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Opinnaytetyoni aiheena on, miten ja miksi yritykset hyodyntavat liiketoimintamalleja inno-
voinnissa. Opinnaytetyossani aihe rajattu koskemaan innovointiprosessia ja sita, miten liike-
toimintamallit siihen liittyvat. Pyrin lOytamaan ne tavat, joilla liiketoimintamallit ovat mu-
kana innovointiprosesseissa. Palvelumuotoilu on tullut vahvasti mukaan innovointiprosesseihin
ja tarkoituksena on selvittaa, miten palvelumuotoilusta tutut tyokalut ja metodit on otettu
suomalaisissa yrityksissa osaksi innovointiprosessia. Tavoitteena on saada vastaus siihen, mi-
ten yrityksissa uudistetaan innovointiprosesseja ja millaista apua yritykset tarvitsevat inno-
vointiprosessien uudistamisessa. Opinnaytetyon toimeksiantaja on Differo Oy, joka toimii si-
saltomarkkinoinnin alalla.

Opinnaytetyossani tutkin laadullisin menetelmin, miten yritykset toteuttavat innovointipro-
sessejaan. Paaongelma on selvittaa, miten yritykset hyodyntavat liiketoimintamalleja inno-
vointiprosesseissa. Lisaksi pyrin selvittamaan, mitka ovat ne tyokalut, metodit ja toimintata-
vat, joita yrityksilla on nyt kaytossaan ja sen, millaisille jatkossa olisi tarvetta. Ymmarrys in-
novaatioprosesseista on tarkeaa, jotta loydetaan ne haasteet, joihin yritykset tarvitsevat ul-
kopuolista apua ja ymmarretaan missa muodossa yritykset sita haluavat.

Termi liiketoimintamalli ymmarretaan useilla eri tavoilla. Liiketoimintamallilla tassa opinnay-
tetyossa tarkoitetaan Gassmannin luomaa kolmiomallia, joka maarittelee asiakkaan liiketoi-
mintamallin keskioon ja kulmiksi muodostuvat arvo asiakkaalle, arvoketju ja tulomalli. Teo-
reettisessa viitekehyksessa kayn lapi lilkketoimintamallin kasitteena ja seka muutamia liiketoi-
mintamalleja. Kayn lapi myos esimerkinomaisesti muutamia tyokaluja, joita voidaan kayttaa
hyodyksi innovointiprosesseissa. Teoriaosuudessa on myos esimerkkeja liiketoimintamalleista,
joiden rinnalle on tuotu uusi liiketoimintamalli tai liiketoimintamallia on uudistettu.

Tutkimuksen perusteella yrityksilla on halu uudistaa innovointiprosessejaan, joista pyritaan
luomaan yhdistelma business designia ja palvelumuotoilua. Liiketoimintamallit ovat vahvasti
mukana innovointiprosesseissa ja valmiita lilketoimintamalleja kaytetaan apuna etenkin mie-
tittaessa toimintamallia uusilla liiketoiminnan alueilla. Tutkimusvastauksissa painottui vah-
vasti kaksi asiaa: arvon tuottaminen asiakkaalle, seka uuden teknologian tuomat mahdollisuu-
det. Tutkimuksissa tuli esille haaste termien erilaisista tulkintatavoista. Esimerkiksi termi lii-
ketoimintamalli voidaan ymmartaa monin eri tavoin. Olisi tarkeaa ymmartaa termit samoin,
jotta innovointiprosessiin osallistujat ymmartavat toisiaan. Muita haasteita ovat uusien toi-
mintamallien kaytantoon tuomisen vaikeus seka se, miten loytaa ne metodit ja tyokalut,
jotka sopivat yrityksen innovointiprosessiin.

Jatkotutkimuksina voitaisiin selvittaa: miten saataisiin yhteinen ymmarrys innovointiproses-
seissa kaytettavien termien merkityksesta, vaikuttaako innovointibudjetin eriyttaminen
osasto- tai projektikohtaisesta budjetista onnistuneiden innovaatioiden maaraan ja voiko yri-
tyksen strategian olla innovoinnin esteena.

Asiasanat: liiketoimintamalli, palvelumuotoilu, business design
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The subject on my thesis was how and why companies use business models when they inno-
vate. Because the subject was quite wide | have limited it in this thesis to concern innovation
processes. | tried to find ways how business models are involved in innovation processes. Ser-
vice design has taken a big role in innovation processes and the aim was to find out how tools
and methods, common in service design, have been taken in the innovation processes in Fin-
land. The idea was to clarify how companies renew their innovation processes and what kind
of help they might need. Assignment to this thesis came from Differo Oy which operates in
the field of content marketing.

In this thesis | used qualitative methods to solve what kind of innovation processes companies
have. The main problem was to solve how companies use business models in their innovation
processes and | also tried to find out what are the methods, tools and practices that compa-
nies would like to use in the future. It is important to understand current innovation pro-
cesses, because it is a way to understand what kind of help companies need and want with
renewal of innovation processes.

The term Business Model could be understood in many ways. The business model in this thesis
refers to the triangular model, created by Gassmann, where customer is always at the core
and the corner points of the triangle are value proposition, profit mechanism and value
chain.

In the theoretical framework | explain Gassmann’s idea of business model and present differ-
ent business models. | also present some tools as an examples of service design tools. In the
theoretical framework | also present some examples of cases when a new business model has
become a part of company’s way to do business or a company has renewed its old business
model.

