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Jll Mika on Business Model Canvas (BMC)?

Liiketoimintamallit ovat Business Model Canvas
yrittajan yksi tarkeaimmista on liiketoiminnan
tyokaluista, jonka avulla suunnittelun tueksi
yritystoimintaa voidaan I ITEET
v ajattelun visuaalinen
Jasentaa. tydkalu. Se tiivistaa
Yksi tarkea tuki ymmarrettavaksi
liilketoiminnan tehokkaassa kokonaisuudeksi
suunnittelussa on Business liketoimintamallin

ydinkohdat.

Model Canvas.
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Il Miksi Business Model Canvas?

BMC antaa BMC tiivistaa
liiketoiminta- tehokkaasti
suunnitelman 2 {mmarrettavaks!

: okonaisuudeksi
raken’Feer? iiman yrityksen
perinteisen liilketoimintamallin
luonnostelun vaivaal ydinkohdat

Tama tyokalu
selkeyttaa ja
1 yksinkertaistaa 3

liilketoimintamallin
- Erasmus+

analysoimista
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Business Model Canvaksen
ll rakenneosat (1/3)

oAsiakassegmentit: Ketka ovat asiakkaita?
Mita he ajattelevat? Nakevat? Tuntevat?
oArvolupaus: Mika lupauksessa on
houkuttelevaa? Miksi asiakkaat ostavat,
kayttavat?

oKanavat (viestinta-, jakelu- ja
myyntikanavat): Kuinka naita lupauksia
mainostetaan, myydaan ja toimitetaan?

Miksi? Toimiiko se?
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Business Model Canvaksen
Il rakenneosat (2/3)

oAsiakassuhteet: Miten asiakkaan kanssa
ollaan vuorovaikutuksessa ‘matkan’ aikana?
oTulovirrat: Kuinka yritys saa tuloja

arvolupauksistaan?

oKeskeiset aktiviteetit: Mitka ovat tehtavat
arvolupauksen lunastamiseksi?

oKeskeiset resurssit: Mitka ovat yrityksen
kannalta tarkeimmat resurssit arvolupauksen

toteuttamiseksi?
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Business Model Canvaksen
Il rakenneosat(3/3)

oKeskeiset kumppanit:
Valttamattomimmat |
yhteistyokumppanit, jotta " \'."
yritys voi keskittyd keskeisiin =~ w. %
aktiviteetteihin?

/_
e~

oKustannusrakenne: Yrityksen
merkittavimmat

kustannustekijat? Missa

suhteessa ne ovat tuloihin?
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BMC taulukko
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Vinkkeja Business Model Canvaksen
ll tekemiseen

1) Al4 kirjoita suoraan taulukkoon!

Hahmottele suunnitelma
ensin toiselle paperille,
esim post-it lapuille. Pystyt
joustavammin
muokkaamaan sisaltoa.
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2) Voit aloittaa mista
Il rakenneosasta tahansa

Voit aloittaa liiketoimintamallin
hahmottelemisen mista tahansa BMC:n
rakenneosasta

Usein halutaan aloittaa
arvolupauksesta, silla se on
yrityksen luoman arvon ydin tai
asiakassegmenteista, koska on
elintarkeaa ymmartaa
asiakkaiden mieltymyksia
mahdollisuuksien saamiseksi.

Usein saatetaan
aloittaa myos
keskeisista
resursseista tai
aktiviteeteista



ll 3) Kayta luettelomerkkeja

o Luettelomerkit auttavat
ideoiden organisoimista
o Luettelomuodossa saat
selkeamman kuvan
ideoistasi




Il 4) Ei liikaa yksityiskohtia

Taydenna rakenneosat pitamalla ne yksinkertaisina.

On parasta aloittaa yksinkertaisilla ja suoraviivaisilla ideoilla

ja myohemmin tarkentaa ja kehittaa niita.
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lll 5) Ole tarkka jokaisessa osassa

o Tee selva ero jokaisen rakenneosan valilla,
alaka sekoita niita keskenaan.

o Rakenneosilla on oltava kasitteellinen
yhteys, mutta niiden ei tule ilmaista samaa

asiaa.
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ll Ohjeita BMC:n kayttoon (1/2)
Varmista, etta malli on kattava ja

johdonmukainen!
Kaikkien elementtien tulisi olla linkittya
toisiinsa
Esimerkiksi Jokaiseen
jokaista arvolupaukseen
asiakassegmenttia TAl liittyen tulisi listata
kohden tulisi olla keskeiset resurssit
vastaava ja tehtavat.
arvolupaus
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ll Ohjeita BMC:n kayttoon (2/2)

Kerro tarinasi!

Kun olet saanut luonnosteltua
liiketoimintamallin, yrita kertoa yrityksesi
tarina post-it lappu kerrallaan ja siirtamalla
ne BMC-taulukkoon.
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BMC:n 9 rakenneosaa tarkemmin
lll 1) Asiakassegmentit

Kysymykset, joita sinun tulisi kysya itseasi:
oKenelle haluat luoda arvoa?

oKuka on tyypillinen asiakkaasi?

oMita han haluaa?

oMita teet asiakkaan hyvaksi?

oMihin tarpeeseen olet vastaamassa?

