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Liiketoiminnan
kehittaminen

Miksi asiakas ostaa
tuotetta tai palvelua?

Mita yrityksen

kannattaa tehda ja
miten?
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yrityksen kannattaa
kilpailla?
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Jumppasalit FRESSI @  ELIXIA

Toimialaluokitus (NACE) 9313 -
Fitness facilities

@ EW

¥ HELSINKI

9 EasyFit.fi

+ 109 muuta
= 129 yritysta, 216 Salia

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




1. Tuotteen arvon luonne

Mista tuotteen arvo muodostuu,
mista asiakas maksaa?




Perusta

Mika on
kayttajan
tavoite?

Minka tehtavan tuote tai
palvelu tayttaa?
Miten se sopii kayttajan
kaytanteisiin ja
merkityksiin?
Kuinka tarkea se on
asiakkaalle?

Sosiaalinen,
funktionaalinen &

esteettinen
arvo




WHAT WEDO WHO WE ARE HOW WE WORK BLOG  CONTACT BOOK A FREE TRIAL SESSION

™

PRIVATE GYMS AND ONLINE COACHING FOR

EXECUTIVES, ENTREPRENEURS, AND PROFESSIONALS

When your goal is to build the best businesses in the world, you need your energy and
performance to be on point without having to think about it.

As our client you have your own coach, who individualizes everything to your needs. Your schedule,
your preferences and great results.

Click the button below to book a free intro session to meet your coach and find out how the top
executives and entrepreneurs train so they stay on top.

BOOK A FREE TRIAL SESSION!




Palvelun arvo asiakkaalle muodostuu palvelun
sisallosta ja sen kaytettavyydesta

Kaytettavyyden arvoa
kasvattavia
ominaisuuksia:
Lastenhoito

Pukuhuonepalvelut

Saavutettavuus, useat
sijainnit

Kayttoliittyman
kustannus

Kayttoarvo

Kayton arvoa kasvattavia
ominaisuuksia:

Harjoitusvalineiden ja —
tilan toimivuus

Opastus, ohjaus
valmennus

Sosiaaliset merkitykset
identiteettia ja
erottautumista varten




SYANMAVAL

HEALTH CL
é@w/
TOOLO
é Aikuisten naisten kuntosali

FITNESS

PULS & TRANING

OPTIMAL

Punttisali

¥BECOME

ELIXIA

FrRESSI Y

S0

A EasyFit.i

forever E

moue!
esporl-

Yhdistelma

MOTiE

Home of Movement

APOLE it
'W/ i F\N

Erikoistunut
jumppa




Laajempi tarjoama ja erikoistunut osaaminen
nostavat kayttoarvoa
180
160
140
120
100
80
60
40
20
0

=
=
~

©
whd
=
.-

yhdistelma Erikoistunut
jumppa




Perusta

Mika on
kayttajan
tavoite?

Minka tehtavan tuote tai
palvelu tayttaa?
Miten se sopii kayttajan
kaytanteisiin ja
merkityksiin?
Kuinka tarkea se on
asiakkaalle?

Sosiaalinen,
funktionaalinen &

esteettinen
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Tuotteen arvo

CHELCCEUERUEEI LAY
siita hyodysta, jonka se
mahdollistaa asiakkaan
kaytossa




2. Lilkketoimintamalli

Kuinka asiakkaan tuotteesta saama arvo
kytkeytyy yrityksen toimintaan?
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Yrityksen litketoimintamalli

Kehikko 1: Erityisesti talla luennolla

1. Yksittaiset komponentit

A
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Tuote
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2. Liiketoiminnan osien
yhteydet




Yrityksen litketoimintamalli

Liiketoimintamalli =

Kuvaus =
liiketoimintamallista

vhteenkytkeytyneiden ja toisistaan riippuvien
toimintojen systeemi, joka maarittaa kuinka
yritys toimii seka mitka ja missa ovat
rajapinnat asiakkaisiin, kumppaneihin ja
toimittajiin

Kehikko, joka kuvaa yrityksen
liiketoimintamallia. Keskittyy erityisesti:
1. yrityksen kannalta olennaisimpiin
aktiviteeteihin ja niiden kytkoksiin

2. yritysten valisten merkittavien erojen
kuvaamiseen




Litketoimintamalli

Business Model Canvas,
erityisesti uuden liiketoiminnan hahmotteluun ja viestintaan

The Business Model Canvas

Key Partners < Key Activities foxt Value Propositions -7 Customer Relationship{ ) Customer Segments

.