Based on the results of this thesis companies want to renew their innovation processes. The
aim is to create combination of business design and service design. Business models are
strongly involved in the innovation processes as a part of innovation and when companies
consider the business model for new business areas. Two things stand out from the answers:
creating value for the customer and possibilities of new technologies. One challenge | noticed
was that terms, like the term business model, can be understood in many different ways. It
would be important to understand terms in the same way in order to discuss the same things
in the innovation process. Other challenges were how to get new operating models in use and
how to find right tools and methods for the innovation process.

Further studies could explore: how to get common understanding of the meaning of terms
used in innovation processes, would it create more innovations if innovation budget is sepa-
rated from project and departmental budget and could company’s strategy be an obstacle to
innovation.

Keywords: business models, service design, business design
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1 Johdanto

Opinnaytetyoni aiheena on, miten ja miksi yritykset kayttavat liiketoimintamalleja innovoin-
nissa. Nakokulma tahan aiheeseen on prosessit, joilla tassa opinnaytetyossa tarkoitetaan inno-
vointiprosesseja. Aihe on valittu, koska liiketoimintamallien innovointi on talla hetkella ajan-
kohtainen aihe. Tassa opinnaytetyossa lahestyn aihetta innovointiprosessin nakokulmasta ja
pyrin selvittamaan, miten liiketoimintamallit ovat osana innovointiprosessia. Aihetta kannat-
tykset jatkossa haluaisivat toteuttaa innovointiprosessejaan. Haastattelut toteutettiin Suo-

messa, jotta saadaan nakemys innovointiprosessien tilasta Suomessa.

Tavoitteena on loytaa ne haasteet, joita yritykset kohtaavat innovointiprosesseissaan seka
saada ymmarrys siita, millaista apua yritykset haluaisivat saada kehittaakseen innovointipro-
sessejaan. Pyrin myos loytamaan vastauksen kysymykseen, ovatko liiketoimintamallit mukana
innovointiprosesseissa ja jos ovat, niin miten. Opinnaytetyossani tavoitteenani on loytaa vas-

taus kysymyksiin haastatteluiden kautta.

Teoriaosuudessa selvitan sen, mita termi likketoimintamalli tarkoittaa ja kayn lapi muutamia
kaytossa olevia liiketoimintamalleja. Palvelumuotoilu on tullut osaksi innovointiprosesseja,
joten kayn teoriaosuudessa myos esimerkinomaisesti lapi sita, mita tarkoitetaan palvelumuo-

toilussa kaytettavilla tyokaluilla.

Haastatteluissa saadut tulokset esitetaan omana osuutenaan ja vastauksia analysoidaan paa-
tutkimuskysymyksen seka alakysymysten kautta. Pyrin myos luomaan kuvan yritysten inno-

vointiprosesseista ja mita innovointiprosesseihin sisaltyy.

Opinnaytetyoni lopuksi kayn lapi sita, millaisiin johtopaatoksiin itse paadyn opiskelemani teo-
rian ja yrityksissa tekemieni haastatteluiden perusteella. Pyrin myos loytamaan vastauksen
sithen, missa kohdin teoria ja haastatteluissa kerrottu kaytanto kohtaavat tai eroavat toisis-

taan.

Oma mielenkiintoni lahtea tekemaan opinnaytetyota juuri tasta aiheesta pohjautuu vahvasti
siihen, etta opinnaytetyon tekemisessa on tarkoitus kayttaa apuna Design Sprint-metodia. On
mielenkiintoista nahda, miten metodi toimii tassa yhteydessa ja taipuuko se nainkin perintei-

seen tulosten raportointimalliin, kuin opinnaytetyo.

Opinnaytetyoni toimeksiantajana toimii Differo Oy. Differo Oy toimii sisaltomarkkinoinnin
alalla ja yrityksesta opinnaytetyontekijoita on mentoroimassa lana Vesa. Opinnaytetyoni oh-

jaa Kati Tawast. Opinnaytetyoni arvioivat lehtorit Kati Tawast ja Eveliina Hytonen.



1.1 Tyon tausta, rakenne ja aiheen rajaus

Tutkin opinnaytetyossani, miten ja miksi yritykset kayttavat liiketoimintamalleja innovoin-
nissa. Liiketoimintamallin kasitteena on Gassmannin ym. kolmiomalli (ks. 2.1). Opinnaytetyos-
sani lahestymiskulma on prosessit eli, millaisia ovat innovointiprosessit ja, miten liiketoimin-
tamallit niissa huomioidaan. Innovointiprosessia kasitellaan koko prosessin osalta sisaltaen
vaiheita kuten: mista saadaan idea, millaisella tiimilla ideaa innovoidaan, miten ideaa inno-

voidaan seka erilaiset haasteet, joita innovointiprosesseissa kohdataan.

Opinnaytetyoni tutkimusosio rajautuu Suomessa tehtavaan innovointiin. Tasta tutkimusosuu-
desta on rajattu pois se, miten muissa maissa on toteutettu innovointiprosesseja. Johtopaa-
toksissani pohdin kohtaako innovoinnista oleva teoriakirjallisuus seka uutisoinnin innovoinnista

antama kuva sen todellisuuden, joka yrityksissa on.

