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ESIPUHE

Esipuhe

Metsaalalla eletdan suuren muutoksen aikaa. Olet varmasti huomannut kuinka digitalisaatio, teollinen internet, mobiilisovellukset ja au-
tonomisuus ja muut trendisanat vilisevat puheissa - my6s metsaalalla. Teknologia kehittyy nopeammin kuin koskaan ja muuttaa jokaista
liiketoiminnan osa-aluetta. Samaan aikaan ympaéristovaatimukset, metsépolitiikka ja asiakkaiden tarpeet muuttavat yritysten toimintaym-
paristoa. Yritysten on ryhdyttdva miettimaan uusia arvonluomistapoja sailyakseen mukana kilpailussa. My6s metsayrittdjat ovat tilantees-
sa, jossa heidan on pakko tarkastella omaa osaamistaan ja liiketoimintaansa. Uudesta muuttuvasta toimintaymparistdsta voidaan rakentaa

kilpailuetua, mutta jos muutokseen ei reagoida, siita tulee enemminkin kilpailukykya rajoittava tekija.

Tama kirja on syntynyt Hameen ammattikorkeakoulun ja Turun kauppakorkeakoulun Uudistuva metsayrittdja -hankkeessa. Hanke kéyn-
nistyi kesalla 2016 ja se jatkui vuoden 2019 alkuun. Samoihin aikoihin tutkimme ja olimme mukana kehittdmassa uusia pk-yritysten
bisnesmalleja Euroopan Unionin rahoittamassa Envisionhankkeessa. Hyddynsimme sieltd saatuja oppeja ja tuotoksia metsaalalle sovi-
tettuna. Uudistuva metsayrittdja -hanketta toteutettiin ty6pajamuotoisesti eri paikkakunnilla. Tyopajoissa pohdittiin uudenlaisia liiketoi-
mintamahdollisuuksia yhdessa metsayrittdjien kanssa. Muutoksen keskiossa ovat bisnesmallit, joilla on mahdollisuus luoda uudenlaisia

liiketoimintamahdollisuuksia metsayrittajille.
Haluamme kiittda Uudistava metséyritys -hankkeen osallistujia ja toimijoita inspiroivista keskusteluista. Kiitimme myos yhteistyosta kaik-
kia Envision-hankkeen tutkijoita, joista erityisesti Timber Haaker, Mark de Reuver ja Harry Bouwman ovat merkittavasti olleet mukana

taman kirjan 2. ja 3. lukujen sisaltojen luonnissa.

Marikka Heikkild, Hilkka Halla ja Jukka Heikkila
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Johdanto
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Sina, joka olet tarttunut tihan kirjaan, olet mit4 ilmeisemmin kiinnostunut siita,
miten lilketoimintaa voitaisiin metsapalvelualalla kehittaa. Tasta kirjasta 16ydat
neuvoja ja esimerkkejd, miten liiketoimintamalleja eli bisnesmalleja voi uudistaa.
Tiedonnalkaiset 16ytavat myos uusinta tutkimustietoa bisnesmallien innovoinnis-

ta.

Tama kirja on tarkoitettu erityisesti mets3alan yrittéjille - niin vanhoille kuin
uusille. Olet ehka ollut alalla jo vuosikymmenia ja mietit, miten voisit kasvattaa
yritystési tai parantaa sen tuottavuutta. Vai haaveiletko uuden yrityksen perus-
tamisesta? Oletpa sitten missa vaiheessa tahansa, 16ydat tasta kirjasta vinkkeja,

miten voi testata ja kehittda bisnesmalliasi paremmaksi.
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Luku 1 Metsatoimiala

Tunnetko toimialasi? Mitkd ovat muutokset ajureita metsaalalla? Ja miten sinun yri-

tyksesi voisi ottaa niita huomioon?
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¥ Tunnetko toimialasi?
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Tunnetko toimialasi? Keita toimijoita metsabisneksessa liikkuu?

Metsapalveluyrittajat
Alan lifkevaihto on karkeasti arvioiden noin 300 M€ ja yrittdjia noin 650. Tyypillisesti
toimijat ovat pienia yrityksia tai yksinyrittajia. Metsapalveluyritysten asiakkaita voivat
olla yksityismetsanomistajat, korjuupalveluyritykset, metsateollisuusyritykset, kunnat
ja seurakunnat jne. Yrittdjat tekevat muun muassa metsinhoitotoitd, kuten istutusta
ja taimikonhoitoa, metsasuunnittelua tai vaikkapa vaativia metsurit6ita. Monet ura-
kanantajat ovat pyrkineet laajentamaan teettdmiaan urakoita, jolloin metsapalveluyri-
tysten on joko verkostoiduttava tai kasvettava pysyakseen kilpailussa mukana (Palos,
2014).

Korjuupalvelut

Alan liikevaihto on noin 600M€, mutta se on laskussa puuhuollon tehostamistarpei-
den my6ta. Alalla toimii 1000 yritysta ja 1900 hakkuukonetta, jotka operoivat 200
000-250 000 korjuutyémaalla. Lisdksi on laskettava metsasta-tienvarteen -ajokoneet.
Tyypillisesti yritykset ovat mies ja kone -tyyppisia, mutta alalla on my6s suuria ja kas-
vavia yrityksia, joiden hakkuukoneet ovat hyvin pitkille automatisoituja. Asiakkaita

ovat padosin metsayhtiot ja sahat.

1.700 milj. EUR 300 milj. EUR §00 mill. EUR
kantorahatubot metsanhoito- puunkoruu-
Rajala, 2017 kustannukset kustannuksal
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Metsanomistajat:

Metsat peittavat yli 70 % Suomen maapinta-alasta. Lansi-Euroopan maiden ta-
voin Suomessa valtaosa metsista on yksityishenkildiden omistuksessa. Yksityis-
henkil6t omistavat % metsista Etela- ja Keski-Suomessa. Valtion metsét sijaitse-
vat puolestaan pohjoisessa ja iddssi. 9% metsaalasta on suojeltuina kokonaan

hakkuiden ulkopuolella. (mmm.fi).

Yhteensa yksityisia metsanomistajia on 630 000, keski-idltdan he ovat 62 vuoti-
aita ja uusienkin metsanomistajien keski-ikd on yli 50 vuotta. Kooltaan metsati-
lat ovat keskiméaarin 30 hehtaaria. Metsa on usein siirtynyt perintona. Yksityiset
metsanomistajat muodostavat my6s suurimman puunmyyjaryhman - he saavat
vuotuisina (verottomina) myyntituloina noin kaksi miljardia euroa. Myyntitulot

riippuvat huomattavasti puunhinnan vaihtelusta.

Puuraaka-aineen kauppa tapahtuu edelleen paaasiassa metsayhtiéiden osto-oh-
jelmissa.Puukauppoja tehddan vuodessa noin 100 000. Kaupat tehdain metsa-
yhtididen tuotantoennusteiden ja pitkan aikavélin suunnitelmien mukaisesti jo
vuosia etukateen ja korjuuketju kuljetuksineen optimoidaan puunhankintaorga-

nisaatiossa.
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Puunkuljetusyritykset
Kuljetuspalveluyritt&jia on noin 450 ja niiden vuosittainen yhteenlaskettu lii-
kevaihto on 450M€. Ajoneuvokoon suurentamisella ja kabotaasijarjestelman
purkamisella yritetdan laskea kuljetusten yksikkokustannuksia, joten alan lii-

kevaihdon ei voi olettaa kasvavan.

Metsateollisuus

Metsateollisuuden liikevaihto on noin 20 miljardia euroa ja siihen lasketaan
550 yritysta. Massa- ja paperiteollisuus kattavat 2/3 koko metsateollisuuden
arvosta. Ala tuo yli 20 prosenttia Suomen vientituloista ja tyollistaa erityi-
sesti maakunnissa. Merkittavin raakapuun kayttdja on selluntuotanto /pape-
riteollisuus ja toiseksi eniten puuta kdyttaa sahateollisuus. Puuraaka-aineen
hankinta perustuu suurelta osin suurten massa- ja paperiyhtiéiden pitk&najan

suunnitelmiin.

Puunostosopimukset metsdanomistajan kanssa tehdaan pari vuotta ennen
puiden hakkuuta. Tama tehostaa tehtaiden tuotantoa, koska ne pystyvat
paremmin ennustamaan raakaainevirtoja ja siten varmistamaan skaalatuo-
tannon edut. Lisiksi tuhansien harvestereiden ja kuljetuskalustojen kayttoa
voidaan ainakin periaatteessa optimoida yhdistelemalld maantieteellisesti
toisiaan lahell3 sijaitsevia hakkuukohteita ja optimoimalla kuljetusreitteja.
Metsan kaytto uusiutuvana bioenergian ldhteenad on kasvanut nopeasti il-
mastotavoitteiden ja paastokaupan seurauksena. Perinteisesti selluntuotan-
non sivutuotteena syntyneen jateliemen (mustalipeén) poltolla tuotetaan 4/5
bioenergiasta, mutta kuumahierremenetelma puolestaan kayttaad runsaasti
energiaa. Muu bioenergiateollisuus kilpailee siten sellutuotannon kanssa
samasta raaka-aineesta, mutta on toisaalta p&aasiallinen sahateollisuuden
sivutuotteiden ja jatteiden kayttaja energiaa tuottaessaan. Kokonaisenergian-

kulutus sindnsa ei ole viime vuosina kasvanut.

Biopolttoainejakeiden merkityksen arvellaan kasvavan tulevaisuuden ener-
giahuollossa ja ilmastopolitiikassa (Biotuoteuutiset, 2017a), mutta talla het-
kella muun kuin selluun perustuvien puuenergiamarkkinoiden arvo on vakiin-
tunut 2-3 mrd€ p.a. suuruiseksi eikd markkinan arvo ole juurikaan kasvanut

(Bioenergiauutiset, 2017b).

Energiateollisuuden tulos vaihtelee muun uusiutuvan ja fossiilisen energian

maailmanmarkkinahintakehityksen ja erityisesti kansallisten tukien mukaan.
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Puun energiahinta teollisuudelle on ollut noin kaksinkertainen kivihiileen tai
turpeeseen verrattuna (Bioenergiauutiset 2017a, 2017b, Tilastokeskus, 2018).
Lisaksi puun kayton mielekkyys laajamittaisesti energialahteena on viime aikoina
noussut keskusteluun (Biotuoteuutiset, 2017a). Kannattavuuden parantamises-

sa keskeista onkin siten kustannus- ja resurssitehokkuuden parantaminen.

Puutuoteteollisuus

Puutuoteteollisuus sisaltaa rakentamisen ja rakentamiseen tarvittavien puujalos-
teiden tuotannon. Liikevaihto on noin 7 miljardia euroa, josta viennin osuus on n.
40%. Alan 1900 yrityksesta mikroyrityksia, eli alle kymmenen hengen yrityksia,
on 88%. Mikroyritysten osuus alan kokonaisliikevaihdosta on kuitenkin vain 6 %.
Viimeisten vuosien aikana alalla ndkyy yritystoiminnan keskittyminen: yritysten
toimipaikkojen lukumaara on laskenut vaikka tyopaikkojen maara on sailynyt
2014 jalkeen noin 18 000 tasolla (Sipildinen, 2018). Alan markkinat mukautuvat
vahvasti yleisen talouskehityksen mukaan. Kaupungistuminen, vaestonkasvu ja

ilmastonmuutos tukevat erityisesti puurakentamisen kasvua globaalisti.

Metsikone- ja kuljetuskalustovalmistajat

Puunkorjuun mekanisoituminen nakyy metsakone- ja kuljetuskalustoteollisuu-
den kasvuna. Harvesterit ja ajokoneet ovat vallanneet puunkorjuumarkkinat
Suomessa tdysin kahdessakymmenessa vuodessa (osuus hakkuista 20% ->
100%), Vendjilla on kdymassa samoin (Vesola, 2017). Maailman kolme suurinta
metsdkonevalmistajaa John Deere Forestry, Ponsse ja Komatsu Forest ovat si-
doksissa Suomeen ja kdytdssa oleva tavaralajikorjuumenetelma (=cut-to-length)
vaatii hyvin koulutetun henkiléston, jolla on my6s ymmarrys puunhankintaket-
justa kokonaisuutena. Markkinat ovat kansainvaliset ja kansainvalisilla markki-
noilla on kasvunvaraa lahimarkkinoita enemman, silld niilld puunkorjuun keski-

maardinen osuus on 40%.

Uusien koneiden ja laitteiden ja kauppa- ja kdyt6ssa olevan konekannan jélleen-
myynti- ja huoltopalvelut ovat parin miljardin euron markkinat maailmanlaajui-
sesti, mutta markkinat moninkertaistaa moottorisahojen, silppureiden ym. kaup-
pa. Vaikka markkinat ovat sykliset, niin ne ovat kasvaneet viime vuosina 4-5%
p.a. Kasvun ennakoidaan jatkuvan, ja erityisesti hyvakatteinen huoltotoiminta

kasvaa vuosittain kaksin verroin.
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Turismi ja metsien monikaytto

Matkailun arvo Suomessa on 14 Mrd €/vuosi (VisitFinland.fi, 2017) ja se on voimakkaassa kasvussa. Ulkomaisen matkailun osuus on noin 4
mrd ja kasvaa 5% vuodessa. Elamysmatkailun ja luontomatkailun sekéd marjastuksen ja sienestykseen 200M€/vuosi (Salo, 2015) seka riistat-
alouden 300-400M€/vuosi (Pellikka ym., 2017) arvon uskotaan kasvavan tulevaisuudessa ja samalla lisddvan majoitus- ja opastuspalveluiden
kysyntaa, mutta ulkomaisen luontomatkailun ja varsinkin kotimaisen aktiviteetteihin liittyvan palvelukysynta ja tarjonta ovat viela alkuvai-
heessa (Pellikka ym.,2017; MEK, 2010).

Osin turismin ja metsien monikaytto on ristiriidassa puunkorjuutavoitteiden ja metsamaanmuokkauksen kanssa (Salo, 2015).

w3 oo = ~—

SUOMEN VUOTUINEN PUUVIRTA 2015
TUONTI
Raakapuu 7 Hake ja
- Hakkuutahde ja puru 3
Milj. m? luonnonpoistuma 5
Raakapuun
ja hakkeen
vienti 1
38
Vuotuinen Puuston Hakkuu- Teollisuuden
kasvu poistuma kertyma raakapuu
105 82 68 65
27

Metséahake 9 Energiapuu 9
Puuston tilavuuden
muutos 23

« Teollisuuden raakapuu sisaltaa myos puutavaravarastojen kayton. Pitkalla aikavalilla varastojen vaikutus on nolla.
+ Lahteet: Luonnonvarakeskus (stat.luke.fi) ja VMI, Metsateollisuus ry. Paivitetty 24.4.2017.

