurin kehittdma Business Model Canvas
(BMC). Kuten kuvasta 1 nakyy, se koostuu yhdeksastda komponentista. Keskei-
nen komponentti on arvolupaus, jonka yritys tarjoaa asiakkailleen tuotteidensa
ja palveluidensa kautta. Vasemmalla ovat ydintoiminnot, resurssit ja yhteistyo-
kumppanit, jotka ovat mukana tuotteiden tai palveluiden tuotannossa. Oikealla
ovat asiakasryhmat, kanavat ja asiakassuhteet, joiden kautta tuotteet ja palvelut
toimitetaan asiakkaille. Yhdessa kaikista toiminnoista aiheutuu kustannuksia ja tu-
loja, jotka on kuvattu BMC:n alaosassa. Yrityksen liiketoiminnan elementtien kar-
toittaminen voi antaa hyvan yleiskuvan ja ymmarryksen liiketoiminnan eri osien
valisista yhteyksista.

Ydintoiminnot Asiakassuhteet

Kumppanit Arvolupaus ‘ Asiakkaat

Resurssit Kanavat

Kustannusrakenne Tulovirrat

Kuva 1. Business Model Canvas -tydkalu

Arvolupaus: Arvo voidaan kuvata hydtynad, jonka asiakkaat saavat tuotteista tai
palveluista, ja josta vahennetaan niiden kulutukseen liittyvat kustannukset (aika,
raha, resurssit jne.). Nain ollen arvon maarittelee viime kadessa asiakas tuotetta tai
palvelua kuluttaessaan, jolloin yritys ei voi maaritella arvoa. Yritys voi tehda vain
arvolupauksen, ja sen onnistuminen edellyttaa tietoa asiakkaan/metsanomistajan
motivaatiosta ja tarpeista. On tarkeda huomata, ettd asiakkaat ovat useimmiten
myds arvon tuottajia muun muassa ollessaan vuorovaikutuksessa yrityksen hen-
kildstdn kanssa. Tama nakyy erityisesti palveluiden tarjonnassa, koska niitd tuote-
taan ja kulutetaan usein samanaikaisesti.
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Ydintoiminnot: Toiminnot, jotka liittyvat niiden tavaroiden ja palveluiden tuotan-
toon, markkinointiin ja jakeluun, jotka ovat elintarkeita yritykselle tulon saamiseksi.
Metsdyhtidssa tama voi siis sisaltda monenlaisia toimintoja, kuten metsasuunnit-
telua, metsanhoitoa, puunkorjuuta ja -kuljetusta, tuotteiden tuotantoa sahoilla tai
sellutehtailla seka muuta metsaan perustuvien tuotteiden ja palveluiden ostajille
kohdistettua liiketoimintaa.

Resurssit: Liiketoiminnalle elintarkeéat fyysiset (esim. metsakoneet, sahat ja ra-
kennukset), henkiset (esim. patentit ja tieto), henkildstd- (esim. metsakoneenkul-
jettajat, metsasuunnittelijat, johtajat ja muu henkildkunta) ja taloudelliset resurssit.

Kumppanit: Liiketoiminnalle elintarkeat ulkopuoliset organisaatiot, kuten tava-
rantoimittajat ja alihankkijat. Metsdalan organisaation osalta tahan voivat kuulua
urakoitsijat, metsaneuvojat, metsasertifiointiorganisaatiot, ammattiliitot ja muut
sidosryhmat.

Kanavat: Naita ovat verkkosivut, fyysiset liikkeet ja kaupat, myyntiedustajat ja
muut kanavat, joita kdytetaan tarjottujen palvelujen ja tuotteiden markkinointiin ja
jakeluun asiakkaalle. Tama voi sisaltaa myds metsamessuja, metsaretkia ja muita
tietylle asiakasryhmalle suunnattuja tapahtumia.

Asiakassuhteet: Yritykset voivat soveltaa erilaisia toimintatapoja vuorovaiku-
tuksessaan asiakkaiden kanssa tuotteen tai palvelun luonteesta riippuen. Yleensa
asiakkaat, joilla on monimutkaisempia ongelmia ja tarpeita, vaativat enemman
henkildkohtaista vuorovaikutusta. Koska asiakkaat ovat palvelujen yhteistuottajia,
suhteet ovat tarkeita esimerkiksi arvolupauksessa, laadun arvioinnissa ja liiketoi-
minnan sailyttamisessa.

Asiakkaat: Asiakaskohderyhmien tunnistaminen on ratkaisevan tarkeda. Téma
vaikuttaa siihen, minka tyyppisia kanavia ja yhteistydsuhteita tarvitaan, jotta voi-
daan saavuttaa kohderyhmat arvolupauksella. Yrityksen asiakkaiden tunnistami-
nen on tarkead myos paatettdessa minka tyyppisia tuottomalleja sovelletaan, silla
kyky ja halu maksaa tuotteesta tai palvelusta voivat vaihdella asiakasryhmittain.