Tutkimusosiossa pyrin selvittamaan sita, miten ne henkilot, jotka ovat mukana innovointipro-
sesseissa ja kehittamassa niita, itse kokevat ne. Rajaan opinnaytetydstani pois sen, miten
muut, esimerkiksi yrityksessa olevat rivityontekijat, kokevat innovointiprosessit tai niiden
tuomat hyodyt. Opinnaytetydssani keskityn vain itse innovointiprosessiin riippumatta siita,

milla alalla haastatellut henkilot toimivat.

Tutkimusosiossa lahestyn aihetta kuudessa eri yrityksessa tehtavien haastattelujen kautta.
Haastateltavat henkilot toimivat eri alojen yrityksissa, ollen mukana innovointiprosesseissa.
Haastattelujen kautta pyrin loytamaan sen kaytannon, joka talla hetkella on yritysten inno-

vointiprosesseissa.

Haastattelut tehdaan yrityksissa, jotka ovat yhta lukuun ottamatta valikoituneet Differo Oy:n
tarjoamista haastateltavista. Aikataulullisesti ei ollut mahdollista loytaa itse 8-10 haastatelta-
vaa, jotka olisivat toimineet osana innovointiprosesseja. Aikataulullinen haaste muodostui
kahdesta asiasta, aikaa haastateltavien loytamiseen oli viikko ja olin kyseisen viikon suoritta-

massa taysipaivaisesti tyoharjoitteluani.

Opinnaytetyoni koostuu kolmesta osasta. Teoriaosuudessa kayn lapi liiketoimintamalleja ja
niiden kehittamista. Tutkimusosuudessa selvitan laadullisen tutkimuksen keinoin innovointi-
prosesseja ja miten liiketoimintamallit ovat niissa mukana. Opinnaytetyon loppuun tulevat

omat johtopaatokseni asiasta.

1.2 Tutkimusongelma ja tavoitteet

Opinnaytetyoni kysymys on, miten ja miksi yritykset kayttavat lilketoimintamalleja innovoin-
nissa (kuvio 1). Opinnaytetyossani selvitan kuka, tai ketka ovat mukana innovointiprosessissa
ja mista lahtee idea ja tarve kehittamiseen seka kayn lapi sita, millaisia asioita yritykset otta-

vat huomioon innovointiprosessissa.



Miten ja miksi yritykset
hyddyntavat
lilketoimintamalleja
innovoinnissa?

/
/
/

Kuka kehittaa? Mitd kehittaa? Miksi kehittaa? Miten kehittaa?

Kuvio 1: Tutkimusongelma

Innovaatio on kaytantoon viety uusi idea. Innovaatio voi olla esimerkiksi parannettu palvelu
tai tuote, uusi tapa toimia tai aivan uusi tuote. Innovointi on toimintaa, joka edistaa idean
kehittymista innovaatioksi kehittamisen ja testaamisen kautta. (Mita ovat innovaatio ja inno-
vointi 2018.)

Nakokulmani tassa opinnaytetyossa on prosessit. Prosessi on tapahtumaketju, jossa prosessiin
tarvittavilla resursseilla saavutetaan haluttu lopputulos (Tampereen ammattikorkeakoulu
2018). Prosessin kehittamisen alkutilanteessa analysoidaan nykytilanne: kuka tekee, mita te-
kee, missa jarjestyksessa tehdaan, mika liikkuu kuten esimerkiksi tieto tai materiaali. Kun
koko prosessi on tiedossa, voidaan miettia, miten prosessia voidaan kehittaa. Prosessien mal-
lintamiseen osallistuvat ne toimijat, jotka ovat tekemisissa prosessin kanssa. (Prosessien mal-

lintaminen 2018.)

2 Litketoimintamallien innovointi

Yrityksilla on kaytossaan erilaisia liiketoimintamalleja. Tassa opinnaytetyossa liiketoiminta-
mallilla tarkoitetaan Gassmannin ym. kolmiomallia (kuvio 2). Kehittaessaan uuden tuotteen
tai palvelun yrityksen tulee miettia luovatko he taysin uudenlaisen liiketoimintamallin vai loy-
taisivatko he jo olemassa olevista liiketoimintamalleista sellaisen, joka sopisi yrityksen tuot-
tamalle tuotteelle tai palvelulle. Myos jo olemassa olevia tuotteita tai palveluita innovoita-

essa tulee miettia, millaisella liiketoimintamallilla ne parhaiten toimivat.

Liiketoimintamallien innovointi on osana tuotteiden ja palveluiden innovointia. Liiketoiminta-
mallin innovoinnista on kyse, kun uutta kehitettaessa pohditaan vaihtoehtoa, joka vaikuttaa
ainakin kahteen liiketoimintamallin (kuvio 2) osa-alueista (Gassmann, Frankenberger & Csik
2014, 8).

Aiemmin yritykset keskittyivat enemman yhden prosessin kehittamiseen, kun taas liiketoimin-

tamallien innovoinnissa mietitaan laajempaa kuvaa. Pyritaan kehittamaan liiketoimintamallia,



joka on tehokas tapa toimia, vastaa asiakkaiden tarpeisiin ja herattaa kiinnostusta. (Gass-

mann ym. 2014.)