. e

Kierratys-
kuitu
613 000 t.

Massa- ja
paperiteollisuus

Sahanpurua ja
haketta 9

Puutuote-
teollisuus

Metsayhdistys, 2019
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Maa- ja metsatalousministerio, MMM
Maa- ja metsatalousministerié johtaa uusiu-
tuvien luonnonvarojen kestavan kayton poli-
tiilkkaa. Lainsaadantotydssa ministeric toimii
osana valtioneuvostoa ja Euroopan unionin
paatoksentekoa. Maa- ja metsatalousministe-
rién tavoitteena on luoda ja yllapitaa edelly-
tyksia uusiutuvien luonnonvarojen kestavalle
ja monipuoliselle kaytolle.Ministerio ohjaa
niin luonnonvarojen kayttéa kuin tutkimus-

takin.

Metsahallitus

Metsahallitus on valtion liikelaitos, jolla on
seka liiketoimintaa ettd julkisia hallintotehta-
via. Sen hallinnassa on 12 miljoonaa hehtaaria
valtion omistamia maa- ja vesialueita ja sen
tehtdvana on hoitaa ja kayttdd naitd alueita
niin, ettd ne hyodyttaisivat suomalaista yh-

teiskuntaa mahdollisimman hyvin.

Metsédkeskus

Metsakeskus kerdad ja jakaa tietoa Suomen
metsistd sekd valvoo metsalainsaddannon
noudattamista. Se edistaa kestdvaa metsata-
loutta ja alan elinkeinoja seka neuvoo metsan-
omistajia metsien ja metsdluonnon hoidossa
sekd hyodyntamisessa. Metsikeskuksen toi-
mintaa ohjaa ja rahoittaa maa- ja metsatalo-

usministerio.

o s
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Luonnonvarakeskus, LuKe
Luonnonvarakeskus on tutkimus- ja asiantuntijaor-
ganisaatio, joka tekee ty6td luonnonvarojen kesta-
van kayton ja biotalouden edistamiseksi. Se huo-
lehtii uonnonvarojen seurannoista, varmennetusta
taimituotannosta, torjunta-aineiden tarkastuksesta,
geenivarojen sailytyksestd, kasvihuonekaasujen las-
kennasta, tukee luonnonvarapolitiikkaa ja tuottaa
Suomen viralliset ruoka- ja luonnonvaratilastot. Lu-
Ken rahoituksesta noin 70% on valtion suoraa bud-

jettirahoitusta.

Suomen ymparistokeskus, SYKE

SYKE tutkii ja arvioi yhteiskunnan kehityspolkuja
seka niiden kestavyytta yhdistamalla eri alojen tie-
tamysta ja osaamista. teema-alueita ovat mm. ilmas-
tonmuutoksen hillintd ja muutoksiin sopeutuminen
sekd luonnon monimuotoisuuden turvaaminen.
SYKEn rahoituksesta noin puolet on valtion suoraa

budjettirahoitusta ja puolet ulkopuolista rahoitusta.

Metsateho

Metsateho Oy on Suomen johtavien metsateollisuu-
sorganisaatioiden omistama tutkimus- ja kehitystyo-
hon erikoistunut yritys. Metsatehon toiminnan keskei-
sina tavoitteina on tutkia ja kehittda puun saatavuutta,

korjuu- ja kuljetustekniikkaa seka informaatiovirtaa ja

toiminnan tehokkuutta.
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METO - Metsaalan asiantuntijat ja
Meto - Metsaalan Yrittdjat ry

METO on metsédpalvelu- ja luonnonvara-alan yrit-
tajien edunvalvontajarjest6. Jasenet ovat koulu-
tukseltaan  metsatalousinsin6oreja, metsureita,
metsdnhoitajia tai muita luonnonvaraalan osaajia.
Edunvalvontaan kuuluvat tyon vaativuutta vastaava
palkkaus, asialliset tyosuhteen ehdot sekd hyvin-
vointi tyOyhteisdssa. Meto palvelee jasenidan tyo-
suhde- ja tyottomyysasioissa ja neuvottelee tyo- ja
virkaehtosopimuksista eri sopimusosapuolien kans-

sa. LUVA - Luonnonvarat on Meton kattojarjesto.

Koneyrittéjien liitto

Koneyrittajien liitto on vastaava edunvalvontajar-
jestd maarakennus, metsakonealan, metsanparan-
nuksen, puuenergian ja turvetuotannon toimialoilla.

Koneyrittajiin kuuluu 2400 jasenyritysta.




METSATOIMIALA

MUUTOKSEN AJURIT METSAALALLA

Toimintaymparisté metsaalalla on muuttunut voimakkaasti. Muutostarpeita on
nahtavissa myos tulevaisuudessa johtuen muun muassa globalisaatiosta, kysyn-
nan muutoksista, alan rakennemuutoksesta, kasvihuoneilmiosta ja poliittisista
ilmasto- ja energiasopimuksista. Alla on kuvattu suurimpia muutoksen ajureita

metsaalalla.

Politiikka

EU:ssa metsaasioiden edistamista pyritdaan koordinoimaan EU:n metsastrategian
avulla. Strategian lihtokohtana on jasenmaiden paatantavalta metsiasioissa ja
siinad otetaan kokonaisvaltainen lahestymistapa sisaltden koko arvoketjuun liitty-
via tekijoita, kuten metsavarojen kayttoa tavaroiden ja palvelujen tuottamiseksi,
joilla on suuri merkitys metsanhoitoon. EU:n (2013) metsastrategiassa painote-
taan, ettd "metsat ovat maaseudun kehittamisen ohella térkeitd my6s ympariston,
luonnon monimuotoisuuden, metsateollisuuden ja bioenergian kannalta seka il-
mastonmuutoksen torjumiseksi”, Esimerkiksi metsavarantojen kaytolld hallitaan
unionin hiilitasetta kasvihuoneilmion hillitsemiseksi ja sovitetaan metsien kayttd
kansallisiin erityispiirteisiin. Lisaksi EU:n metsastrategiassa pidetaan keskeisena
Euroopan metsatietojarjestelman perustamista ja metsia koskevien yhdenmukais-
tettujen Euroopan laajuisten tietojen keraamista laajasti metsien monimuotoises-

ta kaytosta.

Suomen metsastrategiassa (MMM, 2015) painotetaan metsien hakkuiden lisaa-
mista, puumarkkinoiden tehostamista ja metsien monimuotoisen kayton lisaa-
mista. Taman strategian toteuttamiseksi ministerio kaynnistaa erilaisia hankkeita,
Esimerkiksi vuonna 2018 painopisteita olivat talousmetsien luonnonhoito, kuo-
linpesien elinkaaren nopeuttaminen ja ekosysteemipalveluiden tuotteistaminen.
Merkittavassa roolissa ovat myos kehityshankkeet liittyen metsatietoon ja sah-

koisiin palveluihin.
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Talous

Paperi- ja selluteollisuus on padomakeskeinen toimiala, jossa kilpaillaan maarilla ja
jossa tuotannolliset investoinnit ovat ratkaisevassa asemassa. Massateollisuuden
kapasiteetin lisdykset ilmenevat suurina kertainvestointeina, jotka maaraavat yri-
tysten tuotannon suuruuden. Nain ollen investoinneista paatettdessa paatetaan
my0s raaka-aineiden ostomaarat. Tama yhdistettyna siihen, ettd puumarkkinoi-
den rakenne on Suomessa epasymmetrinen - markkinoilla on vahan, mutta suuria
ostajia ja suhteellisen paljon pienia myyijia - tarkoittaa sita, etta suuret metsateolli-
suusyhtiot ovat hyvin keskeisessa asemassa, voivat hyddyntaa markkinavoimaan-

sa ja niiden toimet pitkalti my6s maaraavat mihin suuntaan metsaala kehittyy.

Vaikka osa tyosta tehdaan hyvinkin syvalla Suomen metsissa, metsaala kokonai-
suudessaan toimii globaaleilla markkinoilla. Kiinassa, kuten monissa muissakin ke-
hittyvissa maissa, on muodostumassa iso keskiluokka. Voidaankin puhua globaalin
keskiluokan syntymisestd, joka lisaa merkittavasti kulutustaan. Esimerkiksi Kiinan
kasvumalli onkin muuttumassa kulutusvetoiseen suuntaan, mika tarkoittaa myos

mahdollisuuksia viennille Suomesta.

Verkostoitumisen lisdantyminen nikyy my6s metsasektorilla. Se muuttaa yritys-
ten vélista yhteistoimintaa ja voi muuttaa radikaalistikin tyonjakoa yritysten kay-

tannon arkitydssa.

Kestava kehitys, kiertotalous ja ilmastonmuutoksen torjunta tarjoavat myos mah-
dollisuuksia. Huoli ilmastosta ja siihen liittyvat poliittiset paatokset voivat luoda
metsien hiilen sidontaan tai vesitalouteen liittyvia palveluita, joista metsanomis-
tajalle maksetaan korvausta kuten luonnonsuojelukohteista talla hetkelld. llmas-
tonmuutoksen torjunta ja ymparistoliiketoiminta voivat nousta merkittaviksi lii-

ketoiminta-alueiksi.
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Sosiaaliset tekijat

Ennustetaan, ettd 2030-luvulla joka neljas
suomalainen on yli 65-vuotias. Kaupungit kas-
vavat ja maaseutu tyhjenee kaikkialla, myos

Suomessa.

Toimintaymparisto on koko ajan turbulentim-
pi ja tulevaisuus yha isompi kysymysmerkki.
Siten myos tyo vaatii nykyistd enemman ajat-
telua ja luovuutta. Tyota ja vapaa-aikaa sovite-

taan yhteen sujuvammin kuin nyt.

Metsdosaamisessa  korostuvat —enenevissa
maarin  ymparistolliset ja ilmastolliset sei-
kat. Toisaalta asiakkaan palvelu nousee yha
tarkedmmaksi.  "Kun ympaéristovaatimukset
kasvavat ja metsdnomistajakunta vieraantuu
omista metsistaan, tarvitaan myos maasto-
kaynteja, joissa tutkitaan luontoarvoja, merki-
taan kohteita, suunnitellaan pienleimikoita ja
tutustutetaan metsanomistajaa omaan met-

saansa” (Taipale-Lehto, 2017).

My6s luontomatkailun lisdéantyminen ja kan-
sainvdlisten turistien osuus on nousussa. Talla
on suoria vaikutuksia myos metsaalalle, esi-
merkiksi metsanomistaja voi saada vuokratu-
loja metsastaan. Samoin metsien monikaytto

kasvanee.
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Ekologiset ajurit

YK:n tiedot vuoden 2018 lopulta kertovat
hiilidoksipaastojen kaantyneen nousuun
maailmalla ensimmaista kertaa neljaan vuo-
teen. limastonmuutos tullee pitkalla aikava-
lilld muuttamaan Suomen metsia ja metsa-
taloutta. Puusto, kasvit ja eliostdé muuttuvat,
vaikkakin hitaasti. Uudet tuholaislajit ja kas-
vitaudit uhkaavat Suomen metsid. Saan aa-
ri-ilmiot, kuten myrskyt, ja kuivat kaudet

tuovat uusia haasteita metsataloudelle.

Metsan monimuotoisuuden merkitys kasvaa.
Ymparistéa kuormittamattomien metsankor-
juu- ja kasvatusmenetelmien osaaminen ko-
rostuu. Vaihtoehtoisten metsankasvatus- ja
hakkuumenetelmien kayttaminen lisaantyy.

Kiertotalouden merkitys kasvaa.

Oikeudelliset tekijat

Viranomaiset tarvitsevat tietoa metsava-
rannoista lukuisiin tarpeisiin ja EU-lain-
saadanto edellyttda syrjimatonta paasya
metsdvaratietoon esimerkiksi metsdomai-
suuden kaupankaynnissa, hoidossa, ylla-
pidossa, monikaytdssa ja niihin liittyvissa
lisdarvopalveluissa. Toisaalta yksityisyyden
suoja asettaa rajoja miten yritykset voivat
hankkia, sdilyttdd ja hyodyntaa saatavilla

olevaa tietoa asiakkaista.

MUUTOKSEN AJURIT METSATOIMIALALLA

Teknologia

Teknologian nopea kehittyminen vaikuttaa kaikkeen metsa-
alaan liittyvaan toimintaan kannolta kulutukseen. Kemiallisten
ja biologisten tuote- ja prosessi-innovaatioiden avulla puun eri
osista pystytdan valmistamaan biohajoavia tuotteita; tekstiile-
ja, astioita, pakkauksia ja terveystuotteita. (Pykaldinen, 2017).
Puun kasittelyn sivuvirtoja voidaan hyddyntaa energian ohella
my6s uusiin kayttotarkoituksiin. Kuljetusten kustannuksia ja
ympdristorasitusta voidaan vahentda esimerkiksi paikkatieto-
sovellusten avulla. Sahkéinen tiedon liikkkuminen mahdollistaa
uusien asiakasryhmien hallitsemisen ja lisdarvopalveluiden
rakentamisen puun korjuuketjussa ja my6s sitd tukevissa pal-

veluissa.

Teknologiset innovaatiot ja niihin perustuvat toimintatavat
kaatavat totuttuja toimialojen valisid rajoja ja ndin mahdollis-
tavat uuden tyyppista liiketoimintaa. Suuri osa metsapalveluis-
ta perustuu kuviomuotoisen metsivaratiedon kayttoon, jota
on saatavilla esim. julkisin varoin yllapidettavasta Metsaan.fi
-palvelusta. Puuraaka-ainehankintojen kauppaa varten avattiin
kevaalla 2017 kuutio.fi -palvelu, josta on myds metsanhoitoon
ja puunkorjuuseen ja -kuljetuksiin liittyvia palveluita saatavilla.
Metsikiinteistojen kauppa tapahtuu nykyisin suurelta osin sah-

koisilla markkinoilla.

Digitalisaatio tulee jatkumaan. Virtuaalitodellisuuden ja ro-
botiikan hy6édyntamisen merkitys kasvaa. Tyokulttuuri tulee
muuttumaan, ja metsiasiantuntija toimii yhd enemman digi-
taalisessa maailmassa. Tyonjako ihmisen ja jarjestelmien valilla
muuttuu: "Esimerkiksi metsdssa kdaymisen merkitys todenna-
koisesti vahenee, kun mittaukset ja metsavarantotietojen ke-
raaminen onnistuvat sihkoéisessa toimintaymparistossa.” (Tai-

pale-Lehto, 2017).
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Herattivatko tdssa luvussa
kuvatut metsaalan muutok-
sen suunnat mietteita siita,
ettd ehka sinunkin yritykse-
si tulisi muuttua? Tai saitko

idean uudesta bisneksesta?

