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Kuntosali: Asiakkaan prosessi



VS



Jumppasalit
Toimialaluokitus (NACE) 9313 -
Fitness facilities

+ 109 muuta
= 129 yritystä, 216 Salia

( Oletettavasti +10%-20% yritystä eri toimialaluokissa)



1. Tuotteen arvon luonne
Mistä tuotteen arvo muodostuu, 
mistä asiakas maksaa?



Sosiaalinen, 
funktionaalinen &

esteettinen
arvo

Mikä on 
käyttäjän
tavoite?

ArvoPerusta

Minkä tehtävän tuote tai 
palvelu täyttää?

Miten se sopii käyttäjän
käytänteisiin ja 
merkityksiin?

Kuinka tärkeä se on 
asiakkaalle?





KäyttöarvoKäyttöliittymän
kustannus

Palvelun arvo asiakkaalle muodostuu palvelun
sisällöstä ja sen käytettävyydestä

Käytön arvoa kasvattavia 
ominaisuuksia:

Harjoitusvälineiden ja –
tilan toimivuus

Opastus, ohjaus
valmennus

Sosiaaliset merkitykset 
identiteettiä ja 
erottautumista varten

Käytettävyyden arvoa 
kasvattavia 
ominaisuuksia:

Lastenhoito

Pukuhuonepalvelut

Saavutettavuus, useat 
sijainnit
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Sosiaalinen, 
funktionaalinen &

esteettinen
arvo

Mikä on 
käyttäjän
tavoite?

ArvoPerusta

Minkä tehtävän tuote tai 
palvelu täyttää?

Miten se sopii käyttäjän
käytänteisiin ja 
merkityksiin?

Kuinka tärkeä se on 
asiakkaalle?



Tuotteen arvo 
asiakkaalle määrittyy 
siitä hyödystä, jonka se 
mahdollistaa asiakkaan 
käytössä



2. Liiketoimintamalli
Kuinka asiakkaan tuotteesta saama arvo
kytkeytyy yrityksen toimintaan?



Tuote / 
palvelu

Asiakas-
arvo

Käyttäjän
tarve

Tuotedesign

Liiketoiminta-
malli

Tuotteen / 
palvelun 

vaatimukset 
tuotannolle?



Tuote Tuotanto

Asiakas Kehitys

Yrityksen liiketoimintamalli
1. Yksittäiset komponentit

2. Liiketoiminnan osien
yhteydet

Kehikko 1: Erityisesti tällä luennolla



Yrityksen liiketoimintamalli
Liiketoimintamalli = yhteenkytkeytyneiden ja toisistaan riippuvien

toimintojen systeemi, joka määrittää kuinka
yritys toimii sekä mitkä ja missä ovat
rajapinnat asiakkaisiin, kumppaneihin ja 
toimittajiin

= Kehikko, joka kuvaa yrityksen
liiketoimintamallia. Keskittyy erityisesti:
1. yrityksen kannalta olennaisimpiin
aktiviteeteihin ja niiden kytköksiin
2. yritysten välisten merkittävien erojen
kuvaamiseen

Kuvaus
liiketoimintamallista



www.businessmodelgeneration.com

Liiketoimintamalli
Business Model Canvas,

erityisesti uuden liiketoiminnan hahmotteluun ja viestintään

http://www.businessmodelgeneration.con


Liiketoimintamalli

Operaatiot
• Kyvykkyyksien ja toimintojen

yhdistelmät
• Scope (sisäisesti tuotettu vs. 

ulkoistettu)
• Toimintojen sijainti

Asiakasyhteys
• Kanavat & myynti
• Asiakassuhde

• Brändit & markkinointi

Markkinapositio
• Tuotevalikoima ja asiakkaiden tarpeet

• Tuotteen arvo ja tuottologiikka
• Asiakassegmentit ja -tyypit

Kehitys
• Uudet tuotteet ja palvelut
• Uudet markkina-alueet

• Uudet osaamiset ja teknologiat

Prof. Jens Schmidt
TU-C2010 Introduction to 
Strategic Management

erityisesti strategian tarkasteluun
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Jumppa