2.1 Liiketoimintamalli

Liiketoimintamalli kertoo sen, kuka tai ketka ovat asiakkaat, mita myydaan, miten tuotetaan
palvelut tai tuotteet seka mika tekee toiminnasta voitollista. Gassmann ym. kuvaavat liiketoi-
mintamallia kolmiolla (kuvio 2). Kolmiomallin segmenteista kuka ja mita kuvaavat ulkoisia asi-
oita, kun taas kuinka ja miksi kuvaavat sisaisia toimintoja. Kolmiomallin (kuvio 2) tarkoituk-
sena on avata liiketoimintamalli niin, etta saadaan selkea kuva asiakasryhmista, mika on arvo

asiakkaalle, miten tuotetaan ja mista tulee kate. (Gassmann ym. 2014, 7.)

Kolmiomalli (kuvio 2) selkeytyy, kun sita lahdetaan avaamaan kysymysten kautta. Nain muo-
dostuu kuva siita, mita termeilla arvoketju, arvo asiakkaalle seka tuottomekanismi tarkoite-

taan.

Mit3 tarjottavaa
sinulla on
asiakkaalle?

Arvo
asiakkaalle

[ Tuottomekanismi

Miten?

Miks'ly
Miten tuote/palvelu ]

Miksi liiketoiminta on tuotettu?
tuottaa voittoa?

Kuka on asiakkaasi?
(asiakassegmentit)

Kuvio 2: Liiketoimintamallin kuvaus, mukailtu The Business Model Navigatorissa julkaistusta

kuviosta (Gassmann, Frankenberger & Csik 2014)
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Kolmiomallissa (kuvio 2) asiakkaat kartoitetaan selvittamalla, kuka tai ketka ovat kohderyhma
eli kenelle liiketoimintamalli on suunnattu. Asiakkaat ovat liiketoimintamallin keskiossa. Jotta
loytyy ymmarrys siita, kuka on asiakas, mietitaan mita asiakkaita ja asiakasryhmia paaasiassa
palvellaan seka millaista asiakassuhdetta asiakkaat odottavat. Tarkeaa on myos tiedostaa se,
ketka ovat tarkeimmat asiakkaat. Tulee myos huomioida osakkeenomistajat. Huomioon tulee
ottaa myos: millaisia jakelukanavia on kaytossa, kuka vaikuttaa asiakkaiden mielipiteisiin,
saako asiakas eri osastoilla erilaista kohtelua. B2B myynnissa tarkeaa on myos tiedostaa se,
ketka ovat ihmiset asiakkaan takana ja ovatko he samat ihmiset esimerkiksi seuraavat kym-

menen vuotta. (Gassmann ym. 2014, 6, 28.)

Kolmiomallissa (kuvio 2) arvo asiakkaalle tarkoittaa samaa kuin se, mita yritys tarjoaa asiak-
kailleen. Tassa vaiheessa maaritellaan se, mita yritys tarjoaa ja miten tuotteet ja palvelut
tarjotaan. Tulee miettia sita, mita asiakkaiden ongelmia ollaan ratkaisemassa ja mita asiakas-
tarpeita kohdataan, mita tuotteita tai palveluita tarjotaan asiakkaan tarpeen ratkaisuksi ja
mika on tuotteen tai palvelun antama arvo, joka ei ole sama asia, kuin tuotteen tekniset omi-
naisuudet. Tarkeaa on miettia myos sita, mita arvoa tai etua luodaan asiakkaalle ja miten se
asiakkaalle kerrotaan. Asiakkaiden valintaan vaikuttaa myos se, miten tarjottu tuote tai pal-
velu eroaa kilpailijoiden tarjoamasta tuotteesta tai palvelusta. Huomioida tulee sekin asia,
millaisia vaihtoehtoja asiakkaille on tarjolla ja miettia, kohtaako nykyinen liiketoimintamalli

todella asiakkaiden tarpeet. (Gassmann ym. 2014, 6, 28-29.)

Kolmiomallissa (kuvio 2) kohdassa arvoketju, maaritellaan se, miten yritys tuottaa palvelunsa
ja tuotteensa. Tassa otetaan huomioon seka yrityksen omat arvot etta yhteistyokumppanei-
den arvot. Se, mita maaritelma todella pitaa sisallaan, selviaa, kun mietitaan millaiset resurs-
sit ovat. Tassa vaiheessa kartoitetaan taloudelliset resurssit seka henkilosto resurssit. Mieti-
taan millaisia osaamisalueita ja toimintoja tarvitaan, seka hyodynnetaanko yrityksessa taysin
ydinosaaminen tuotteiden ja palveluiden valmistamisessa. Mietitaan myos sita, keita toimitta-
jat ja yhteistyokumppanit ovat seka sita, millaiset arvot heilla on ja miten he osallistuvat.
(Gassmann ym. 2014, 6, 29.)