Voit tarkastella vield it-
sekin muutoksen ajureita
kirjaamalla yl6s niita teki-
joita, jotka vaikuttavat juuri
omassa bisneksessasi. Ta-
hén sopiva PESTLE-analyy-
sikaavio loytyy sivulta 39.

Kaikkiin esiteltyihin  tu-
levaisuuden  muutoksiin
liittyy myos selkedsti tarve
uudenlaiselle osaamiselle.
Voit tarkastella omaa osaa-
mistasi Kyvykkyyspyoralla.
Sita voi kdyttaa arvioimaan
osaamistasoa joko nykyi-
sen tai suunnitellun bis-
neksen tarpeisiin ndhden.
Kyvykkyyspy6ra (%%
sivulta 55.



Johdatus
bisnesmallintamiseen

Tassa luvussa kerromme bisnesmallien kehittamisesta. Luettuasi ymmarrat paremmin
mité bisnesmallien innovointi tarkoittaa ja miksi sinunkin kannattaisi analysoida mi-

ten voisit liikketoimintaasi parantaa

Luku 2 on kirjoitettu yhteisty6ssa Envision-hankkeen tutkijoiden Timber Haakerin,

Mark de Reuverin ja Harry Bouwmanin kanssa.
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JOHDATUS BISNESMALLINTAMISEEN

Bisnesmallien perusteet
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Mikéa on bisnesmalli?

Liiketoimintamalli eli bisnesmalli kuvaa mita yritys tekee. Sen tarkoituksena on
erityisesti kuvata liiketoiminnan arvoa:
. arvoa, joka luodaan asiakkaalle - kuinka tuote tai palvelu ratkaisee asi-
akkaan ongelman?
arvoa, jonka yritys saa itselleen. Arvo voi olla rahaa, mutta liiketoiminta-
mallit voivat tuoda myds muunlaista arvoa yritykselle liittyen vaikkapa
luonnonarvoihin tai vastuullisuuteen.
Yksinkertaisimmillaan bisnesmallin voi tehda vastaamalla neljaan kysymykseen:
1. MITA: Miti tuotetta tai palvelua yritys tarjoaa? Ja kuinka se luo arvoa? Nama
yhdessd muodostavat yrityksen arvolupauksen. Arvolupauksen pitéisi toimia
mainoslauseen tapaan: kuusi sanaa, jotka kuvaavat mita asiakas saa, esimerkik-
si ‘kaikki metsaalan palvelut luotettavasti ja ammattitaidolla’
2. KENELLE: Kuka on yrityksen asiakas? Mita tarkemmin pystyt maarittele-
maan tavoittelemasi asiakasryhman sitd parempi. Asiakasryhmat voivat olla
hyvinkin erityisia, esimerkiksi ‘kaupungissa asuvat metsanomistajat, joilla ei
ole kokemusta metsanhoidosta' tai se voi olla my6s suhteellisen yleinen kuten
‘kaikki metsanomistajat’. Asiakasryhmat voivat koostua kuluttajista, muista yri-
tyksista tai jopa julkisista organisaatioista.
3. MITEN: Mité aktiviteetteja, tehtévia ja prosesseja yritys tarvitsee, jotta se
saa tuotettua arvolupauksen? Osan naista tekee yritys itse ja joitakin voi tehda
yrityksen kumppanit tai toimittajat.
4. KANNATTAAKO: Mika on yrityksesi ansaintalogiikka? Maksavatko asiakkaat
tuotteesta tai palvelusta? Kertamaksu vai kuukausimaksu? Saatko tuloja vaik-
kapa mainoksista? Vai myytko Nespresson tapaan tuotteen halvalla ja veloitat

sittentdydennystarvikkeista kelpo hinnan?

MUISTA: Bisnesmalli sisaltaa vastaukset neljaan avainkysymykseen. Se on erin-
omainen keino ymmartaa minka tahansa yrityksen ydinlogiikkaa.

Mista kiinnostus bisnesmalleihin kumpuaa?

Liiketoimintamallien tutkimus ja kaytt6 lisdantyivat Internetin myo6ta. Yritykset
joutuivat pohtimaan miten ne voisivat hyddyntaa Internetia lilketoiminnassaan
- pitdisikd esimerkiksi prosesseja tai asiakassuhteiden hoitoa muuttaa uuden

teknologian my6ta?

Esimerkiksi sanomalehdet ovat vahitellen lisinneet palvelujaan netissa. Tarjo-
amalla kiinnostavia uutisia ne houkuttelevat lukijoita sivustolle ja suuri maara
lukijoita puolestaan houkuttelee mainostajia. Mitd suurempi lukijoiden maara
on, sitd suurempi arvo silld on mainostajille - ja sitd suurempi on mediayrityksen

tulo mainonnasta.

Vahittaiskaupan yritysten oli myos keksittava bisnesmallit séhkdiseen kaupan-
kéyntiin. Pohdittiin, miten nettid kaytetaan kanavana tuotteiden myymiseen ja
miten fyysinen kanava yhdistetian digitaaliseen. Tama muutosprosessi jatkuu

edelleen.

Mobiilitekniikat, sensorit, asioiden Internet -ratkaisut ja muut digitaaliset
teknologiat myllertavat ja muuttavat yritysten nykyisid liiketoimintamalleja
autoteollisuudesta valmistukseen. Digitaaliset teknologiat eivat koske vain In-
ternetissa toimivia yrityksia tai korkean teknologian yrityksia. Painvastoin! Ne
vaikuttavat jokaiseen toimialaan. Kaikkien yritysten on pohdittava, miten digi-

taalinen murros vaikuttaa juuri heidén liiketoimintamalliinsa.

MUISTA: Internetin tulo antoi vauhtia bisnesmallien tutkimukselle ja hyédynta-

miselle, ja nykyisin ne ovat laajasti kdytossa kaikilla toimialoilla.
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Bisnesmallit ja strategia - mika ero niilla on?

Strategia liittyy siihen miten yritys asemoi itsensa toimialalla. Bisnes-
malli kuvaa mitd sen mukainen liiketoiminta sisaltaa.

Ajattele esimerkiksi ravintoloiden strategioita: Gourmet-ravintolan
strategiana on kuulua markkinansa huippuravintoloihin. Pikaruokala
puolestaan asemoi itsensa markkinoilla selkeasti alempaan kategoriaan.
Karkealla tasolla molempien bisnesmallit sisdltavat samoja elementte-
ja. Molemmat tarjoavat ruokaa ja juomaa ja tarvitsevat toimintaansa
keittion, asiakastilat ja henkilokuntaa. My6s logistiikka on samanlaista:
tarvikkeet sisaan ja

roskat ulos. Yksityiskohdissa bisnesmallit kuitenkin erottuvat selkeasti

toisistaan.

Bisnesmallin innovointi alkaa usein strategisilla valinnoilla. Voit esimer-
kiksi vaihtaa leipomotoiminnan B&B aamiaismajoitukseksi. Tama voisi
olla hyva muutos, erityisesti jos leipomosi sijaitsee taydelliselld paikalla
historiallisen kaupungin keskelld ja matkailu kasvaa nopeasti. Tai ryhtyi-
sitké metsurinhommien sijaan mokkitalkkariksi? Se voisi olla hyva valinta
alueilla, jossa on paljon mokkeja ja joiden omistajat asuvat pitkdn mat-
kan paissa eivatka itse pysty kiinteist6dan hoitamaan. Mutta luonnol-
lisesti nama paatokset vaikuttavat bisnesmalliin. Jokainen bisnesmallin

komponentti on muokattava sen mukaiseksi.

UUDISTUVA METSAYRITTAJA

BISNESMALLIEN PERUSTEET

Hyvan bisnesmallin tunnusmerkit:

1) Kannattava: Tuottaako bisnesmallisi arvoa seki asiakkaillesi ett3 sinulle it-
sellesi? Jos asiakas ei saa mitaan hyotya palvelustasi, on sinun vaikea saada
siité tuloja. Ja jos yrityksesi ei hyddy palvelun tuottamisesta mitaan, ei se ole

elinkelpoinen.

2) Toteutettavissa: Pystytké viemaan bisnesmallisi kdytantéon?Pystytké hoi-
tamaan tarvittavat tehtavat ja onko sinulla kdytossasi tarvittavat resurssit ja
teknologiat? Onko sinulla varaa tarvittaviin investointeihin? Enta pystyyko
kumppanisi ja toimittajasi toimittamaan sinulle tarvitsemasi asiat? Ja milla
ehdoin ne ovat sen valmiit tekem&an? Monet bisnesmallit nayttavat hyvilta

paperilla, mutta voivat epdonnistua toteutuksessa.

3) Kestdva: Onko bisnesmallisi elinkelpoinen, vaikka tilanne markkinoilla
muuttuisi? Uudet teknologiat, kilpailijat ja lakimuutokset saattavat tehdé bis-
nesmallistasi elinkelvottoman. Sen takia bisnesmallin pitéisi toimia useanlai-
sissa ymparistdissa ja /tai olla muokattavissa uusien vaatimusten mukaiseksi.
Kannattavuus ei yksistaan tee bisnesmallista onnistunutta. Sen on lisiksi olta-

va toteuttamiskelpoinen ja kestaa markkinaymparistén muutoksia.

MUISTA: Kannattavuus ei yksistdan tee bisnesmallista onnistunutta. Sen on

lisdksi oltava toteuttamiskelpoinen ja kestda markkinaympariston muutoksia.
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Bisnesmallin komponentit

Vaikka on olemassa monia tapoja kuvat bisnesmallia, kaikkein tunnetuin niis-
td on Business Model Canvas. Sen kehittivat Alexander Osterwalder and Yves
Pigneur vuonna 2010 perustuen Alexanderin vaitoskirjatydhon. Aiemmin ker-
roimme, etta yksinkertaisimmillaan bisnesmallin voi kuvata vastaamalla Kenelle,
Mita, Miten ja Kannattaako -kysymyksiin. Business Model Canvas jakaa naita
peruskysymyksia viela pienempiin osiin. Yhteensa se koostuu yhdeksasta osa-

tekijasta eli komponentista:

MITA: Arvolupaus, kanavat
KENELLE: Asiakassegmentit, asiakassuhteen hoito
MITEN: Resurssit, aktiviteetit ja partnerit
KANNATTAAKO: kustannukset ja tuotototot

Haluatko kuvata oman bisnesmallisi? Siirry sivulle 35

Business Model Canvas (Strategyzer.com

ﬁartnerit R ¥ | Aktiviteetit /| Arvolupaus & tuote am | Asiakassuhde @ | Asiakas- nEE \
K [ |}
" D L segmentit www

Resurssit Kanavat

Kustannukset Tuotot

\
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Bisnesmallin innovointi

Pitaako bisnesmallin olla aina tdysin uusi ja

ainutlaatuinen?

Monet bisnesmalli-innovaatiot eivat itse asiassa sisalla mitaan

uutta; ne yksinkertaisesti soveltavat olemassa olevia periaatteita, jotka ovat tar-
koituksenmukaisia ja tehokkaita. Yritykset kayttavat usein hyvin samankaltaista
liiketoimintamallia kuin kilpailijansa. Jokaisen leipomon tai parturin liiketoiminta-
malli on p&&osin identtinen. Yritykset voivat my6s innovoida kopioimalla liiketoi-

mintamalleja tdysin eri toimialoilta.

Bisnesmalleja voidaan tarkastella my6s malliratkaisuina: tyypillisia ratkaisuja tois-
tuviin ongelmiin. Monien yritysten kohtaama asia on se, ettd asiakkaat haluavat
kokeilla tuotetta ennen ostoa. Mité ratkaisuvaihtoehtoja tihan on jo olemassa?
Yksi on myyda perustuote erittdin edulliseen hintaan ja veloittaa paljon lisdomi-
naisuuksista tai kuluvista osista. Tatd mallia on kaytetty laajasti partakoneista ja

-terista, espressokoneisiin ja pelikonsoleihin.

Bisnesmallia ei tarvitse valttimatta muuttaa kokonaan. Siita voi myds muuttaa vain
yhta tai muutamaa komponenttia. Mutta muista, ettd muutos yhteen bisnesmallin
osaan helposti edellyttda muutoksia my6s muihin komponentteihin. Taman vuoksi

bisnesmalleja usein muutetaankin vahitellen, useassa vaiheessa.

MUISTA: Inspiroidu tutustumalla miten muut yritykset ovat ratkaisseet omassa

liiketoiminnassaan vastaavanlaisen haasteen kuin sinulla on.

Faktaa ja numeroita

Vuosina 2015-2018 teimme tutkimuksen pk-yritysten bisnesmallien

uudistamisesta EU:ssa. Alla on lyhyesti yhteenveto tuloksista (Heik-
kild ja Bouwman, 2018):

Lahes 4 pk-yritystd kymmenestd tekee aktiivisesti muutoksia
bisnesmalliinsa.

Vain 2 kymmenesta pk-yrityksesta kutsuu tatd bisnesmallin in-
novoinniksi.

18% hyodyntaa formaaleja menetelmia bisnesmallin kehittami-

sessa.

Tyypillisesti yrittdjat haluavat joko kannattavuutta, kasvua tai perus-

taa uuden yrityksen. Tutkimuksessamme tunnistettiin, etta yritykset

uudistavat bisnesmallejaan seuraten saman tyyppisia kehityspolkuja

naiden ryhmien sisalla (Heikkila ym, 2018):

Kannattavuutta etsivat keskittyvat parantamaan yrityksensa
prosesseja ja resurssien kayttoa. Vasta sen jalkeen ryhdytdan
miettimaan tuotevalikoimaa /arvolupausta ja asiakasryhmia.

Kasvua hakevat yritykset keskittyvat aluksi houkuttelemaan
uusia asiakkaita ja sitd my6ta uudistamaan arvolupaustaan. Sen
jalkeen mietitaan mita sisaisia muutoksia on tarpeen tehda.

Uuden bisneksen perustajat kehittavat kaikkia bisnesmallin
komponentteja toistuvasti ja pyrkivat usein testaamaan sitd ns.

pienimman toimivan tuotteen (MVP) avulla.
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Mita ne disruptiiviset
innovaatiot oikein ovat?

Olet varmaan kuullut uusista palveluista ku-
ten airbnb ja Uber taxi, joiden sanotaan dis-
ruptoivan markkinat. Talld viitataan ndiden
uusien yritysten kdyttdvan bisnesmallia, joka
aiheuttaa myllerryksen markkinoilla ja pakot-
taa myos muut alan toimijat miettimiin omaa

toimintaansa uudesta kulmasta.

