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Taman luennon painopisteet

Tuotokset

I Systeemin osat

I Liiketoimintamalli

Kilpailu Tarpeet

Systeemin ympdéristo



Tuote > Esine

* Tuote tarkoittaa tdssa yhteydessa yrityksen tarjoamaa, oli se sitten tuote, palvelu, tai ndiden yhdistelma
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Ravintola Kotikeittio
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Tuotteet ja
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Aalto-yliopisto
Perustieteiden

1. Tuotteen arvon luonne

Mista tuotteen arvo muodostuu, mista asiakas maksaa?
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Arvo ei ole tuotteen
tai palvelun
ominaisuus.

Arvo on kayton
ominaisuus




Arvo ei ole tuotteen
tai palvelun
ominaisuus.

Arvo on kayton
ominaisuus

Kuinka tarkea paamaara on ja
kuinka merkittava tuote on sen
saavuttamiselle?

Kuinka hyvin tuote vastaa
tarvetta ja kuinka hyvin tuote
on kaytettavissa tarpeeseen?
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T U Qttee n Kuntosalin kdyttoprosessi?
kayttoliittyma &

palveluprosessi




Kuntosali: Asiakkaan todellinen prosessi
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Kuntosalin tarkeimpia
kayttoliittymia on
pukuhuone




Kaytanteiden
lisaksi tuotteen on
sovittava kayttajan
merkityksiin:
Arvot, identiteetti,
kasitteet, ...

PRIVATE GYMS AND ONLINE COACHING FOR

EXECUTIVES, ENTREPRENEURS, AND PROFESSIONALS




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

\
\
\
\
\
\
N\
\\ \
\ \
N\ \
\ \
\ \
\ \ \
\ 3 .
\\ \ [}
\ \ 1
A \‘ |‘
Kaytto- \
- . 3 Avta \ 1 PN
liittyma Kayt;nteet |I &
1
" I [ o 2}
| Merkitykset I Tarve | =
I (sosiaaliset, : & Paamaara : o
,'funktionaaliset I I 2
Palvelu- ! & esteettiset) q ! o
A f [
Prosess,|l Il ”
/ 5 f
0/ I l
J 1

Kayttoarvo rakentuu niille
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Tuotteen arvo
~HELCCEUE
maarittyy siita
hyodysta, jonka

se mahdollistaa
~HELUECED
kaytossa

. Arvo ei ole tuotteen tai palvelun

ominaisuus, vaan kayton ja
transaktion ominaisuus

Kayttoarvo rakentuu niille
kayttajan kaytanndille ja
merkityksille, joihin tuote liittyy



A”

Aalto-yliopisto
Perustieteiden
korkeakoulu

2. Litkketoimintamalli

Kuinka asiakkaan tuotteesta saama arvo kytkeytyy
yrityksen toimintaan?



Tuotteen / palvelun
vaatimukset tuotannolle ja
liiketoiminnalle?
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lkean synergistiset elementit

Explanatory
catalogues,
informative

displays and
labels

Ease of
transport and
assembly

“Knock-down”
kit packaging

High-raffic

\ Suburban / store layout \ More

locations impulse
with ample buying

Limited sales Most
staffing items in

Bople / inventory

inventory
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|
design focused / 100%
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manufacturing ::;npg;;ltiear:: Porter 1995

What is strategy? HBR



Yrityksen litketoimintamalli

Yhteenkytkeytyneiden, toisistaan
riippuvien toimintojen systeemi
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Yrityksen liikketoimintamalli

Liiketoimintamalli =

Kuvaus =
liiketoimintamallista

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

Kehikko, joka kuvaa yrityksen
lilketoimintamallia. 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 Activities [oet Value Propositions £~ Customer Relationship{_ ") | Customer Segments

Key Partners

Key Resources £y Channels

Cost Structure = Revenue Streams

www businessmodelgen, " 2008 ®



Kuntosaliyritysten tarjoamaluokkia
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Laajempi tarjoama ja erikoistunut osaaminen

nostavat vaihtoarvoa (ja oletettavasti kayttoarvoa)
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Kuntosaliyritysten yritysmuotoja
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Luonnos jumppasalien liiketoimintamalleista
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Yritysten ja toimipisteiden jakautuminen

Yhtioiden maara Salien maara
Jumppa ‘ .
Yhdistelmé o ® ‘ ‘
Sali o o ‘ .

Yksit. Ketju Franc Yksit. Ketju  Franc



3. Liiketoimintaymparisto
& Kilpailu

Mista asiakkaista yrityksen kannattaa
kilpailla?



Luennon ydinajatus
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Liiketoimintamallien tuloksellisuus

_ _ Kategorian yritysten liiketulos
keskimaarin positiivinen
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Mahdollisia kilpailuedun lahteita
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IKEAN synergiset prosessit

Yrityksen
toimintojen
systeemisyys on
kilpailuedun lahde
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Tuote-
design

Liikketoiminta-
design
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Miksi asiakas
ostaa tuotetta tai
palvelua?

Mita yrityksen
kannattaa tehda
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
lilketoimintamalli maarittavat sen
markkinan, jossa yritys on
kilpailukykyinen
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