Kolmiomallissa (kuvio 2) tuottomekanismi vastaa kysymykseen, miksi lilketoimintamalli tuot-
taa voittoa. Tassa mietitaan kulurakennetta seka liikevoiton tuottamisen mekanismeja eli toi-
sin sanoen sita, mika tekee liiketoimintamallista voittoa tuottavan. Kun tama vaihe on mie-
titty kunnolla, saadaan myos vastaus sijoittajien kysymykseen: Miksi liiketoimintamalli toimii
kaupallisesti. Vastausta tahan haetaan selvittamalla se, mita asiakas on valmis maksamaan
tuotteesta tai palvelusta. Tarkeaa on ymmartaa myos se, mitka ovat paatulonlahteet ja paa-
kulut, seka mista ne koostuvat. Tulee myos kartoittaa suurimmat taloudelliset riskit nykyi-
sessa tuottomallissa seka se, miten liikevaihto nyt tehdaan ja mita asiakas on siita valmis

maksamaan. (Gassmann ym. 2014, 7, 29.)
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Yrityksilla on kaytossaan erilaisia lilkketoimintamalleja ja niiden yhdistelmia. Kehittyva tekno-
logia ja uudet tuotteet luovat jatkuvasti mahdollisuuksia loytaa uusia liiketoimintamalleja
seka uudistaa vanhoja. Tassa luvussa kasitellaan muutamia lilketoimintamalleja esimerkkien
kautta.

2.1.1  Add-on

Add-on-liiketoimintamallissa veloitetaan lisaa ylimaaraisista palveluista. Varsinainen palvelu
hinnoitellaan usein varsin kilpailukykyisesti. Tallaisesta liiketoimintamallista tunnetuimpana
esimerkkina ovat lentoliput. Asiakas maksaa peruslipusta alhaisen hinnan. Hinta nousee, mi-
kali asiakas haluaa valita istumapaikkansa, syoda lennolla tai ottaa mukaan matkatavaroita.
Tassa likketoimintamallissa perustuote eli lentolippu, tulee olla tehokkaasti mainostettu ja
hinnoiteltu niin, etta se nousee esiin erilaisissa internetin hakukonepalveluissa, joissa asiakas

vertailee tarjolla olevia vaihtoehtoja hinnan perusteella. (Gassmann ym. 2014, 84-88.)

Kun litketoimintamallia katsotaan kolmiomallin kautta, paastaan sisalle siihen, miten liiketoi-
mintamalli toimii. Nain naemme mista voitto tulee. Asiakkaat maksavat lisapalveluista ja asi-
akkaille tarjotaan valinnanmahdollisuutta. Asiakkaat voivat itse valita, mita lisapalveluita he

haluavat ostaa eli mista he ovat valmiita maksamaan. (Gassmann ym. 2014, 84-88.)

Mietittaessa taman liiketoimintamallin sopivuutta omaan liiketoimintaan tulee miettia, onko
perustuote sellainen, jonka voi tarjota edulliseen hintaan, ja johon asiakas voi itse lisata ha-
luamansa toiminnot tai palvelut. Toinen huomioon otettava seikka on miettia, onko tuote sel-
lainen, etta asiakas ostaa tarvitsemansa lisdosat tai lisapalvelut siihen samasta paikasta, kuin

alkuperaisen tuotteen. (Gassmann ym. 2014, 84-88.)

2.1.2  Customer loyalty

Customer loyalty-liiketoimintamallissa ajatus on pitkaaikaisissa asiakassuhteissa. Asiakkaiden
lojaalisuus saavutetaan luomalla arvoa palvelulla ja palkitsemisella. Kun asiakassuhdetta hoi-
detaan hyvin ja asiakas saa palkkioksi erikoistarjouksia ja alennuksia, sitoutuu asiakas vapaa-

ehtoisesti palvelun tai tuotteen tarjoajaan. (Gassmann ym. 2014, 127-130.)

Esimerkkina Customer loyalty-liiketoimintamallista ovat erilaiset kanta-asiakaskortit, jotka
rekisteroivat ostokset ja kerryttavat bonuksia. Nama bonukset voivat olla rahaa, kuten S-ryh-
malla tai ostokset voivat kerryttaa pisteita, joilla saa alennuksia seuraavista ostoksista. Kerty-
neilla bonuksilla saattaa myos saada valita tuotteita palkkio-ohjelman tarjoamasta ilman eril-
lista veloitusta. (Gassmann ym. 2014, 127-130.)

Kun tata liiketoimintamallia tarkastelee Gassmannin ym. kolmiomallin kautta, nahdaan, mi-
ten malli toimii ja mista voitto tulee. Usein kertynyt bonus kattaa vain osan uuden tuotteen

tai palvelun hinnasta ja asiakas maksaa loppuosan. Lisaksi kertyma saa asiakkaan tekemaan
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hankintoja, joita han ei valttamatta olisi muuten tehnyt. Naihin hankittuihin tuotteisiin saat-
taa olla myos tarve ostaa lisdosia tai palveluita. Tassa palkitsemismallissa kaytetaan hyvaksi
ihmisen tarvetta loytaa alennuksia. Kanta-asiakas ohjelman kerryttamat pisteet saavat asiak-
kaan palaamaan, jotta han saa kerrytettya pisteita saadakseen palkkion tai alennuksen.
(Gassmann ym. 2014, 127-130.)

Toinen tapa kayttaa tata mallia on kerata tietoa asiakkaiden ostokayttaytymisesta ja tarjota
tuotteita sen mukaan. Tama antaa mahdollisuuden paatella myos asiakkaan tulevia tarpeita

ja kohdistaa oikeanlaista mainontaa asiakkaalle. (Gassmann ym. 2014, 127-130.)