Naille hairitseville innovaatioille yhteista on,
ettd ne usein hyédyntavat likketoiminnassaan
yksinkertaistavaa teknologiaa, Tama teknolo-
gia ei valttamatta ole viimeisintd high-techia
vaan pikemminkin jo muualla toimivaksi testat-
tua. Toiseksi, oleellista on my6s eri toimijoille
jarkevat bisnesmallit. Kolmas tekija on yhteen-
sopivuus alan lakien ja sdad6sten kanssa, seka
neljanneksi - uusi innovaatio edellyttda usein
toimijaverkostoa, joka edesauttaa uudistuksen

leviamista.
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BISNESMALLIN INNOVOINTI

Teknologia ~tapa tehds Ei hi-techid vaathville
toisin. Korvaa vanhaa asiaki vaan “lower-
techid™ keskimadrassille
arsia kaille

Muut:

K i " i
el Vastaavanlaisia organisaatioita

Sidosryhimien kyttBjaEndmis yms. myds muua
pryrhamykset:
ketoiminnan kasvu tal Kustannustehokiaat
resursoinnin miukkuus Innovativeiset

Tunnettueus, tedomdlitys

Lainsidddntd; julkiset Lupa matkia
hankinnat, yksilGnsuaja, —
markkinomt, alan saanndt Heikkild M. ym. (2015)
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Bisnesmallin suunnittelu

25

Mita on bisnesmallien suunnittelu?

Bisnesmallia suunnittellessasi muotoilet sen komponentteja.
Joudut mitd todennikoisimmin tekemaan valintoja ja rajauksia, esim. miten
keraat kayttajatietoja palvelun parantamiseksi tai personoimiseen ja samalla

kunnioitat kayttajan yksityisyytta.

Valinnat ovat usein riippuvaisia toisistaan, vaikkapa jos suunnittelet tuotetta
massamarkkinoille voit kayttda hinnoittelussa ns. freemium-mallia, jossa tarjot-
tavasta palvelusta on olemassa ilmainen versio (free) sekd maksullinen, asiak-
kaalle jollain tavalla lisdarvoa tuottava parempi versio (premium). Kriittisimmat

suunnittelukysymykset liittyvat seuraaviin seikkoihin:

arvolupaus, brandays, luottamuksen luominen, asiakassuhteen sailytta-
minen

tuotteen ja palvelun (tekninen) laatu, turvallisuus, tietoturva ja yksilon-
suoja

partnerien valinta, toimijaverkoston avoimuus ja hallinta

investoinnit, hinnoittelu, rahoitus seka kustannusten ja tulojen jako ver-

koston toimijoiden kesken.

MUISTA: Bisnesmallin suunnittelussa joudut tekemaan ratkaisuja liittyen mal-
lin komponentteihin. Paatoksesi liittyen yhteen komponenttiin usein vaikuttaa
valinnanmahdollisuuksiin jossain toisessa komponentissa. Yleensi ei ole yhta

oikeaa ratkaisua, vaan kyse on valinnoista.

Kuinka suunnittelen bisnesmallin?

Suunnitellaksesi onnistuneen bisnesmallin, sinun taytyy tehda seuraavat vai-

heet:

Luonnostele ensimmainen idea bisnesmallistasi. Sen jalkeen tee kriitti-
simmat valinnat kullekin komponentille.

Arvioi alustavaa ideaasi. Voit esimerkiksi testata ideaa ja arvolupausta
(potentiaalisilla) asiakkailla. Keskustele toimittajiesi ja partneriesi kanssa
mik& heidan roolinsa bisnesmallissa olisi.

Saamasi palautteen perusteella muokkaa bisnesmallia paremmaksi ja
yksityiskohtaisemmaksi. Toista kohtia 2 ja 3 kunnes suuria muutoksia ei
enaa tule.

Jos tarkoituksesi on uudistaa jo olemassa olevan yrityksesi bisnesmallia,

mieti vaiheistusta sille, miten otat uuden bisnesmallin kayttoon.
MUISTA: Varmista, etti bisnesmallin rakenne on selke3. Ald mene yksityiskoh-

tiin liian aikaisin. Tee ensin karkea luonnos ja sitten tarkenna sen komponentte-

ja, mieluusti asiakkailta saadun palautteen perusteella.

UUDISTUVA METSAYRITTAJA

Bisnesmallin suunnitteluprosessi

Uudet tuotteet ja teknologiat eivat yksindin tuota arvoa, vaan sen tuottami-
seen tarvitaan koko bisnesmalli. Mutta kumpi tulee ensin: uusi tuoteidea vai

uusi bisnesmalli?

Tyypillisesti bisnesmallia ryhdytadn pohtimaan vasta innovaatioprosessin lo-
pussa. lhmiset keksivat uusia teknologioita ja tuotteita, ja investoivat niiden
kehittamiseen paljon rahaa ja aikaa. Vasta sen jalkeen he ryhtyvat miettimaan
bisnesmallia. Valitettavasti liian usein kay niin, ettei tuotteelle ole kysyntaa tai

elinkelpoista ansaintalogiikkaa.

Idea

£y

sHOR

Markkinoille
vienti

|
g
l

Vaihtoehtoinen tapa on priorisoida bisnesmallin kehittamista ja kehittaa bisnes-
malli ensimmaisena. Tassakin on vaikeutensa, silld on mahdollista, ettd suunni-

teltua uutta teknologiaa tai tuotetta ei lopulta pystytdkaan kehittamaan..

i —

Bisnesmalli Teknologia tai tuotekehitys

)

sHOR

Markkinoille
vienti

E
!
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BISNESMALLIN SUUNNITTELU

Kolmas lahestymistapa on laittaa yksi tiimi kehittdmé&an teknologiaa tai tuotetta
ja toinen tiimi kehittdamaan bisnesmallia. Ongelmaksi voi tulla se, ettd tiimien

tuotokset eivat lopulta sovikkaan yhteen.

% Bisnesmalli
<

Teknologia tai tuotekehitys

Kaikkien edellisten lahestymistapojen heikkoutena on, ettei

8y

SHOR

Markkinoille
vienti

niissa oteta asiakasta mukaan kehittdmisprosessiin. Sen vuoksi me suosittelem-
me joustavampaa lahestymistapaa, jossa kehitysty6é tehdaan useaan kertaan
toistaen ja parantaen. Teknologiaa/tuotetta ja bisnesmallia kehitetdan yhta
aikaa ja testataan niitd kehittamisen lomassa asiakkaiden kanssa (Heikkila J.

ym., 2015).

}3§};{ Bisnesmalli
T~

8y

SHOR

vienti

I! Teknologia tai tuotekehitys

MUISTA: Teknologian ja tuotteen innovointiin olisi hyva yhdistaa bisnesmallin

suunnittelu ja toistuvat testaukset asiakkaiden kanssa
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oimi

Miten sina haluat yrityksesi kehittyvan? Etsitkd kannattavuutta? vai haetko kasvua? Vai haluatko aloittaa uuden bisnek-
sen? Alla esittelemme kolme pk-yrittijille tyypillistd polkua bisnesmallinsa kehittdmiseen (Heikkilid ym., 2018). Tutkimus-
temme mukaan pk-yritykset harvemmin pystyvat muuttamaan bisnesmallinsa kertaheitolla vaan yleensa uutta toiminta-
tapaa, palvelua tai asiakasryhméaa testataan ja kehitetaan pidemman aikaa ja muutoksia bisnesmalliin tehd&an vahitellen.
Tutkimme Envision-hankkeessa 123 eurooppalaista pk-yritystd Euroopassa ja tunnistimme kolme pk-yritysten ryhmas,

joilla oli erilaiset tavoitteet ja polut bisnesmallin kehittdmisessa.

1. Kannattavuutta etsivat yritykset

Pk-yritykset, jotka halusivat lisata yrityksensd kannattavuutta paisdantoisesti keskittyivat parantamaan resurssiensa
kayttoa ja tehostamaan sisdisia prosessejaan. Nailld toimilla se pystyy vahentamaan kustannuksia ja siten parantamaan
nykyisen liiketoimintansa kannattavuutta. Tama tie on kuitenkin suhteellisen pian kayty loppuun ja kannattavuutta on
etsittdvd muualta. Seuraavana keinona on muuttaa hinnoittelua. My6s analysoimalla mita asiakkaat oikein haluavat ja
arvostavat, yritys voi parantaa tuotteitaan tai muuttaa tuotevalikoimaansa. Tama usein tarkoittaa my6s muutoksia kump-
panuussuhteisiin, esimerkiksi kun yritys tarvitsee uusia partnereita uudistettuun tuotteeseen tai kun se kilpailuttaa vali-

koimansa toimittajat uusiksi.

(Faranna [Malitse partrerit]
Tuattéital [ wusia karanda)

I'I'I'l“‘ﬂdt"i valikoimaal —I:E—H_
Alakiesinag| = W 1
[Hinmamehi] il ’I
[rehasta) I H H
1

[pararna prosessejal
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2 Kasvua hakevat yritykset

Kasvuhakuiset pk-yritykset suuntaavat katseensa asiakkaisiinsa. Aivan ensiksi ne etsivat kasvua nykyi-
sesta asiakassegmentistd yrittden saavuttaa ja houkutella suuremman joukon asiakkaakseen. Lisakasvu
vaatii usein kuitenkin seuraavassa vaiheessa pohtimista 16ytyisiko asiakaskuntaa nykyisen asiakasseg-
mentin ulkopuoleltakin ja sitd varten yritykset pyrkivat tunnistamaan paremmin asiakkaansa ja kehitta-
maan myos palveluansa paremmaksi tai uusiksi uutta asiakaskuntaa varten. Tatd varten kasvuyritykset
tarvitsevat uusia kumppaneita ja toisaalta myos tehokkaampia kanavia toimittaa tuote asiakkaille.
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3. Uuden bisneksen aloittavat

Aloittavat yritykset noudattavat erilaista innovaatioprosessia kuin jo olemassa olevat yritykset. Koska
niills ei ole vanhaa bisnesmallia taustalla, joutuvat ne kehittamaan bisnesmallinsa tiysin puhtaalta poy-
dalta. Nykyiset start-up yritykset rakentavat bisnesmallia iteratiivisella tavalla, aloittaen markkinoiden
tunnistamisesta ja asiakasanalyysista, testaten ideaansa useaan otteeseen. Vahitellen ne kayvat lapi

kaikki bisnesmallin osat, useaankin otteeseen.
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on pitk&janteista, mutta ajan kuluessa muutoksia
tulee mitd todennidkoisimmin jokaiseen bisnes-
mallin osaan. Jos haet kannattavuutta, helpointa
on ehka aloittaa sisdisen toiminnan ja resurssien
kayton tehostamisella. Kasvuun avaimet 16ytyvit
asiakasryhmien tunnistamisesta ja paremmasta
palvelusta. Start-up yrittja aloittaa puhtaalta poy-

dalta ja rakentaa bisnesmallin iteroiden ja testaten.

28



JOHDATUS BISNESMALLINTAMISEEN BISNESMALLIN MITTARIT

Bisnesmallin mittarit

Mita ovat SMART bisnesmallimittarit?

Kun mairittelet tavoitteitasi ole fiksu (=<SMART)! SMART on lyhennelm hyvan mittarin peri-
Kuinka voit mitata bisnesmalli-innovaation onnistumista? aatteista: Selkei, Mitattava, Aikaan sidottu, Realistinen ja Tasapainoinen. Noudattamalla naita
periaatteita pystyt muodostamaan mittareita, jotka ovat tarkkoja ja testattavia.

Kun kehitét bisnesmalliasi, on hyodyllista, jos tiedat tarkasti mitd haluat muutoksilla saavuttaa. Siksi suosittelemme

kayttamaan mittareita. Ald mieti yleisia tai epamaarsisia tavoitteita, kuten vaikkapa ”haluan parantaa yritykseni kil- Selke'é: Maérittele tavoitteesi niin selkeasti ja tasmallisesti kuin pystyt, esimerkiksi "haluan

pailukykya” tai "parantaa palvelumme laatua”. On vaikea todentaa, paasitko tallaisiin tavoitteisiin. Siksi onkin parempi kasvattaa paikallisten asiakkaiden lukumaaraa”.
asettaa tavoitteita, jotka ovat selkedsti mitattavissa, kuten esimerkiksi “saavuttaa 5% suurempi markkinaosuus Kes-
ki-Suomen alueella” ja "lisata asiakastyytyvaisyyttd puolella pisteelld (7:std 7.5:een) mitattuna kayttamallamme asia- itattava: Joitakin asioita ei voi mitata suoraan. Esimerkiksi, tavoitetta antaa asiakkaille
kaspalautemittarilla”. Tallaiset selkeat mittarit auttavat keskittymaan tarkeimpiin tavoitteisiin. Auttaaksemme sinua M hyva asiakaskokemus on vaikea mitata. Voit kuitenkin vaikkapa asettaa tavoitteen, ettd

alkuun, olemme kerdnneet aiemmista bisnesmalli tutkimuksista mittareita ja ryhmitelleet niitd seuraavasti (Heikkila asiakasreklamaatioiden kuukausittainen maéara laskee 10%

ym., 2016):

Mittarin kohdealue

KENELLE:
Asiakas ja asiakassuh-
teen hoito

Markkinasegmentti ja -osuus
Vanhat/uudet asiakkaat
Nettisivuihin liittyvat mittarit

Esimerkkeja mittareista

Myynnin kasvu%
% vanhoista asiakkaista jatkaa

MITA:
Tuote/palvelu

Laatu
Tyytyvaisyys
Kestavyys

% toimituksista ajoissa
Asiakasvalitusten %

MITEN:
Resurssit ja aktiviteetit

Resurssien saatavuus
Ulkopuolisten kumppaneiden maara
Prosessien tehokkuus

Resurssit saatavilla x paivan varoajalla
Aika tilauksesta toimitukseen x paivaa
Koneiden kayttéaste

KANNATTAAKO:
Kustannukset ja tuotot

Tuottavuus
Tuotot
Kustannukset
Riskit

Investointien tuotto%
Myyntituotto%
Kiinteiden kustannusten %

UUDISTUVA METSAYRITTAJA

Aikaan sidottu: Maarittele selkeasti aikajakso mihin mennessa haluat paasta tavoitteesee-
si, esim. ensi kvartaalin tai seuraavan vuoden aikana. Voit véliajoin tarkistaa, etta suunta

on oikea.

ealistinen: Mikaan ei ole vahemman motivoivaa kuin tavoitteet, joita et pysty saavutta-
Rmaan. Aseta tavoite, jonka pystyt saavuttamaan tietyn ajan kuluessa, Esimerkiksi, sinulla
on mahtava idea, mutta inulla ei ole vield toimivaa tuotetta. Silloin et voi mitenk3dan odottaa
saavuttavasi vakiintunutta markkina-asemaa vuoden paasta. esimerkiksi "haluan saavuttaa
10% lisdyksen myynnissa seuraavan kuuden kuukauden kuluessa uudella markkinaalueellam-

me”. Kypsill, jo vakiintuneilla markkinoilla tdma tavoite olisi erittdin vaikea saavuttaa.

asapainoinen: Muista, ettd sanonta "sitd saat mitd mittaat" pitda hyvinkin paikkansa.
TYhden ainoan mittarin seuraaminen voi johtaa yrityksesi toiminnan vaaraan suuntaan.
Esimerkiksi, jos seuraat pelkastaan myynnin kasvua saattaa tama lisita asiakasreklamaatioden
maaraa. Tai jos mittaat metsakoneiden tuotantomaaria, tulisi myés huomioida niiden huollon
tarve. Siksi vaikkapa kovien maarillisten tavoitteiden rinnalle kannattaa miettid miten laatua

voisi seurata.
MUISTA: Muodosta SMART mittarit bisnesmallia kehittaessasi siten, etta voit seurata edisty-

mistasi ja tiedat, milloin olet paassyt tavoitteeseesi. Tama auttaa motivoimaan itseasi ja tyo-

kavereitasi!