Kustannukset: Tama kuvaa yrityksen kustannusrakennetta. Esimerkiksi yrityk-
sellg, joka vastaa kaikesta tuotannosta itse, voi olla suurempi osuus kiinteita kus-
tannuksia kuin yritykselld, joka ulkoistaa suuren osan tuotannostaan ja jolla siten
on enemman muuttuvia kustannuksia. Erilaiset valinnat kanavissa ja asiakassuh-
teissa johtavat myos erilaisiin kustannuksiin.

Tulot: Kuvaa, kuinka yritys muuttaa luodun arvon tuotoksi. Tama voidaan teh-
da erilaisilla myynti- ja hinnoittelumalleilla, kuten kiinteilla listahinnoilla (eli kaikki
asiakkaat maksavat saman hinnan) tai dynaamisilla hinnoilla, jotka asetetaan huu-
tokaupoissa tai henkildkohtaisissa neuvotteluissa kunkin asiakkaan kanssa.



Miksi litketoimintamallia pitaisi kuvailla?

Liiketoimintamallin kuvaaminen voi palvella useita tarkoituksia. Ensinnakin liike-
toimintamallit voivat olla monimutkaisia, joten on tarkeaa tehda niista ymmarret-
tavia seka sisaisille sidosryhmille, kuten tyontekijoille, etta ulkoisille sidosryhmille,
kuten yhteistydkumppaneille, sijoittajille, pankeille, asiakkaille ja viranomaisille.
Yksi keino liiketoimintamallin selittémiseen on mallin esittdminen graafisesti esi-
merkiksi kayttdmalla BMC:ta. Visuaalinen esitys liiketoimintamallista selventaa
tuotteiden, prosessien ja resurssien valisia yhteyksia. Toiseksi liiketoimintamallin
maadrittely auttaa sen analysoinnissa ja kehityksen seuraamisessa ajan kuluessa.
Tahan tarkoitukseen voi kayttda suorituskykymittareita, jotka liittyvat liilketoimin-
tamallin tiettyihin komponentteihin. Indikaattorit voivat olla luonteeltaan maa-
rallisia tai laadullisia, ja ne voivat keskittya erilaisiin nakdkohtiin, kuten yrityksen
talouteen, asiakassuhteisiin tai sisdiseen tydymparistdodn. Indikaattoreiden avulla
voi myos verrata liiketoimintamallia kilpailijoiden tai muiden toimintaan liittyvien
alojen yritysten kayttamiin malleihin. Lisaksi selkea kuva nykyisesta liiketoiminta-
mallista voi olla hyddyllinen mallin ja yrityksen rakenteen uudistamisessa ja uusien
toimintatapojen etsimisessa.

Kuinka liiketoimintamallia voi parantaa ja innovoida?

lInnovaatiot esittelevat uusia ideoita sellaisten tuotteiden, palvelujen tai proses-
sien muodossa, jotka tarjoavat paremman ja tehokkaamman ratkaisun tunnistet-
tuun ongelmaan tai olemassa olevaan kysyntaan markkinoilla. Innovaatio on seka
prosessi etta kyseisen innovaatioprosessin tulos (eli lopputuote). Innovatiivinen
liiketoimintamalli voi luoda lisda arvoa ja parempaa kannattavuutta. Tama johtuu
siita, etta kilpailijoiden on vaikeampaa kopioida koko liiketoimintamallia kuin vain
tuoda markkinoille uusia tuotteita tai prosesseja. Innovatiivinen liiketoimintamalli
voi myds vaatia véhemman padomasijoituksia.

Miten innovatiivinen liikketoimintamalli voidaan saavuttaa? Alla on esitetty nel-
ja potentiaalista arvon luomisen ldhdetta ja liiketoimintamallin innovaation kes-
keista nakodkohtaa:

Uutuus: Saavuttaakseen lilketoimintamalleissa uutuutta yritys voi tuoda mark-
kinoille uusia tuotteita tai palveluita, tai yritys voi muuttaa tapaansa tuottaa, mark-
kinoida tai jaella tuotteitaan tai palveluitaan. Nama innovaatiot voivat innovaatio-
tasosta riippuen olla joko taysin uusia markkinoilla tai uusia vain yritykselle.
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Sitouttaminen: Kasvattamalla vaihtokustannuksia, joita asiakkaalle aiheutuu pal-
velun tai tuotteen tarjoajan vaihtamisesta, asiakkaalle voidaan luoda vahvempia
kannustimia jatkaa yrityksen tuotteiden tai palveluiden ostamista. Esimerkiksi
kanta-asiakasohjelmat tai hallitsevat tekniset ratkaisut voivat kannustaa asiakas-
ta pysymaan saman palveluntarjoajan asiakkaana. Sitoutumista voi luoda myds
mahdollisuus tavoittaa suurempaa asiakasmaaraa yrityksen olemassa olevien ver-
kostojen kautta.