Yksi taman liiketointamallin innovaattoreista on ollut American Airlines lentoliikenteen kanta-
asiakas ohjelmineen. Yhtion kayttama tietojarjestelma keraa tiedot asiakkaan lennoista ja
asiakkaalle kertyy lentomailien perusteella pisteita. Nailla pisteilla pystyy korottamaan mat-
kustusluokkaa seka samaan tarjouksia lennoista. Tama liiketoimintamalli on usein kaytossa
myos yritystenvalisessa liiketoiminnassa. Mita enemman ostaa, sita enemman saa alennuksia.
(Gassmann ym. 2014, 127-130.)

Tata liiketoimintamallia mietittaessa tulee miettia, millaiset kanavat ovat sopivimmat sitout-
tamaan asiakkaat seka miten voidaan olla vuorovaikutuksessa asiakkaiden kanssa ja paremmin
ymmartaa heidan tarpeitaan. Yksi sitouttamisen malli on antaa asiakkaille takaisin jotain sel-

laista, jota he arvostavat. (Gassmann ym. 2014, 127-130.)

2.1.3 Digitalisaatio

Digitalisaatio-liiketoimintamallissa digitalisoidaan fyysisia tuotteita. Tama on varsin ajankoh-
tainen liiketoimintamalli. Tama liiketoimintamalli on otettu kayttoon muun muassa lehtien
printtiversioiden rinnalle tulleissa sahkadisesti luettavissa olevina lehtina seka videovuokraa-
mojen muuttumisena verkossa toimiviksi elokuvien vuokrauspalveluiksi, joista asiakas lataa
elokuvan katsottavaksi. Tama on asiakkaalle joustavaa ja tuotteet ovat aina saatavilla. Tuote
tarjotaan siis digitaalisena versiona internetin kautta. Tassa liiketoimintamallissa tarjotaan
tuotteita ja palveluita, joita voidaan tarjota alustoilla, jotka toimivat verkossa. (Gassmann
ym. 2014, 131-136.)

Tama liiketoimintamalli on tullut tietokoneiden yleistymisen myota. Tana paivana useilla asi-
akkailla on kaytossaan alypuhelin, jossa on verkko-ostamiseen mahdollisuus ja tama laite kul-
kee mukana kaikkialle. Liiketoimintamalli kasittaa digitaaliset palvelut, tiedonkeruun seka
tietojen analysoinnin. Tama liiketoimintamalli yleistyy tulevaisuudessa, kun fyysisetkin tuot-

teet ovat yhteydessa internetin kautta. (Gassmann ym. 2014, 131-136.)
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Tata liiketoimintamallia mietittaessa on tarkea ymmartaa, tuotetaanko digitalisoinnilla arvoa
asiakkaille tai saadaanko silla kerattya arvokasta tietoa. Kaikkia tuotteita ja palveluita ei kan-
nata digitalisoida. On hyva tiedostaa se, mitka tuotteet ja palvelut saavat lisaarvoa siita, etta

ne ovat yhteydessa verkon kautta. (Gassmann ym. 2014, 131-136.)

2.1.4 Franchising

Franchising-liiketoimintamallissa yrittaja saa valmiin konseptin. Franchising-antaja on kehit-
tanyt toimivan liikeidean ja maksua vastaan franchising-yrittaja saa valmiin toiminnan, jossa
on jo mietittyna liiketoiminnan sisaltdo markkinointia myoden. Suomessa tunnettu esimerkki

franchising-yrityksesta on R-kioski. (Yritysmuodot ja vastuut 2018.)

Tunnetuista franchising-periaatteella toimivista yrityksista esimerkkina Singer, joka tarjosi
franchising-sopimuksen yrittajille. Yrittajat saivat myyda tuotteita heille nimetylla alueella.
Yritys myos tarjosi apuaan talousneuvonnan muodossa, mutta franchising-yrittajat olivat vas-
tuussa yrityksen pyorittamisesta ja kayttajien kouluttamisesta. Nain franchising-antaja paasee

levittaytymaan laajalle alueelle pienella riskilla. (Gassmann ym. 2014, 161-164.)

2.1.5 Razor and Blade

Razor and Blade-liiketoimintamallissa, tarjotaan perustuote asiakkaalle edullisesti tai jopa il-
maiseksi. ldeana on saada tuotto perustuotteeseen myytavista palveluista ja lisatarvikkeista,
jotka tarvitaan perustuotteen kayttamiseen. Esimerkkina tallaisesta liiketoimintamallista on
Gillette, jonka mukaan liiketoimintamalli on nimettykin. Yritys antoi ilmaiseksi partakoneen,
mutta terat oli ostettava erikseen ja korkeaan hintaan. Taman paivan esimerkeista yksi tun-
netuimmista on Nestlén Nespresso keittimet, joihin ostettavat kahvikapselit ovat monta ker-

taa kalliimpia, kuin puolen kilon paketeissa ostettava kahvi. (Gassmann ym. 2014, 23.)

Kun liiketoimintamallia mietitaan Gassmanin ym. kolmiomallin (kuvio 2) kautta, nahdaan, mi-
ten se toimii. Voitto tulee myytavista lisaosista. Asiakkaan lojaalisuus saadaan tarjoamalle
ilmainen tai hyvin edullinen perusosa tuotteeseen. Tuote annetaan niin edullisesti, etta sen
hankkimisen este poistuu. Tama liiketoimintamalli on yleinen, kun yritys myy suoraan asiak-
kaalle, mutta on yleistynyt myos yritysten valisessa kaupankaynnissa, etenkin erilaisten konei-
den osalta. (Gassmann ym. 2014, 262-264.)