Yhdistelmä

Sali

Yksit. Ketju Franc TytärYksit. Ketju Franc Tytär

Yhtiöiden määrä Salien määrä



Merkitys 
& motiivit Käytänteet Tuote & 

Palvelu Tuotanto

Esteettiset
& Sosiaaliset 
merkitykset

Funktionaaliset
tarpeet

Pukuhuone

Ryhmäliikunta

Kuntosali

Keskus

+ palvelut

+ palvelut

+ palvelut

+ palvelut
Tuotteiden ja 
palveluiden 
tuotannon 

vaatimat resurssit 
& prosessit



Valitun asiakasryhmän 
tuotteesta saaman 
arvon tuotanto 
määrittää yrityksen 
liiketoimintaprosessit



3. Liiketoimintaympäristö
& Kilpailu
Mistä asiakkaista yrityksen kannattaa 
kilpailla?



Porter 1995 What is strategy? HBR

IKEAn synergiset prosessit
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Käyttöarvo =
Tuotteen hyöty asiakkaan käytössä

Vaihtoarvo =
Markkinahinta

Per
iaa
ttel
line
n m
aks
imi
hin
ta Tuotteen 

kilpailtu 
hinta

Arvo ei ole tuotteen tai palvelun ominaisuus, vaan
käytön ja transaktion ominaisuus



Tuote Tuotanto

Asiakas Kehitys

Tuote Tuotanto

Asiakas Kehitys

Tuote Tuotanto

Asiakas Kehitys

KäyttöarvoKilpailevat yritykset ja
liiketoimintamallit

Markkina-
hinta

Tuotanto-
kustannukset

Elin-
kelpoiset 

liiketoiminta-
mallit

Karsiutuvat
mallit Vaihtelevat, 

asiakaskohtaiset
käyttötavat

à
Vaihteleva, 

asiakaskohtainen
arvo

Kilpailu 
alentaa 
markkina-
hintaa
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Jumppa

Yhdistelmä

Sali

Yksit. Ketju Franc Tytär

Mielikuva,
brändi, sijainti

Sijainnillinen kattavuus,
tietojärjestelmät

Valitut sijainnit,
brändi

Erikoistunut
osaaminen?



Kilpailun intensiteetti
Porterin viisi voimaa

Uudet
tulokkaat

Korvaavat
tuotteet

Toimittajat AsiakkaatSisäinen
kilpailu



Tuote Tuotanto

Asiakas Kehitys

Arvo Hinta

Mikä on käyttäjän tavoite ja 
kuinka tuote tai palvelu

mahdollistaa sen
saavuttamisen?

Kilpailuetu

Vastaavuus
tarpeeseen

Toimintojen
systeemisyys

Ydin-
resurssit



Tuotteen / 
palvelun 

vaatimukset 
tuotannolle

Tuote / 
palvelu

Asiakas-
arvo

Käyttäjän
tarve

Tuotedesign Liiketoimintadesign

Liiketoiminta
-malli

Kilpailu-
kyky

Resurssit

Resurssien, 
liiketoimintamalliin ja 

kilpailun rajoitukset käyville 
tuotteille ja palveluille

Systeeminen
etu

Resurssi-
etu



Miksi asiakas 
ostaa tuotetta tai 
palvelua?

Mitä yrityksen 
kannattaa tehdä 
ja miten?

Mistä asiakkaista 
yrityksen 
kannattaa 
kilpailla?

Tuotteen arvo asiakkaalle 
määrittyy siitä hyödystä, jonka se 
mahdollistaa asiakkaan käytössä

Asiakkaan arvo ja sitä vastaavan 
tuotteen tuottaminen määrittää 
yrityksen rajat ja toiminnan

Yrityksen resurssit, osaaminen ja 
liiketoimintamalli määrittävät sen 
markkinan, jossa yritys on 
kilpailukykyinen