UUDISTUVA METSAYRITTAJA
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Platform-bisnesmallit

Mita ovat platform-bisnesmallit?

Digitaalisuuden my6td markkinoille on tullut yhd enemman yrityksié, jotka palvelevat useampia kuin yhden tyyppisia asiakasryhmia . g |yt el | i e : A .
esim. Airbnb palvelee ihmisi3, jotka etsivat majoitusta, ettd ihmisia, jotka haluavat tarjota omia tilojaan majoitusta varten. Uber palvelee
seka autojen omistajia ettd matkustajia. Tallaiset edellyttavat bisnesmallia, jossa yhden asiakasryhman sijaan on yhta aikaa huomioitava

toinenkin asiakasryhma. N&ita monisuuntaisia bisnesmalleja kutsutaan usein myés platform-bisnesmalleiksi.

Oleellista on, etta siina yritys luo arvoa avustamalla interaktioita tai vaihtoa kahden tai useamman toisistaan riippuvan ryhman valilla

yleensi jonkin teknisen tai digitaalisen alustan avulla.

AT
3 :-'.3-?#‘:{' -

' T

-

Miten siis monisuuntaiset bisnesmallit luovat arvoa erilaisille asiakasryhmille? Mieti vaikkapa Metsaan.fi -palvelua. Mitd enemman siella

on metsidnomistajia sitd houkuttelevampaa on saada yrityksia hyddyntamaan sitd omassa toiminnassaan. Ja toisaalta mitd enemman

o

¥
[
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yrittajien tarjoamia palveluita on saatavilla sen kautta, sitdi enemméan Metsaan.fi:lld on arvoa metsanomistajille ja sitd houkuttelevampaa

sen kayttdminen on. Samaan tapaan toimii esimerkiksi Kuutio, joka on metsanomistajille, puunostajille ja muille mets3alan toimijoille

tarkoitettu avoin puukauppapaikka.

Monisuuntaiset bisnesmallit hyédyntavat positiivia verkostovaikutuksia kahden kayttijaryhman valilla: Mitd enemman kayttéjia on toi-

Wy

. ._y;r
!
m——

sella puolella sitd enemman arvoa toinen puoli saa. Téllaista mallia kutsutaankin usein matchmaking-bisnesmalliksi. Toisaalta, esimerkiksi
Googlen logiikka on erilainen. Google yhdistaa mainostajia ja ihmisia, jotka etsivat jotakin Internetista. Mainostajien puolella samaa logiik-

kaa matchmaking-mallista sovelletaan edelleen: mitd enemman ihmiset googlaavat, sitd enemman arvoa Google luo mainostajille. Mutta

A
4] T
wEar B s
; T

googlaajat eivat valita kuinka monta mainostajaa kayttdad Googlea - Itse asiassa he eivat todennakoisesti halua ndhda mitaan mainoksia
ollenkaan! Tata mallia kutsutaankin yleison rakentaja -bisnesmalliksi, joka tuottaa positiivisia verkostovaikutuksia yhteen suuntaan, mutta

negatiivisia toiseen suuntaan.
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BISNESMALLINNUKSEN TYOKALUJA BISNESMALLINNUKSEN TYOKALUJA

Luku 3
Bisnesmallin innovointityokalut

Yhteistyossa Envision-hankkeen tutkijoiden Timber Haakerin, Mark de Reuverin ja Harry Bouwmanin kanssa
olemme keranneet tdhan yhdessa lukuun muutaman keskeisimmista tyokaluista, joita voit hy6dyntaa uudistaessasi
bisnemalliasi tai kehittdessasi uutta liiketoimintaa. Kaikki ndma ja myos paljon muita ty6kaluja I16ytyy Business-
makeover.eu -sivustolta. \

Mit3 tydkalua sina voisit hyédynt3a? L

e Kaikille suosittelemme Business Model Canvasta.
e Jos haluat vield tarkemmin miettid muutosajureiden vakutusta liiketoimintaasi tee PESTLE. i L'“"*-—H..__
e Jos haluat kasvattaa liiketoimintaasi T
aloita kuvaamalla Persoonalla omat asiakkaasi ja
mieti Arvon rakentajalla arvolupaustasi naille asiakkaille.
Jos haluat ennenkaikkea parantaa nykyiden yritykseksi kannattavuutta
kayta Prosessikaaviota kuvaamaan tarkeimmat tehtavasi.
Voit myds arvioida Voittolaskurilla kannattavuuttasi
o Kyvykkyyksien arvioimiseen kannattaa sinun kayttaa Kyvykkyyspyo6raa ja
e miettiessasi mista saat tarvittavan osaamisen tee myos Kumppanuusmatriisi.
e Uuden bisneksen kehittamiseen suosittelemme kayttamaan naita kaikkia.

UUDISTUVA METSAYRITTAJA www.businessmakeover.eu



https://www.businessmakeover.eu/platform/home/home?lang=fi

BISNESMALLINNUKSEN TYOKALUJA BUSINESS MODEL CANVAS

@ @ x Sisalto:

P ) Vaihe . Kayttoohje
. Vaikeus . Mallipohja
2 tuntia Suunnittelu . Esimerkki

-

| .
= usiness Model Canvas

6. Avainresurssit

Business Model Canvas auttaa sinua visualisoimaan bisnesmallisi. Sen avulla 1. Asiakassegmentit

kuvaat kuinka yrityksesi luo, toimittaa ja haltuunottaa arvoa. Bisnesmalli antaa Maarita kohderyhmit ja henkilGt, joita yrityksesi on tarkoitus tavoittaa ja pal- Maarita yrityksesi tarkeimmat resurssit. Tarkeimmat resurssit voivat olla fyysisia,

jaetun ymmarryksen siitd mika nykyinen tai tuleva yrityksesi oikeastaan on ja vella. taloudellisia, dlypadomaa, tai ihmisia.

mit& se tekee. Business Model Canvaksen avulla on helppo keskustella muiden Ketka ovat kohdeasiakkaitasi? - Mita resursseja tarvitset arvon luomiseen tai tulovirtoihin?
kanssa liiketoimintamallistasi. Kenelle luot arvoa? - Mita resursseja tarvitset jakelukanavien organisoimiseen?

Mallipohja & esimerkki Ketka ovat tarkeimmat asiakkaasi? - Mita resursseja tarvitset asiakassuhteiden yllapitoon?

Arvo & palvelu 7. Avaintoiminnot

Tayta seuraavan sivun Business Model Canvas -pohja aivoriihessa. Tarkastele Kuvaa tuotteet tai palvelut, jotka luovat arvoa asiakkaillesi. Maarita tarkeimmat prosessit tai toiminnot, jotka yrityksesi taytyy suorittaa.

esimerkkia inspiroituaksesi ja oppiaksesi Business Model Canvaksen kaytan- - Miksi asiakkaat valitsisivat sinun yrityksesi? - Mita toimintoja tarvitset asiakassuhteiden yllapitoon?

- Mita toimintoja tarvitset arvon ja tulojen luomiseen?

non sovelluksesta. Canvas |6ytyy myds www.businessmakeover.eu-sivustolta. - Minka asiakasongelman tai tarpeen ratkaiset?

Kayttéohje Mita tuotteita tai palveluita tarjoat? - Mita toimintoja tarvitset jakelukanavien organisointiin?

Kanavat

8. Yhteistyokumppanit

Voit suunnitella yksinkin bisnesmallisi, mutta mukavampaa ja tehokkaampaa Maarita miten saavutat asiakkaasi arvon tuottamiseksi. Kuvaa toimittajat ja yhteistyokumppanit, joista yrityksesi on riippuvainen. Yhteis-

tyokumppanit voi auttaa alentamaan riskeja tai hankkimaan resursseja.

se on ryhmassa, esimerkiksi kollegoiden tai muiden toimialan asiantuntijoiden Miten yrityksesi saavuttaa asiakkaat?

kanssa. Voit kuvata seka nykyisen ettd tulevan bisnesmallisi. Business Model Mitd kommunikointi, jakelu ja myyntikanavia kaytat? - Keita ovat yhteistyokumppanisi ja toimittajasi?

Canvas koostuu yhdekséista osakomponentista. Luo oma Business Model Can- Miten asiakkaat haluavat tulla saavutetuksi? - Mita resursseja heiltd hankitaan?

vas tayttamalla osat seuraavassa jarjestyksessa: . Asiakassuhteet - Mita toimintoja yhteistyékumppanisi suorittavat?

Maarita millainen suhde yrityksellasi on asiakkaisiin. 9. Kustannusrakenne

Suhde voi vaihdella henkil6kohtaisesta automatisoituun. Arvon luominen ja toimittaminen asiakkaille luo kustannuksia. Maarita mitka ovat

Miten henkil6kohtainen suhteesi on asiakkaisiin? keskeisimmat kustannukset liiketoimintamallissasi.

Millaista suhdetta asiakkaat odottavat? - Mitka avainresurssit ovat kalleimmat?

VINKKI: Loydat Business Model Canvaksen myds Internetistd www.
businesmakeover.eu. Rekisterdidyttydsi kdyttdjaksi voit tayttda Can-
vaksen my®ds on-line.

Tulovirrat - Mitka avaintoiminnot ovat kalleimmat?

Kuvaa kuinka yrityksesi luo tuloja. Tuotteiden tai palveluiden myynti tai muut

toiminnat luovat tulovirtaa.

VINKKI: Jos kirjoitat kirjan sijasta esimerkiksi taululle tai isolle paperil- hEfeickiaatoratialitalinakeanazhy

le, voit kayttaa tarralappuja lisatdksesi tai muuttaaksesi sisaltoja.

- Miten asiakkaat haluavat maksaa?

L i selalion ....—.—-:;--_.--.—:- .——-——-. —— -
Kuva: Mikkooja77
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BUSINESS MODEL CANVAS
www.businessmakeover.eu

Mallipohja Esimerkki

Pasin Metsikonepalvelu

Yritys myy puunkorjuupalvelua puutavaraa ostaville tai jalostaville yrityksille eri omistaji-

en metsista. Lisiksi yritys myy koneellista metsanhoitopalvelua.

Yrityksella on kaksi padasiakasta, joihin silld on pitka ja kiinted suhde. Lisaksi se myy

palveluita alihankintana alueellisille metsanhoitoyhdistyksille.

Jatkossa yritys hyédyntaa kone/kuljettaja/tydmaa -kohtaisia seurantatietoja apuna

tyGtehtévien jakamisessa ja myos neuvotteluissa asiakkaiden kanssa

Business Model Canvas

i Business Model Canvas nimi Pasin metsakonepalvelu

Partnerit W W | Avainaktiviteetit Arvo ja palvelut [ Asiakassuhde Asiakassegmentit oo | Vhewmptkumpgara: - z I.w.gpm | s . Ao
u 4 a5 * e [ b ﬁtﬁ:ﬁkﬁumg Ef ] _ v 'i'

Aliurakoitsijat mamvﬂvmu ta, mittalaitteiden Laaja isciiivashin Pitkat, kiintedt suhteat ) .

Hucltosopimus Lﬂlhlllll!. matastys, kantojen toimituksista, ketters asiakkaisiin 2 isoa metsayhtiota

Metsdpalvelu- sﬂnm“mwmmum toiminta ja erinomainen Alueelliset

yrittdja jehtamisessa ja neuvotieluissa laaty metsanhoito-yhdistykset

(omavalivonta) msiakkaiden kanssa , = N

Avainresurssit . Kanavat Avainresurssit i | = |
il o Kuljettajat Pk ==
Ajanmukaiset koneet Sdhkoposti
Aliurakkaketjut
Google maps (paikkatieto) Metsayhtidasiakkaan
whatsapp(kommunikointiin} :
.  Fleet management system jarjesteima |
| Witk = Tukowarrai 5
Kustannukset @0 Tuotot é um znhm MLILItHJ ku’lll & L ‘o
Pasomakulut 20-30% Muut muuttuvat kulut _ grasnind ki
Strategyzer - | I}ﬁi\'ﬁ\’ﬁ e
paivays _______
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~,

PESTLE analyysi auttaa sinua arvioimaan ulkoisia tekijoits, jotka kaikki voivat vai-
kuttaa yritystoimintaasi. Ne jaotellaan poliittisiin, taloudellisiin, sosiaalisiin, tekno-
logisiin, oikeudellisiin ja ymparistotekijéihin. Kun sinulla on selkeampi kuva naista
toimintaasi vaikuttavista asioista, pystyt paremmin ymmartamaan bisneksesi ase-

man ja potentiaalin markkinoilla

Mallipohja & esimerkki
Kayta seuraavan sivun PESTLE-mallia ideapalaverissa. Kirjan 1. luvussa on esitet-
ty joitain esimerkkeja tekijoists, jotka saattavat vaikuttaa myos sinun bisnekseesi.

PESTLEN ja englanninkielisen opasvideon I6ydat www.businessmakeover.eu-sivus-

tolta.

Kayttéohje

PESTLER kukin kirjain vastaa yhta tekijaryhmaa. Mieti kunkin

kategorian kohdalla millaisia trendeja tai muutoksia olet havainnut, jotka voisivat
vaikuttaa liiketoimintaasi. Nama tekijat voivat vaikuttaa joko negatiivisesti, mutta
ne voivat myos tarjota mahdollisuuksia.