2.1.6 ltsepalvelu

Itsepalvelu on liiketoimintamalli, jossa my0s asiakas laitetaan tyoskentelemaan. Asiakas esi-
merkiksi keraa itse tuotteet hyllysta. Talloin asiakas saa tuotteen edullisemmin. Itsepalvelu
koetaan usein nopeammaksi eli se saastaa asiakkaan aikaa. Yritykselle tasta tulee kustannus-

saastoja, silla henkilokuntaa tarvitaan vahemman. (Gassmann ym. 2014, 289-293.)
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Innovaattorina kaupanalalla on ollut IKEA, jossa asiakas keraa ostettavan tuotteen osat itse
kaupan hyllyilta ja kokoaa naista itselleen tuotteen. Tuotteet on pakattu paketteihin, jotka
vievat vahan lattiatilaa varastossa ja nain yritykselle tulee kustannussaastoja varastotilasta.
Tuotteet ovat myos sen kokoisissa paketeissa, etta asiakkaan on kateva kuljettaa ne kotiinsa.
Itsepalvelu liiketoimintamalli toimii, jos asiakkaat ovat valmiita ottamaan itselleen osan

tyosta edullisempaa hintaa vastaan. (Gassmann ym. 2014, 289-293.)

Tama liiketoimintamalli toimii myos "tee-se-itse” -tyyppisissa palveluissa, joissa tuotetaan
arvoa asiakkaalle antamalla taman suunnitella itse tuotteensa, esimerkiksi t-paidan. Taman
liilketoimintamallin toimivuutta tulee analysoida asiakkaan nakokulmasta. Asioita, joita kan-
nattaa miettia taman liiketoimintamallin kohdalla ovat esimerkiksi, miten itsepalvelu meidan
tuotteessamme tai palvelussamme parjaa tayden palvelun liikkeisiin verrattuna ja kokevatko
asiakkaat heille siirtyvan tyon osuuden positiivisena. Hinnoitteluun tulee kiinnittaa huomiota.
(Gassmann ym. 2014, 289-293.)

2.2 Innovointi lahtee muuttuvista asiakastarpeista ja kehittyvasta teknologiasta

Muuttuva maailma luo uusia mahdollisuuksia ja osa vanhoista palveluista ja tuotteista ei enaa
vastaa asiakkaiden tarpeisiin. Yritysten tulee kehittya muutoksen mukana, jotta ne pysyvat
kilpailukykyisina. Kannattavia, suuriakin yrityksia on mennyt konkurssiin, kun yrityksessa ei
olla ajoissa lahdetty vastaamaan asiakkaiden muuttuviin tarpeisiin. Esimerkkina tallaisesta
yrityksista on Kodak, joka ei uskonut digitaalisen valokuvaamisen syrjayttavan perinteisella

filmikameralla kuvaamista. (Gassmann ym. 2014, 12.)

Kun mietitaan taman paivan Suomessa yrityksia, jotka ovat lahteneet asiakaslahtoisesti inno-
voimaan uusia tuotteita, joita asiakkaat tana paivana ja tulevaisuudessa yha kasvavissa maa-
rin haluavat, esimerkiksi voidaan ottaa Valio. Aiemmin Valio valmisti elainperaisia tuotteita,
mutta on nyt tuonut markkinoille kaurapohjaiset Oddly good tuotteet elainperaisten tuot-

teidensa rinnalle (Valio 2018).

Autoteollisuudessa valmistajat, jotka ovat aiemmin olleet tunnettuja bensiini- ja dieselkayt-
toisten autojen valmistuksesta ovat lahteneet luomaan uusia sahkokayttoisia autoja. Sahkoau-
tojen yleistyminen on alkanut nakya Suomessakin ja maaliskuussa 2018 tehdyn laskelman mu-
kaan sahkoautojen maara oli tuplaantunut edellisten 11 kuukauden aikana. (Sahkoautojen

suosio kasvaa ripeasti myos Suomessa 2018).

Vaikka kauratuotteet eivat ole syrjayttaneet maitotuotteita, eivatka sahkoautot perinteisia
diesel- ja bensiinikayttoisia autoja, ovat nama yritykset lahteneet rohkeasti mukaan ennakoi-
den kysynnan muutosta. Vanhan liiketoimintamallin rinnalle on otettu kayttoon uusi liiketoi-
mintamalli, jossa arvoina ovat ymparistoystavallisyys ja eettisyys. Asiakasryhma poikkeaa van-

han litketoimintamallin asiakasryhmasta ja suurelta osin myos yhteistyokumppanit ovat uudet.
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Innovointi voi lahtea liikkeelle tarjolla olevasta uudesta teknologiasta. Esimerkkina teknolo-
giapohjaisesta innovoinnista on hotelli, joka otti kayttoon robotin osaksi asiakaspalvelua. Ho-
telli paatti ottaa kayttoonsa robotin, joka toimittaa vastaanotosta asiakkaalle taman tilaaman
tuotteen, kuten esimerkiksi hammasharjan. Tassa tapauksessa haettiin mielestani uutuusar-
voa ja tulevaisuudessa tavoitteena on varmastikin saada saastoja henkilostokuluihin. Tassa
kehitysideassa epavarmuutta aiheutti asiakkaiden suhtautuminen robottiin ja olisiko asiak-
kaille helppoa asioida robotin kanssa. Robotti kehitettiin ja sita testattiin hyvin tuloksin. Nyt
robotti toimii osana huonepalvelua kyseisessa hotellissa. (Knapp, Zeratsky & Kowitz 2016, 7-
15.)