Taydentdvyys: Onko olemassa tuotteita tai palveluita, jotka voidaan yhdistaa
paketiksi, jolloin asiakkaalle voidaan tarjota enemman arvoa kuin han saisi osta-
malla ja kuluttamalla samoja tuotteita erikseen? Tuotteet tai palvelut voivat olla
joko saman yrityksen tai useamman kumppaniyrityksen valmistamia. Asiakkaal-
le tarjottu suurempi arvo voi olla ajansaasto, jonka asiakas saa ostaessaan kaikki
tuotteet kerralla, tai se voi olla yksi tuote, joka lisaa toisen tuotteen elamysta (esim.
ruoka ja viini tai neuvontapalvelu, joka selvittda metsan harventamisen hyddyt).

Tehokkuus: Miten yritys voi vahentaa kustannuksia? Esimerkiksi yksinkertais-
tamalla ja virtaviivaistamalla tuotanto- ja jakeluketjuja ja siten alentamalla kun-
kin kaupan kustannuksia. Kun yrityksen liiketoiminta kasvaa, se voi hydtya myds
mittakaavaeduista, kuten vahvemmasta kyvysta neuvotella ostohintoja toimitta-
jien kanssa ja/tai alhaisemmista kustannuksista tuotettua yksikkoa kohti, koska
koneiden ja infrastruktuurin kiintedt kustannukset jakautuvat suuremmille tuotan-
tomaarille.

BMC:ta voidaan kayttaa tydkaluna erilaisten liiketoimintamallien kokeiluun en-
nen niiden testaamista todellisessa maailmassa. On tarkeaa pitad mielessa, ettd
muutokset yhdessd BMC-komponentissa edellyttavat usein muutoksia muihin
komponentteihin.

Mitka ovat liiketoimintamallin innovaatioiden esteet?

Kun liiketoimintamallia innovoidaan ja uudistetaan, tulee tiedostaa mah-
dolliset esteet ja rajoitukset. Aloittavan yrityksen etuna on olemassa olevien
yritysrakenteiden, laitteiden ja henkildstdn puuttuminen, mika antaa sille lisaa
joustavuutta tulevan suunnan valinnassa. Olemassa olevalla yritykselld on
koneita, tydntekijoitd ja muita resursseja, joiden sopeutuminen uuteen liike-
toimintamalliin voi kestaa kauemmin. Usein muutos tulee myos kalliimmaksi,
koska tydntekijat voivat tarvita koulutusta uusiin menetelmiin tai teknologioi-
hin, ja koneet voidaan joutua vaihtamaan suunniteltua aikaisemmin. Muutok-
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set liilketoimintamallissa voivat myds kohdata vastustusta tydntekijoilta, jotka
kokevat muutokset uhkana nykyisille ty®paikoilleen. Uuteen liiketoimintam-
alliin voi kohdistua epailyja myos asiakkailta, joilla on tiettyja odotuksia siit3,
miten alalla perinteisesti toimitaan. Omistajille ja johtajille, jotka ovat hen-
kilokohtaisesti sijoittaneet ja sitoutuneet yritykseen, voi myos olla vaikea ky-
seenalaistaa olemassa olevaa liiketoimintamallia, jota he ovat kehittaneet ja
tydstaneet pitkadn. Kun nama mahdolliset esteet on tiedostettu, niita voi olla
helpompi ennakoida ja lieventaa ajoissa. On myds tarkeaa vaalia yrityskult-
tuuria, jossa johtajat ja tydntekijat voivat arvioida kriittisesti olemassa olevaa
liilketoimintamallia ja ehdottaa uusia ideoita. Lisaksi on tarkeas, ettd omistajat
ja johtajat uskovat omiin ideoihinsa ja ovat motivoituneita toteuttamaan ja
tarkastelemaan niita.

Mika on arvolupaus koivun
mahlatuotetta myytdessa?
Onko se ravintoa? Onko sen
mineraaleista hy6tya tervey
delle? Vai onko se kokemus
pohjoismaisesta luonnosta?
Arvo voidaan madritelld
koettuna hyétyna, josta on

Koivunmahlapilotissa
yrittdja aikoi myyda
lopputuotteen samojen
metsanomistajien avulla,
jotka myo6s toimittivat
koivunmahlan. Sellaise
naan hdma metsanomis

tajat sisallytettaisiin seka
kumppanit-laatikkoon
(toimittajana) etté kana
viin ja asiakassuhteisiin.

vahennetty kulutetun palve
lun tai tuotteen kustannuk
set. Tuote tai palvelu, joka
tarjoaa suurempaa arvoa
muihin vastaaviin tuotteisiin
verrattuna, voi tarjota yri
tykselle kilpailuedun.
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Tama opaskirja on toteutettu osana Enemman
metsasta -hanketta, jota rahoittivat Interreg Bothnia-
Atlantica -ohjelma, Vasternorrlandin ja Vasterbottenin

maakunnat, Pohjanmaan liitto sekd hankkeeseen osallis-
tuvat organisaatiot. Hanke toteutettiin vuosina 2018-2021
yhteistydssa Ruotsin maatalousyliopiston (SLU), Skogs-
styrelsenin, Helsingin yliopisto Ruralia-instituutin ja
Suomen Metsakeskuksen kesken.
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