Varmista, etta osaat tunnistaa olemassa olevan tarpeen/ongelman ja
tunnistat myos asiakkaasi taman hetkiset vaihtoehdot. Jos sinulla ei ole

varmuutta asiasta, tarkkaile tai haastattele kyseisia asiakasryhmien
henkilOita aiheesta.

» Hyva tapa on luoda mallihenkil6ita, jotka edustavat kutakin

asiakassegmenttia.
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Il 2) Arvolupaus

o Kuinka asiakkaat hyotyvat palvelusta tai tuotteesta?
o Mihin tarpeisiin tai haluihin sinun tulee vastata?

Huomioi seka e Luo asiakas-
konkreettiset ja Yhdista §13|akas- segmentteja
: segmentit vastaavat
aineettomat arvolupauksiin arvo-
arvot yhdistelmat
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ll 3) Kanavat

o Mita kanavia asiakkaasi suosivat?
o Mika on kaikkein tehokkain kanava?
o Miten myynti organisoidaan? Miten ne toimitetaan?

Kanavat tarkoittavat keinoja miten viestit arvolupauksia
asiakasryhmille seka keinoja myyda ja toimittaa
tuotteet/palvelut asiakkaille

» Vastaamalla naihin kysymyksiin, voit tehda listan eri

asiakassegmenteille tarkeista kanavista.
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Il 4) Asiakassuhteet

o Miten asiakassuhteita hoidetaan myynnin ja tuotteen
elinkaaren aikana?
o Tapahtuuko vuorovaikutus pelkastaan verkon tai muun

kanavan valityksella?

» Tee kuvaus asiakassuhteista, ja huomioi jos ne eroavat
asiakassegmenteista.



lll 5) Tulovirrat

o Miten palvelu/tuote hinnoitellaan? Mista
puroista tulovirta koostuu?

» Listaa yrityksesi tulovirrat ja
linkita ne
asiakassegmentteihin ja
arvolupauksiin
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ll 6) Keskeiset tehtavat

o Mitka ovat tehtavat arvolupauksen lunastamiseksi?

Nama ovat ratkaisevia asioita, joita yrityksen
tarvitsee tehda toteuttaakseen arvolupauksensa ja
saadakseen yritys toimimaan.

Esimerkiksi jos myynti kolmannen osapuolen kautta
on osa liiketoimintamallia, kanavien hallinnan
ymparilla oleva toiminta on varmasti tarkeaa.

> Tee lista keskeisista tehtavista yhdistettyna
arvolupauksiin.
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Il 7) Keskeiset resurssit

oMillaisia keskeisia resursseja tarvitaan arvolupausten
saavuttamiseksi?
o Millaisia kanavia, asiakassuhteita, tulovirtoja tarvitaan?

Keskeiset resurssit ovat arvolupauksen toteuttamisen kannalta
oleellisimmat resurssit. Ne voivat olla erimerkiksi fyysisia,
aineettomia, taloudellisia tai henkiloresursseja.

> Tee lista keskeisista resursseista linkitettyna yrityksesi
keskeisiin tehtaviin.
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ll 8) Keskeiset kumppanit

o Mitka tehtavat ja resurssit ovat tarkeita, mutta ne eivat ole linjassa
strategiasi kanssa?

o Mitka asiat eivat kuulu yrityksesi luonteeseen?

o Voisivatko kumppanit hoitaa naista jotain? Mita? Miksi?

On hyva kohdistaa keskeiset kumppanit keskeisiin tehtaviin. Jos tehtava
on keskeinen, se on osa liiketoimintamalliasi. Tama on tapa osoittaa,
mitka kumppanit hoitavat mitakin yrityksesi keskeista tehtavaa.

»Tuloksena saat listan keskeisista kumppaneista sisaltaen
muistiinpanoja heidan suhteestaan yrityksesi keskeisiin tehtaviin.
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Il 9) Kustannusrakenne

o Mista yrityksen olennaisimmat kustannukset syntyvat?
o Ovatko kustannukset hyvin linjassa arvolupausten
kanssa?

o Ovat kustannukset enemman kiinteita vai muuttuvia?
o Muuttuvatko kustannukset toimitetun kappalemaaran
mukaan?

» Listaa kustannusrakenteen elementit ja niiden suhde
keskeisiin tehtaviin.



Kayta varikoodausta!
o Kayta erivarisia post-it lappuja kuvaamaan
liiketoimintamallisi tiettyja osa-alueita.

o Esimerkiksi erottamaan kahta hyvin erilaista
asiakassegmenttia toisistaan (esim mainostajat
ja kayttajat)

o Kayta taman jalkeen samaa varia rynmaa

vastaavissa arvolupauksissa, kanavissa jne
-Erasmus+
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Varikoodaus
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XXX
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XXX Platform
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-
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XXX Online = App/Game
— ‘ Gamers XXX Developers
Cost Structure P ]r XXX
' XXX )
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Business Model Innovation @Impulse.
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KITOS!




