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1. Tuotteen arvon luonne
Mistä tuotteen arvo muodostuu, mistä asiakas maksaa?
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Kuntosali: Asiakkaan todellinen prosessi
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2. Liiketoimintamalli
Kuinka asiakkaan tuotteesta saama arvo kytkeytyy
yrityksen toimintaan?
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Porter 1995
What is strategy? HBR

Ikean synergistiset elementit
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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



Liiketoimintamalli
Business Model Canvas,

erityisesti uuden liiketoiminnan hahmotteluun ja viestintään
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3. Liiketoimintaympäristö
& Kilpailu
Mistä asiakkaista yrityksen kannattaa 
kilpailla?
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Yrityksen 
toimintojen 
systeemisyys on 
kilpailuedun lähde

IKEAn synergiset prosessit

Porter 1995 What is strategy? HBR
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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
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