PESTLE analyysissa muodostat yleiskuvan markkinoihisi vaikuttavista tekijoista.
Taman bisnesymparistosi yleiskuvan pohjalta sinun on helpompi arvioida onko bis-

neksesi tai tuotteesi tulevaisuudessa menestyksekés..

Vaihe 1: poliittiset tekijat

Hallituksen tekemat paatokset kuuluvat poliittisiin tekijoihin. Ajattele vaikka paa-
toksia liittyen saantoihin, lakeihin, rajoituksiin, tariffeihin, jne. Maan hallituksella
on suuri vaikutus julkiseen infrastuktuuriin, mutta yhta lailla myos talouteen. Ve-
rosaantely ja hallituksen ohjelmat ja rahoitus voivat merkittavasti vaikuttaa liiketoi-
mintasi onnistumiseen. Kirjoita taulukkoon ne sidannét, lait, rajoitukset, rahoituk-

set, tariffit jne., jotka ovat merkityksellisia sinun bisneksellesi.

39

@ @ x Sisalto:

e Vaikeus Va2 ° hK/f;;ﬁ::hl}J:
2 Tuntia Tutki
| J o

“ PESTLE Analyysi

Vaihe 2: Taloudelliset tekijat

Alueesi taloudellinen tilanne vaikuttaa merkittavasti siihen kuinka bisneksesi kannat-
taa. Ajattele taloudellisia tekijoita kuten lainakorkoja, vaihtokursseja, inflaatiota, ta-
loudellista kasvua, ty6llisyytta jne. Kirjoita paperille ne, jotka eniten vaikuttavat sinun
yrityksesi toimintaan.

Vaihe 3: sosiaaliset tekijat

Sosiaaliset tekijat liittyvat maan tai alueen demograafisiin ja kulttuurisiin aspektei-
hin. Demografiatekijéitd ovat muun muassa ikdjakauma, koulutustaso, populaa-
tion kasvunopeus, sukupuolijakauma jne. Kulttuuriin liittyvia asioita ovat asenteet,
uskomukset, arvot jne. Kirjoita ruutuun ne asiat, jotka vaikuttavat bisnekseesi eniten.
Vaihe 4: Teknologiset tekijat

Teknologinen kehitys markkinoilla maarittavat usein kuinka vaikeaa uusien yritysten
on paastd markkinoille. Teknologisia tekij6ita voivat esimerkiksi olla automaatio,
tekniset innovaatiot, tutkimus- ja tuotekehitysinvestoinnit ja teknologian muutosno-
peus. Kirjoita taulukkoon ne teknologiat, jotka ovat téarkeita alallasi ja kuvaa kuinka
kehittyneiti ne ovat.

Vaihe 5: Oikeudelliset tekijat

Suuri maara lakeja rajoittaa sitd miten voit tehda bisnesta. Ajattele tyollistamiseen liit-
tyvia saantoja, tietosuojaa ja yksityisyyden suojaa, mainos- ja markkinointirajoituksia,
verkkokauppaan liittyvia saaant6ja ja monia muita. Kirjoita taulukkoon ne asiat, jotka
vaikuttavat bisnekseesi eniten.

Vaihe 6: Ymparistotekijat

Ymparistotekijoita ovat muun muassa saa, maantieteellinen sijainti, ilmasto ja ilmas-
tonmuutos. Ekologiset tekijat ovat myos tarkeitd, kuten rajalliset luonnonresurssit,
kierratys, jatteet jne. Lisda taulukkoon ne asiat, jotka vaikuttavat bisnekseesi eniten.
Vaihe 7: Arvioi tekijat

Kun olet listannut bisneksellesi merkitykselliset tekijat, kdy ne lapi ja arvioi onko
niilld positiivinen vai negatiivinen vaikutus. Voit tehda sen esim. kayttamalla vareja:

punainen tarkoittaa negatiivista ja vihrea positiivista.

UUDISTUVA METSAYRITTAJA
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Mallipohja

PESTLE ANALYYSI

PESTLE

nimi

Poliittinen

Taloudellinen

Sosiaalinen

Teknologinen

Oikeudellinen

Ymparisto

paivays
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Persoona

Persoona auttaa sinua ymmartidmaan paremmin ja visualisoimaan kohdeasiak-
kaasi. Se on kuvitteellinen yleistys, joka kuvaa tyypillisen asiakkaan persoonal-
lisuuden, kiinnostuksen kohteet, kipupisteet, tavoitteet ja kdytoksen. Persoo-
nan avulla on helpompi tehda harkittuja paatoksia tuotteiden tai palveluiden

suunnitteluun ja niiden asiakkaille kohdentamiseen liittyen.

Mallipohja & esimerkki

Katso seuraavan aukeaman esimerkki Katrista saadaksesi paremman kuvan
mallipohjan kéyttamisestd. Persoona kuvaa henkil6asiakasta ja Organisata
puolestaa soveltuu yritysasiakkaan kuvaamiseen. Tyokalun 16ydat my6s Busi-

nessmakeover.eu-sivustolta.

Kayttéohje

Valitse ensin haluatko tehd& Persoonan vai Organisatan. Jos

asiakkaasi ovat kuluttajia (B2C), luo Persoona. Jos asiakkaasi ovat yrityksid
(B2B) luo Organisata. Ty6kalua on helppo kayttds itse eikd se vaadi ammat-

tilaisen apua.

Persoona autta sinua kasittelemain tietoa, jota olet kerannyt asiakkaistasi.
Luodaksesi eloisan Persoonan, aloita lisdamalla kuva henkilosté ja anna Per-
soonallesi nimi. Poimi kaikesta kohdemarkkinoiden kanssa vuorovaikutuksessa

saamistasi ideoista seuraavat tiedot:

@ @ x Sisalto:

Aika Vaihe . Kayttdohje

Vaikeus : .
. . . Mallipohja
2 Tuntia Tutki . Esimerkki

Persoonan luominen

Persoonallisuus: Anna Persoonallesi persoonallisia ominaisuuksia, kuten nimi,

ika, sukupuoli, ammatti, sivilisaaty, sijainti.

Kipupisteet: Mist& syistd Persoonasi on onneton tai mita tekijoita Persoonasi

elamasta puuttuu?
Tavoitteet: Mitd Persoonasi haluaa saavuttaa tai minka vuoksi elaa?

Kiinnostuksen kohteet: Mita harrastuksia ja intohimoja Persoonallasi on tyon

lisaksi?

Elamantyyli: Mitka ovat Persoonasi ty0 ja vapaa-ajan kayttaytymistavat ja

aktiviteetit, asenteet, kiinnostuksen kohteet, mielipiteet ja arvot?

Ostokayttaytyminen: Mitd, miten, missa ja milloin Persoonasi ostaa?

UUDISTUVA METSAYRITTAJA

PERSOONA

] E (]
Organisatan luominen

Samaan tapaan kuin Persoona, Organisata auttaa kasittelemaan tietoa, jota sinulla

on asiakkaistasi tai kohdemarkkinoista. Luodaksesi elavaisen Organisatan, aloita
antamalla sille nimi. Poimi kaikesta kohdemarkkinoiden kanssa vuorovaikutuksessa

saamistasi ideoista seuraavat tiedot:

Yrityksen profiili: Anna asiakkaallesi realistiset piirteet, kuten nimi, toimiala, tuot-

teet ja palvelut, sijainti, koko, jne.

Kipupisteet: Minka takia asiakkaasi on tyytymaton tai mitka ovat ne asiat, jotka

puuttuvat hdnen toiminnastaan tai tuotteista?

Tavoitteet: Mitd asiakkaasi haluaa saavuttaa? Mika on sen missio?

Aktiviteetit: Millaisia toimintoja tai prosesseja asiakasyrityksessa on?

Yrityskulttuuri: Mika on asiakkaasi visio ja mitka ovat sen arvot, normit ja tavat?

Lisatietoja: Lisaa joitain tarkeita lisdtietoja, kuten ketka ovat asiakkaasi asiakkaita.

www.businessmakeover.eu
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=

www.businessmakeover.eu

PERSOONA

Persoona

Esimerkki

Katri

nimi

persoonallisuus

Katri on 45-vuotias kahden pienen lapsen
it Hainelli on pieni kampaamo. Katri on
perinyt vanhemmiltaan suurehkon mefsiitilan
Pohjanmalta, jossa hiin harvoin piiiisee
vierailemaan.

kipupisteet

Katrilla ei ole paljoa vapaa-uikaa, eiki hiin ehdi eikii osaa itse hoitaa metsiiinsti.

Metsii ei ole hoidettu lainkaan sen jiilkeen, kun Kirsi sen peri seitsemiin vuotta
sitfen.

tavoitteet

Vaikka Katrilla ei ole paljoa varallisuutta, hiin ei ole valmis myymiidn perimitinsi
metsii, vaon haluaa siilytd sen pojillensa.

kiinnostuksen kohteet

Katri on ki k desta oli se sitten hi kampaus li

sa tai kuuran peittimi sammal mefsiipolun varrella.

elamantyyli

Katri kunnostaa miehensii kanssa puutaloa vanhaa henkeii jo materiaaleja
arvostaen. Projekti on ollut pitkd ja on muodostunut eldmintyyliksi.

ostokayttaytyminen

Katri ostaa harvoin mifiin extraa. Rakennustarvikkeita hiin tutkii etukiiteen
nefistii, mutta useimmin ostaa ne paikallisesta liikkeesti tai vaikkapa ldhiseudun
sahalta.

paivdys ____________

Persoona

Mallipohja

nimi
persoonallisuus kipupisteet tavoitteet
kiinnostuksen kohteet elamantyyli ostokayttiytyminen
paivays
UUDISTUVA METSAYRITTAJA
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Organisata

Mallipohja

nimi

yritysprofiili

kipupisteet

tavoitteet

aktiviteetit

yrityskulttuuri

lisatietoa

paivays
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BISNESMALLINNUKSEN TYOKALUJA ARVON RAKENTAJA
@ @ ¥ Sisalté:
Aika Vaikeus Phase . Kayttoohje

2 : s ittel . Mallipohja
tuntia -_—— uunnittelu . -y

"2 Arvon rakentaja = |

Arvon rakentaja -ty6kalu auttaa sinua luomaan hyvia arvolupauksia. se koos- Vaihe 2: tavoitellut tulokset & asioiden valttdminen

tuu kahdesta osasta: asiakasnidkoékulmasta ja tuotendkdkulmasta. asiakas- Seuraavaksi tarkastele asiakasnakokulmasta mita asiakkaasi tarvitsee tai ha-
nakokulmassa kuvaat mité asiakas haluaa, mitd he tavoittelevat ja asiat mita luaa paastikseen tavoitteeseensa. Mitka ovat asiakkaan tavoittelemat tulokset
he haluaisivat valttda. Tuotendkdkulmassa kuvaat mitka ovat tuotteesi edut. ja mitd han haluaisi valttaa?

Naita kahta nikokulmaa kayttden pystyt paremmin yhdistamaan asiakkaittesi . Tavoitellut tulokset: Kaikki mik& tekee asiakkaasi iloiseksi on mah-

tarpeet ja tuotteesi arvolupauksen. Silloin tarjoat palveluita ja tuotteita, joita dolisesti tavoiteltu tulema. Mik& auttaisi asiakastasi saavuttamaan

asiakkaat todella haluavat. tavoittelemansa tuloksen? Mika tekisi tyosta helpompaa tai saisi aikaan
|
Mallipohja & esimerkki paremman kokemuksen? Mista asiakkaat unelmoivat? Kirjoita yl6s. !

Katso seuraavan aukeaman esimerkki saadaksesi paremman kuvan mallipohjan Vilteltavat asiat: Kaikki mika estaa tai drsyttaa asiakasta taméan pyrkies- 1

kayttamisesta.. sa tavoitteeseensa, pitaisi asiakkaan nakokulmasta valttaa. Tama voi olla

—m—

Kayttéohje vaikkapa pitk& odotusaika, kova meteli, avoimuuden puute tai mielipaha M ' # "
Arvon rakentajan tavoitteena on méaaritelld vastaako suunnittelemasi tuote asi- palvelun jéalkeen. Kirjoita ylos mité asiakkaasi haluaisi val
akkaittesi tarpeisiin. Sen avulla pystyt luomaan kiinnostavan arvolupauksen. Vaihe 3: Tuote / palvelu tarjonta Arvioi vastaako tuotteesi siihen mita asiakas haluaa. Yhteensopivuus on olemassa kun pystyt tarjoamaan niita
Loydat arvon rakentajan englanninkielisend www.businessmakeover.eu-sivuil- Kun siirryt tuotenakékulman puolelle, kirjoita ensiksi mita tuotetta ja/tai palve- hy6tyja mita asiakkaasi haluaa. Tama tarkoittaa etta tuotteesi hyodyt auttavat tavoitteen saavuttamisessa ja/tai -
ta. lua tarjoat suhteessa asiakkaan tavoitteeseen. poistavat seikkoja mita asiakkaat haluasivat valttaa. Jos pystyt vastaamaan asiakkaan tarpeeseen vain osittain,
Vaihe 4: Toimillalliset ja emotiaaliset hy6dyt mieti mitka hy6dytviela puuttuvat tarjoomastasi. Mieti my0s tarjoatko jotakin, mitd asiakas eiitseasiassa tarvitse.
Vaihe 1: Asiakkaan tavoitteet asiayhteydessa Seuraavaksi mieti tuotenidkokulmasta mita hyotya tarjoat asiakkaallesi. Ne voi- Vaihe 6: Kuvaa asiakassegmentti ja arvolupaus
Aloita kirjoittamalla kuka on asiakkaasi ja se asiayhteys eli konteksti missi he vat olla joko toiminnallisia tai emotionaalisia. K&yt asiakas- ja tuotendkokulmia ja niiden yhteensopivuutta kuvataksesi yrityksesi asiakassegmentin ja arvo-
voisivat kayttaa tuotettasi. Asiakkaasi voi olla joko kuluttaja tai yritys. Kirjoita . Toiminnalliset hyddyt hyddyt kertovat mita asiakas saa. Ne ovat lupauksen. Asiakassegmentin kuvaus on yhteenveto asiakasnakokulmaan kirjoittamistasi seikoista. Vastaavas-
asiakkaasi tavoitteet tai mitd tehtavia hanen pitaisi suorittaa. Tavoitteet voivat ratkaisuja sithen miten asiakas tavoittaa tavoitteensa tai suorittavat ti arvolupaus on yhteenveto tuote& palvelu nakokulmasta ja niistd hyddyistd, joita haluat asiakkaalle tarjota.
olla toiminallisia, esim. liittyen ty6hon, joka pitaa tehda tai ongelmaan joka pi- tehtdvansa. Ratkaisut voivat tuottaa tavoitellun tuloksen, mutta ne
taisi ratkaista. Tai asiakkaasi tavoite voi myo6s olla jokin tunne, kuten mielihyvan voivat sisdltda ominaisuuksia tai sivuvaikutuksia, joita asiakas ei haluaisi. Asiakassegmentti ja arvolupaus ovat kaksi keskeisintd komponenttia bisnesmallissa.