Key Resources - Channels

Cost Structure Revenue Streams

www.businessmodelgeneration.com



http://www.businessmodelgeneration.con

Litketoimintamalli

erityisesti strategian tarkasteluun

Markkinapositio

* Tuotevalikoima ja asiakkaiden tarpeet
* Tuotteen arvo ja tuottologiikka
+ Asiakassegmentit ja -tyypit

Operaatiot _
* Kyvykkyyksien ja toimintojen ASIakaSyhteys

Prof. Jens Schmidt < yhdistelmat + Kanavat & myynti

» Scope (sisaisesti tuotettu vs. » Asiakassuhde
TU-C2010 Introduction to ulkoistettu) + Brandit & markkinointi

Strategic Management » Toimintojen sijainti

Kehitys
* Uudet tuotteet ja palvelut

* Uudet markkina-alueet
* Uudet osaamiset ja teknologiat
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Valitun asiakasryhman

tuotteesta saaman
arvon tuotanto
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liiketoimintaprosessit




3. Liiketoimintaymparisto

& Kilpailu

Mista asiakkaista yrityksen kannattaa
kilpailla?




IKEAN synergiset prosessit

Selftransport High-traffic
o) by customers \ b on / store layout \ . Morle
impulse

catalogues, locations
with ample buying

informative
displays and parking
labels \
Self-selection
by customers

Ease of Limited sales Most
staffing items in

tronsportb?nd
assembly inventory
T~ Self-assembly irﬁ/r:::tl:ry

| by customers .
on site

Increased \

“Knock-down” likelihood of Year-round
future stocking

kit packaging

\

Wide variety
with ease of
manufacturing

purchase

In-house R
design focused / 100%
sourcing from

on cost of |
manufacturing :r;)gF;Er::
uppli

Porter 1995 What is strategy? HBR
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Arvo el ole tuotteen tai palvelun ominaisuus, vaan
kayton ja transaktion ominaisuus

Tuotteen
‘ kilpailtu
Vaihtoarvo = « hinta

Markkinahinta

Kayttoarvo =
Tuotteen hyoty asiakkaan kaytossa




Kilpailevat yritykset ja Tuotanto- Markkina-

liiketoimintamallit kustannukset hinta Kayttoarvo

Karsiutuvat
: Kilpailu :
@ ale'; - Vaihtelevat,

: markkina- asiakaskohtaiset
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Mielikuva,
brandi, sijainti
Erikoistunut
osaaminen?

Yhdistelma

Valitut sijainnit,
brandi

Sijainnillinen kattavuus,
tietojarjestelmat

Ketju Franc Tytar




Kilpailun intensiteetti

Porterin viisi voimaa

Uudet

tulokkaat
|

Sisainen
kilpailu
|
Korvaavat
tuotteet

— Asiakkaat

Toimittajat
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Mika on kayttajan tavoite ja
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Tuotteen /
palvelun
vaatimukset

Tuotedesign tuotannolle ] jjketoimintadesign

Systeeminen K||pa||u-

Asiakas-
etu ky ky

darvo

Tuote /

Liiketoiminta
palvelu

-malli ..
Resurssi- .

ety Resurssit

Kayttajan
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Resurssien,
liiketoimintamalliin ja
kilpailun rajoitukset kayville
tuotteille ja palveluille




Miksi asiakas
ostaa tuotetta tai
palvelua?

Mita yrityksen
CHUNEUEERCE]
ja miten?

Mista asiakkaista
yrityksen
kannattaa
kilpailla?

Tuotteen arvo asiakkaalle
maarittyy siita hyodysta, jonka se
mahdollistaa asiakkaan kaytossa

Asiakkaan arvo ja sita vastaavan
tuotteen tuottaminen maarittaa

yrityksen rajat ja toiminnan

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