tunteminen, viihtyminen jne. Asiakkaan tehtavat ovat toiminnallisia aktiviteet- Hyodyt voivat koskea tuloksellisuutta, kokemusta, kustannussaastoa,
teja, kuten metsan myyminen, ojien kaivaminen, pihapuun hoito, tai vesakon helppoutta, mukavuutta. Kirjoita ylos.

raivaus. Emotionaaliset eli tunneperiiset hyodyt koskevat sitd miten asiakkaat
kokevat tarjoamasi tuotteen. Se voi olla vaikkapa vapauden kokemus,
luottamuksen, vaikuttamisen tai kontrolloinnin tuntemus. Ne voivat
koskea my0s positiivisia sosiaalisia vaikutuksia tai esimerkikisi kestévaa
kehitysta ja luonnonsuojelua. Kirjoita yl6s mita tunneperaisia hyotyja

Vinkki: voit lisatéd puumerkkeja kuvaamaan sitd, etta jokin tuoteesi . . L X . 3
hy6ty mielestasi vastaa asiakkaan tarpeeseen sinun tuotteesi ja palvelusi voivat tarjota asiakkaalle. Kuva: Timo Makkonen
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Arvon rakentaja

=

www.businessmakover.eu

asiakkaan tavoitteet tarkas-

Esimerkki

=

www.businessmakeover.eu

Mallipohja

Arvon rakentaja

ARVON RAKENTAJA

nimi
halutut lopputulokset & as toiminnalliset hyddyt & tuotteet & palvelut asiakkaan tavoitteet tarkas- [ halutut lopputulokset & as toiminnalliset hyddyt & tuotteet & palvelut
teltavassa tilanteessa at, joita haluaa valttaa emotionaaliset hyddyt teltavassa tilanteessa at, joita haluaa valttaa emotionaaliset hyoddyt
0 0 o ! . ° On-line varaus
X Luotettava isanta Helppokayttéinen kayttden nettisivu-
Vertaile ja varaa Helppo lomakotien kayttoliittyma ja tai appia
vapaa-ajan matkan vertailu \
majoitus °
o o kajnkertainer] me%gﬁirsh::n hll(léykis:t%ja kﬁ"?!fﬁ
on-line varaus ja ayttaen luotet-
ilealli ksu kokemuksen tavaa palvelua
e O Paikallinen mal c o o ©o C o
Loyda paras hinta- kokem \
kesto -kokemu
yhdistelma = it1 hak ohiel "
Ottaa kaikkien ersonoitu haku jelma vuorat-
toiveet huomioon / - - tavgeaiggjmgjen - -
Keskustele koke- Nopea majoituk- =
muksista muiden sen hajku
matkailijoiden
kanssa

Yksityiskohtaiset
profiilit ja arviot

Nopea ja helppo
varaus

Luotettavat arvioa 24/7 asiakastuki

asiakas - tuote sopivuus

asiakassegmentti

asiakas - tuote sopivuus

arvolupaus

asiakassegmentti
Matkustaja efsimissii majoitusta ryhmille

arvolupaus

Yhteisdllinen markkinapaikka, missii ihmiset voivat mainostaa tai varata majoitustiloja

paivays

Muistiinpanoja

Muistiinpanoja
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Prosessikaavio

Prosessikaavio auttaa sinua piirtaméaan tyotehtavasi tai lilketoimintaprosessisi
erilaisten aktiviteettien ketjuna. Jokaisella prosessilla on alku ja loppu. Joku
asia kdynnistaa prosessin ja silla on jokin lopputulos. Alun ja lopun vilissi on
toisiinsa liittyvia tehtavia. Prosessikaavion avulla saat selkezn kuvan prosessis-

tasi, jota voit hyddyntaa tyénkulun analysointiin ja parantamiseen.

Kayttoohje

Voit tehda oman prosessikaavion. Sen tekeminen vaatii jonkin verran taitoja
ja erityisesti hyvan tietamyksen kuvatusta prosessista. Huolehdi, ettd mukana
on henkil6its, jotka tuntevat prosessin. www.businessmakeover.eu -sivustolta

l6ydat lyhyen englanninkielisen opastusvideon.

Jokaisella prosessilla on alku ja loppu. Alku on tapahtuma, joka kaynnistaa pro-
sessin (usein tatd kutsutaan inputiksi). Esimerkiksi, asiakkaalta tuleva kysely tai
tieto uuden tilauksen saapumisesta on télldinen. Prosessin loppu on puolestaan
lopputulos kaikista niistd aktiviteetista, joita prosessi sisaltia (output). Tamméi-
nen on esimerkiksi tapahtuma jolloin asiakas saa tilaamansa tuotteen tai vas-
tauksen. Alun ja lopun vélissd on monenlaista tehtavas, aktiviteetteja. Naita te-
kee ihmiset tai koneet. Saapuvan tilauksen kohdalla tilattujen tuotteiden keraily
voi olla yksi télldinen aktiviteetti. Aktiviteetit voidaan laittaa aikajarjestykseen,
jossa yhtd aktiviteettia seuraa toinen aktiviteetti. Joitakin aktiviteetteja voidaan
tehda samanaikaisesti. On tarkea harkita, kuinka syvalle haluat prosessikuvauk-
sessa mennd. Esimerkiksi, tilauksen kirjaamisen kuvaus. On mahdollista kuvata
jopa paperin ja kyndn hankkiminen tehtavina. Tama kuitenkin tekisi prosessin

kuvauksesta erittdin pitkéan eika ole oleellista.

Kirjoita aktiviteetit post-it -lapulle ja sijoita sitten ne oikeaan jar-
jesteyksen paperille tai seinalle. Piirra nuolia aktiviteettien vélille.

Voit my0ds kayttaa vaikkapa PowerPointia piirtdaksesi tietokoneella.

’ Sisalto:
C; X o
Aika Vaihe Kayttoohje
Mallipohja

4 Tuntia Suunnittelu il

Miten kuvaat yrityksesi prosessit? Seuraa seuraavia vaiheita:

Vaihe 1: maérita prosessin alku ja loppu

Aloita maarittamalla prosessin alku ja loppu. Taman jalkeen, listaa kaikki teh-
tavat prosessissa, eli siis kaikki mita sing, tyontekijasi tai kone tekee. Pyri sai-
lyttdmaan kuvauksessa sopiva taso niin ettet mene liian tarkaksi kuvauksessa

muttet myoskaan jaa liian yleiselle tasolle.

Vaihe 2: piirra prosessisi

Ota esille kyné, paperia ja Post-it lappuja ja piirré prosessisi. Voit piirtaa proses-

sisi kdyttamalla neljaa graafista elementtia.

. K&yta ympyraa kuvataksesi prosessin alku tai loppu.

. K&yta pyoristettya neliota, kuvataksesi toimintoja.

. K&yta nuolia kuvataksesi toimintojen vélista virtaa. Tama kertoo mitka
toiminnot seuraavat toisiaan.

. K&yta risteysta kertoaksesi, ettd prosessin vaihtoehtoinen kulku on mah-
dollinen. Esimerkiksi, tilatessaan pizzaa, asiakas voi valita kotiinkuljetuk-
sen jolloin prosessi muuttuu.

Kirjaa jokainen toiminta posti-it lapulle ja sijoita sitten kaikki aktiviteetit tus-

sitaululle tai paperille. Kayta nuolia kuvataksesi etenemista toimintojen valilla.

Voit my6s hyédyntaa Power Pointia kuvataksesi prosessin tietokoneella

Varastossa

Tarkista varastotilanne Tomita felevisio

Asiakas vie television

Asiakas tilaa television ofiinsa

Hanki lisid varastoon
Ei varastossa
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Prosessikaavio

Esimerkki

PROSESSIKAAVIO

valita
korjuuyrittagalie

5

—_—

Ei raivaustarvetia,
leimakko valmis
konakorjuuta varten

Suunnitelman

Valita tarjous
verkoston
jasenelie
Ei mahdollistafehdi Muas i
tehdd itse '/ . \I
& IyimanAnheen
lekeminen
Kyla i
Tilauksen voin Palvelusopimuksen " r:ijm-ggm:g:l'
esiianviointi tehda teko - mz; ja
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Aglakas takoa pop gt
R \ = arviol raivaustarve
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| luiaen mukaiset
raivaus tai toimenpitast
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E

Voittolaskuri

Voittolaskuri auttaa arvioimaan onko yrityksesi kannattava. Kattavatko tuot-
teiden tai palvelujen tuottamat tulot kulut? Kulut on jaettu kahteen ryhméaan:
muuttuviin ja kiinteisiin kustannuksiin. Kun ymmarrat onko yrityksesi kannat-
tava olet yhden kriiittisen askeleen Idhempana onnistumista. Voittolaskuri ker-

too, onko sinun tehtdva muutoksia tai etsittdva uusia ideoita.

Kayttéohje

Voittolaskuri auttaa saamaan késityksen yrityksen kannattavuudesta. Se voi
tukea paatoksiasi bisnesstrategian suhteen. Naiden laskutoimitusten tekemista
varten on sinun ensin tehtava muutamia arvioita.

Lataa englanninkielinen Excel-pohja www.businessmakeover.eu -sivustolta.

Sielta l6ydat myos lyhyen englanninkielisen opastusvideon.

1. Askel: Aikajakso
Maarita milta aikajaksolta haluat laskea yrityksesi voitot. Voit laskea voitot vii-
kon, kuukauden tai vuoden ajalta. My6s vuotta pidempi jakso on mahdollinen,

mutta pidemmat ajanjaksot laskevat tuloksien tarkkuutta

2. Askel: Tuote
Jotta voit laskea voittosi, sinun pitaa miettia miten yrityksesi tienaa rahaa. Mita
tuotteita tai palveluita yrityksesi myy? Mist4 asiakkaat ja kumppanit maksavat?

Tuotteesi voi olla esine tai palvelu. Kirjoita nama tuotteet yl6s.

3. Askel: Myyntimaara

Voit kayttaa voittolaskuria itseksesi, mutta on mahdollista
ettd voit tarvita apua yrityksesi talousosastolta tai kirjan-

pitajaltasi tarkemman taloudenkuvan selville saamiseksi.
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Arvioi, kuinka monta jokaista tuotettasi myydan valitsemasi jakson aikana. Kir-

joita arvioitu lukuméaara ylos.

4. Askel: Hinta
Merkitse ylos hinta. Maarita kuinka paljon veloitat jokaisesta tarjoamastasi esi-

neesta tai palvelusta.

5. Askel: Muuttuvat kustannukset

Kuinka paljon yhden esineen tuottaminen tai yhden palvelun tarjoaminen mak-
saa? Madarittele yhden tuotteen luomisen kustannukset. Ota huomioon ainoas-
taan muuttuvat kulut, tarkoittaen sellaisia kuluja jotka tapahtuvat vain silloin
kun tuotetta tehdaidn ja myydaan. Ajattele esimerkiksi materiaaliin, tuotantoon

ja tyévoimaan liittyvia kuluja. Kirjoita ylos muuttuvat kulut per tuote

6. Askel: Kiinteat kustannukset

Mitka ovat valmistettujen ja myytyjen tuotteiden maarastd riippumattomat
kulut? Maarittele yrityksesi kiinteat kustannukset. Ajattele lainoihin, vuokraan,
polttoaineeseen, sahkoon, veteen ja puhelimiin menevia kuluja. Kiintet kus-
tannukset ovat kuluja, jotka pysyvat samana molemmilla pienella ja suurella

tuotantomaaralla. Lisaa kiinteat kustannukset Excel-pohjaan.

Tulokset

Voittolaskuri antaa kolme tulosta: kokonaistulot, kokonaiskulut seka voitot.
Kokonaiskulut on muuttuvien ja kiinteiden kulujen summa. Voitot on laskettu
vahentamalla kokonaiskulut kokonaistuloista. Muista, etté voittolaskuri tarjoaa
ainoastaan arvion yrityksesi voitoista. Se vain nayttaa onko yrityksesi mahdol-
lista tehda voittoa arvoidesi pohjalta. Voittolaskurilla voit leikkia hinnoilla, kus-
tannuksilla ja myyntimaarilla 16ytadksesi maaran mika yrityksesi on myytiva

paastakseen voitolle

UUDISTUVA METSAYRITTAJA

Voittolaskuri

KOKONAISTUOTOT

€ 531.695
KOKONAISKULUT

€ 434815
VOITTO

€ 96.844
KAUSI Vuosi
TUOTOT

TUOTE MYYTY KPL HINTA
limanraikastaja 7200 64,99
Virtausraikastin 1230 €79,99
Automaattinen ilmanraikastaja 1870 € 5499
Huonetuoksu, tiiytigpakkaus 3450 €129
limanraikostaj, tiyttopakkaus 4630 €1499
Automaatinen otsonaattori 450 €149,99
Tuoksuaerosoli 230 €249

€120.000
€100.000
€80.000
€60.000
€40.000

€20.000

SUMMA
€142.978,00
€ 98.38770
102.831,30
44.815,50
69.403,70
67.495,50
S.H4170

AN AN anoan AN o

Muistiinpanoja
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M Tuotot

€600.000

€500.000

€400.000

€300.000

€200.000

€100.000

€0

Voitt0

Muuttuvat kustannukset
TUOTE Kustannus SUMMA
Kustannus per lImanraikastaja € 24,00 € 52.800,00
Kustannus per virtausraikastin €32,00 € 39.360,00
Kustannus per automaattinen ilmanraikastaja €19,00 € 3553000
Kustannus per fuonetuoksu, tiytidpakkaus € 4,00 € 13.800,00
Kustannus per lImanraikastajo, tiytapakkaus € 500 € 23150,00
Kustannus per automaatinen ofsonaattori € 46,00 € 20.700,00
Kustannus per tuoksuaerosoli € 6,00 € 1.380,00

VOITTOLASKURI

llmanraikastaja Oy

M Kustannukset

Kiinteat kulut

Henkildsto

Vuokrat € 10.800,00
Palvelut

Puhelin ja Intenetyhteys

Koneet

Tuotekehitys

SUMMA

€150.000,00

€
€
€
€
€
€
3
€

1.700,00
595,00
50.000,00
35.000,00
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Voittolaskuri Mallipohja i Muistiinpanoja

€l a4 7
a |
KOKONAISTUOTOT . .
€ €
€ - a
KOKONAISKULUT a 7 €
&g — —
€ -
o _| €«
VOITTO .
€«
€ - €@ €«
o
0 — 0 -
I .
Voitto M Tuotot W Kustannukset
Tuotot Muuttuvat kulut Kiinteat kulut
TUOTE MYYNTIMAARA HINTA SUMMA Kustannus SUMMA SUMMA
€ Kustannus per Tyo
€ Kustannus per Vuokrat
€ Kustannus per Palvelut
€ Kustannus per Tietoliikenne
€ Kustannus per
€ Kustannus per
€ Kustannus per
€ Kustannus per
€ Kustannus per
€ Kustannus per

Muistiinpanoja
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Kyvykkyyspyora

Kyvykkyyspyora auttaa arvioimaan tarvitsemiasi yritt4jyystaitoja. Onnistumi-
nen vaatii hyvan bisnesmallin lisdksi kykya toteuttaa se. Kyvykkyyspyoralla
valitset ne taidot, jotka ovat kaikkein hyddyllisimmét bisneksessasi ja vertaat
omia kyvykkyyksia niissa. Ymmartamalla kuinka hyvin parjaat eri taidoissa voit
etsid keinoja miten voit vahvistaa niitd kyvykkyyksia, joissa siihen on eniten

tarvetta.

Kayttéohje

Ensimmainen askeleesi kyvykkyyspyoran luomisessa on valita annetusta ky-
vykkyyksien listasta kahdeksan taitoa, jotka ovat mielestési keskeisimmat
omassa bisneksessasi. Sijoita kyvykkyydet py6ran pinnojen kohdalle. merkit-
se rastilla kuinka hyva olet kussakin kyvykkyydessa ja yhdista viivoilla kaikki
kahdeksan rastia. Voit myos ladata excel-pohjan www.businessmakeover.eu

-sivustolta. Sieltd 16ydat myos lyhyen englanninkielisen opastusvideon.

1. Valitse kyvykkyydet

Valitse kahdeksan kyvykkyytta vaikkapa alla olevasta listasta:
- Laskentatoimi ja budjetointi

- Henkil6stojohtaminen

- Ostotoimi

- Myynti

- Markkinointi

- Varainhoito ja rahoitus

55

- ICT (Web, Ohjelmistot)

- Esiintymistaito

- Verkostoituminen

- Ajanhallinta

- Juridiikan tuntemus

- Bisnesympariston tunteminen
- Tuotanto / operointi

- Velkominen

2. Kirjoita kyvykkyyksien nimet py6ran pinnojen péaihin
Sijoita valisemasi kahdeksan kyvykkyytta py6ran pinnojen kohdalle.

3. Arvioi oma taitotasosi
Merkitse rastilla kuinka hyva olet kussakin taidossa on oltava ja yhdist viivoilla
kaikki kahdeksan rastia. Vaihtoehtoisesti voit pyytaa muita arvioimaan. Kyvyk-

kyyspyorasi on valmis!

4. Paranna

Jos haluat, merkitse niihin kyvykkyyksiin, joita haluaisit parantaa 'Y'-merkilla se
taso johon haluaisit paasta. Kun yhdistat kaikki Y-merkit toisiinsa naet tavoi-
tellun kyvykkyyspyoran. Nyt olet valmis tekemaan suunnitelman kuinka voit

parantaa taitojasi.

UUDISTUVA METSAYRITTAJA
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Esimerkki
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KYVYKKYYSPYORA

Yritys oy
nimi

Y/N

Valitse 8 kyvykkyytta tarkasteluun merkitsemalla Y

Nykyinen taso

tavoitetaso

Laskentatoimi ja budjetointi N
Henkilostéjohtaminen
Ostotoimi

Myynti

Markkinointi

Varainhoito ja rahoitus

ICT (Web, Ohjelmistot)
Esiintymistaito
Verkostoituminen
Ajanhallinta

Juridiikan tuntemus
Bisnesympariston tunteminen
Tuotanto / operointi
Velkominen

Z<<Z<<<<zZ<<2Z2Z

BN

, W oW N

w

w w

W oW W b

EN

Tuotanto/
operointi

Myynti men - Nykytaso

Tavoitetaso

Markkinointi

Bisnesympaéristomn
tunteminen

Ajanhallinta

ICT (Web,
ohjelmistot)

Esiintymistaito

Kyvykkyyspyora

Mallipohja

Y/N

Valitse 8 kyvykkyytta tarkasteluun merkitsemalla Y

Nykyinen taso

Tavoitetaso

Laskentatoimi ja budjetointi
Henkilostéjohtaminen
Ostotoimi

Myynti

Markkinointi

Varainhoito ja rahoitus

ICT (Web, Ohjelmistot)
Esiintymistaito
Verkostoituminen
Ajanhallinta

Juridiikan tuntemus
Bisnesympariston tunteminen
Tuotanto / operointi
Velkominen

e Nykytaso

Tavoitetaso

www.businessmakeover.eu
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Kumppanuusmatriisi auttaa sinua selkeyttiméain yhteistyokumppanien kes-
kindisid hyotyja. Se auttaa tunnistamaan mitd saat kumppaneilta ja mitd he
saavat sinulta. Matriisin avulla ymmaérrit paremmin yhteistyon syyt ja se luo

vankan perustan suhteiden ja jarjestelyjen luomiselle kumppaneiden kanssa.

Kayttoohje
Varmista, ett3 sinulla on hyva ymmarrys (mahdollisten) kumppanien asemasta

ja ndkemyksista. Sen saamiseksi hyva keino on keskustella heidan kanssaan!

Luodaksesi kestdvan yhteistyon kumppanisi kanssa on tarkeas, ettd molem-
mat kokevat yhteistyon hyodylliseksi. Suhteiden todellinen laatu seka sinun ja
kumppaneiden viliset jarjestelyt riippuvat siita, miten hyodylliseksi kukin osa-
puoli ndkee yhteistydn. Siksi on tarke3s, etta tiedat, miten partneri edistaa liike-
toimintaasi, ja toisinpain, mitd he saavat siitd. Tama tieto auttaa sinua tekemaan
oikeita jarjestelyja olemassa olevien kumppaneiden kanssa tai vakuuttamaan

uusia yhteistydkumppaneita.

Noudata seuraavia kolmea vaihetta tayttadksesi matriisin. www.businessmake-

over.eu-sivustolta |6ydat myos englanninkielisen opastusvideon.
Vaihe 1: Valitse tarkeimmat kumppanit

Ensimmaisessi vaiheessa kirjoita tirkeiden (mahdollisten) kumppaneiden ni-

met matriisin ensimmaiseen sarakkeeseen.

Vaihe 2: mit4 partnerit tuovat?

@ @ x Sisalto:

Aika Vaihe . Kayttoohje

Vaikeus : .
. 5 . Mallipohja
2 Tuntia -_—— Suunnittelu . e

Kumppanuusmatriisi =

Nyt kun olet kirjoittanut tarkeat kumppanit, mieti, mitd nama kumppanit tuovat
yrityksellesi. Ovatko ne sijoituskumppaneita ja tuovat rahaa poytaan? Tuovatko
he erityisia resursseja tai myyntikanavia, joita tarvitset, mutta sinulla ei ole?
Resurssit voivat olla aineellisia tuotantopanoksia, erikoisosaamista, taydentavia
tuotteita ja palveluita, teollis- ja tekijanoikeuksia, myyntikanavia jne. Kirjoita,

mita partnerisi tuo yritykseesi sopivaan kohtaan taulukkoon

Vaihe 3: Miten partnerit hyotyvat?

Aivan kuten kirjoitit, mita partnerisi tuo yrityksesi, voit miettid, mita sind annat
partnereille. Miten he hy6tyvat? Tuottamasi hy6ty voi olla rahaa invenstointina
partnerisi tuotteisiin tai palveluihin tai myyntikanaviin. Resurssi voi olla jotain
konkreettista, kuten materiaaleja tai koneita, mutta my6s aineettomia resursse-
ja, kuten brandaysta tai tietdmysta tai yhteisid innovaatiopyrkimyksia. Kirjoita,

mitd mita hyo6tyja sind annat partnereillesi sopivaan kohtaan taulukkoon.
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KUMPPANUUSMATRIISI

Maijan Motonen Oy, joka vastaa kaupungin

nimi 5 mpélaitoksen-hoidosta

Mita kumppanisi antaa sinulle?

Miten kumppanisi hy6tyy yhteisty6ta?

partnerit resursseja lisamyyntia € muuta resursseja lisamyyntia € muuta
TaLoqtshaIIinrjon
Taloushallinnon oItQ, sopi- jatkuva
; musoikeuden i
palveluyritys asiantuntija, ja so%mus,
HR-asiat
hakkbor Jaatu SO T jatic
Haketuspalvelu e muille asiak- jatkuva
vritsis S A selvilla, koska aille. Vuosittain sopimus,
Hakkuri-yrittaja Iameao'!?étnosta hankinta.ketjlu.n e, guositt L
hallinta itsella asiakasta
Lampdlaitalksen Valittas puis
Kiinteistohuol- exninen yllapl- : - jatkuva
: to, metsakonei- tometsien ura i
toyritys den huolloissa kointia, koneet so%mus,
lisaresurssina unnossa
Helpottaa
Harvennus- i i- i
Metsépalvelu- Ieimiktgtidler} Vilitettyjen lei- Jatkﬂ;;om \,Eﬂgﬂgp,‘#g?_
yrittaja Suﬂggkiﬁtg ja mikoiden arvo €/v sinomistajalle
lisdarvoa
it Stéégist_t} .
ki iinteissa- ja
Lavetin kaytto tyokustannuk-
Maanrakennus- ja kanaaliétrs sigsa,Tawiﬁaes- €
yritys kaivuutyot sa varamies
ajokoneeseen
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Kumppanuusmatriisi M allipohja o

Muistiinpanoja

Mita kumppanisi antaa sinulle? Miten kumppanisi hyotyy yhteistyota?

partnerit resursseja lisamyyntia € muuta resursseja lisamyyntia € muuta

paivays
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KIRJOITTAJISTA KITOKSET

Ki rj O ittaj i Sta :)Vlj:::e kiitollisia seuraaville henkilille innostuneesta tuesta ja

Alexia Athanasopoulou - TUDelft
Oscar van Beest - IBC-Communicatie e L

Harry Bouwman - TUDelft i r
. - Liesbeth van den Berg - InnoValor
— Marikka Heikkila Thea Dullemans - LEF Marketing & Events
W . . .. o . . . . Rimantas Gatautis - Kaunas University of Technology -]
Maailma muuttuu yhd nopeampaan tahtiin ymparillamme. Sen vuoksi my6s yritysten on oltava valmiita muuttumaan. Timber Haaker - TUDelft

q . . . . s s s s . . T . . . ] Heikkila - Tt liopi
Bisnesmallintaminen on oiva keino ymmartaa ja jasentdd muutoksen aiheuttamia muutoksia ja innovoida sen tarjoamia orﬂioHe?r'nol_a-rurﬂrr]u;]ig;?sﬂgto
hdollisuuksia." Pasi Heino - Heino & Uusitalo Oy
MANCORSUUKSIa. Arttu Huhtanen -ATCoWork Oy

Raija Huhtiniemi - Metsélinja Oy
Olli Isotupa - Selva Consulting Tmi
Wil Janssen - InnoValor
Juha Kaskinen - Turun yliopisto
Helka Kalliomaki - Turun yliopisto
Wally Keijzer - ZoDichtbij
tats 3 bi ien i . vri ice3 vlei ) Harri Kiesila - Metsalinja Oy
tietdmysta bisnesmallien innovaatioista pk-yrityksissa yleisemmin. Mirjana Kliajic Borgtnar - University of Maribor
Nina Kokkonen - HAMK Oy

Marikka Heikkild on tutkimuspaalllikké Turun yliopiston kauppakorkeakoulussa. Hanen tutkimusintressinsa liittyvat digi-

taalisuuteen ja teolliseen uudistumiseen. Tahan kirjaan Marikka on tuonut metsaalan liiketoiminnan tuntemusta ja toisaalta

Pasi Korhonen - Qteam
Hilkka Halla Ruud Kosman - InnoValor .
Jussi Laakso - Koumet Oy
"Yrityksen ja asiakkaan pa&tokset tekee aina ihminen. On terveellistd haastaa itsensd ymmartamasn, mitké asiat eri taus- Petri Liljiander - Koumet Oy
Timo Makkonen - Koneyrittgjien liitto
toista tuleville ihmisille ovat térkeita ja miten voin muokata omaa toimintaani niin, ettd omasta osaamisestani on asiak- Marko Niemimaa - Jyviskylan yliopisto
Rasmus Nokelainen - HAMK Oy
kaalleni tai kumppanilleni hyotya." Aapo Palonen - METO

Minna Palos - HAMK Oy

Mikko Pohjola - Turun yliopisto

Andreja Pucihar - University of Maribor
Hilkka Halla on projektipaallikké Turun yliopiston kauppakorkeakoulussa. Hanen taustansa on maaseudun pk-yritysten Mark De Reuver -TUDelft

X . ) L. o o ) . Seyed Latifi Rostami - TUDelft
asiantuntijapalveluissa esimiehen3, palvelukehittijana ja liiketalouden asiantuntijana. Melissa Roelfsema - InnoValor

Teemu Tolppa - Metsdkonepalvelu Oy
Matti Vakkuri - Tieto Oyj

Willem van Vugt - LEF Marketing & Events
Silvia Wissel - TUDelft

Jukka Heikkila

"Luonnonvara-aloilla taito yhdistelld olemassa olevaa kumppaneiden kyvykkyyksiin luo uusia kannattavia ja kestavia lii-

ketoimintamahdollisuuksia. Digitalisoitumisen oivaltaminen on kannattavuuden kannalta keskeist4, kun halutaan vastata

asiakkaiden tarpeisiin ja toimia kumppaneiden kanssa tehokkaasti."

Taman kirjan bisnemallintamiseen liittyvat luvut pohjautuvat pitkalti Envision-projektin tulok-
siin. Envision oli Euroopan unionin Horizon 2020 rahoittama hanke No. 645791

Jukka "Jups’ Heikkila on tietojarjestelmatieteen, erityisesti ty6informatiikan professori Turun yliopiston kauppakorkea- (Ui s (el el elhahisie WMEmmar-Susmen fessauin kafiensa i

koulussa. Tutkimuksessaan hin on keskittynyt digitalisaation mukanaan tuomiin muutoksiin yritysten toimintatavoissa masta 2014 - 2020. Kiitamme myds Metsdmiesten saatiotd tuesta.

ja kuluttajien kayttaytymisessa seka kompleksisuuden hallinnan menetelmiin ja johtamiseen verkottuneessa liiketoimin-

taymparistossa.

y . *x Euroopan maaseudun
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