Hotelli toimi alun perin varsin perinteisella liiketoimintamallilla. Hotelli kuitenkin halusi ottaa
kayttoonsa uutta teknologiaa ja lahti toteuttamaan ideaa robotista. Hotellin liiketoiminta-
malli muuttui hieman robotiikan tullessa osaksi huonepalvelua. Robotin tuomalla uutuusar-
volla ja erilaisella palveluratkaisulla pyritaan mielestani loytamaan uusia asiakkaita. Arvo asi-
akkaalle muuttuu, huoneen ja palvelun lisaksi asiakas kokee jotain uutta ja erilaista. Palvelu
tuotetaan robotin avulla ihmisen sijaan. Yritykselle tulee myos uusi yhteistyokumppani arvoi-
neen robotin valmistajan muodossa. Kehittamalla prosessia kehittyi myos yrityksen liiketoi-

mintamalli.

2.2.1 Internet of Things

loT eli Internet of Things on vaikuttanut paljon liiketoiminnan kehittamiseen. Yksityiset yri-
tykset seka julkisen sektorin toimijat pyrkivat tuottamaan palvelunsa kohdennetummin, nope-

ammin seka kustannustehokkaammin. (loT - Mita se oikeastaan tarkoittaa 2015.)

loT:n avulla luodaan tulevaisuudessa kokonaan uusia palveluita, kun eri laitteet keskustelevat
keskenaan. Se mahdollistaa datan keraamisen ja analysoinnin aivan uudella tavalla. Taman
kautta tulevat myos uudet liiketoimintamallit, kun esimerkiksi vakuutusyhtiot voivat seurata
ja analysoida ajoneuvon kayttoa seka kuljettajan ajotapaa. Naiden perusteella vakuutusyhtio
voi hinnoitella tuotteensa uudella tavalla. Kustannussaastoja syntyy, kun laitteiden vuoropu-
helu mahdollistaa tiedon siirtymisen reaaliaikaisesti ja nain mahdollistaa nopeamman reagoi-
misen. Laitteita voidaan myos jossain maarin opettaa toimimaan itse. Automaattinen seu-
ranta helpottaa myos kayttovirheiden yksiloimisessa ja tata kautta vahentaa niita. Haasteita
loT tuo tietoturvan osalta, kun yha enemman laitteita on liitettyna julkiseen verkkoon. (loT -

Mita se oikeastaan tarkoittaa 2015.)

2.2.2 Elisan kehitys- ja palvelualusta digitalisaatioon

Elisa on luonut avoimen kehitys- ja palvelualustan, jossa toimii lahinna kotimaisia sovelluske-
hittajia. Tama nopeuttaa ja helpottaa loT-sovellusten ja -palveluiden luomista. Tama antaa

Elisan asiakkaille laajan kokonaisnakyman erilaisista mahdollisuuksista. Elisa tarjoaa myos ko-
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konaispalvelun laitehankinnoista, datan keraamiseen ja analysointiin. Elisan kumppaneina toi-
mii sovelluskehitykseen, laite- ja sensoritoimituksiin seka datan analysointiin erikoistuneita
osaajia. Nama kumppanit luovat yhdessa Elisan kanssa asiakkaille helpon tavan loT-ratkaisu-
jen toteuttamiseen. Eri lahteista keratyn datan avulla yritykset pystyvat kehittamaan liiketoi-
mintamalliaan. Ajantasainen tieto on kilpailuetu ja analysoitu data auttaa liiketoiminnan en-
nustamisessa seka tuotanto- ja prosessiketjujen optimoinnissa. (IoT - Mita se oikeastaan tar-
koittaa 2015.)

Yrityksella ei siis itsellaan tarvitse olla kaikkea osaamista sen ottaessa kayttoon digitalisaatio-
liilketoimintamallin vaan uusien yhteistyokumppaneiden avulla on saavutettavissa digitalisaa-
tion mahdollisuudet. Digitalisaatioliiketoimintamallin avulla yritys voi innovoida oman liiketoi-

mintamallinsa laajemman asiakaskunnan saataville.

Digitalisaation haasteena on saada asiakaslahtoinen kehittaminen pysymaan liiketoimintamal-
lin keskiossa. Digitalisaatio vie organisaatioita kauemmaksi asiakkaasta ja sita kautta voi ha-
martaa kuvaa asiakkaasta ja asiakkaan tarpeista. Ongelmaksi saattaa muodostua myos se,
etta tuotekehittajat eivat valttamatta ole koskaan edes tavanneet asiakkaita, joille he kehit-
tavat tuotteita ja palveluita. Kun kehitetaan digitaalisia palveluita ja tuotteita, joka usein
koetaan yrityksen nakokulmasta tehokkaaksi ja tuottavaksi tavaksi toimia, saattaa asiakas
unohtua. Tarvitaan oikeita asiakaskohtaamisia, jotta ymmarretaan asiakkaan todelliset tar-
peet. (Puro 2018.)

2.2.3 Uudet liiketoimintamallit ja vanhojen paivittaminen

Verkossa toimivat palvelut ovat muuttaneet paljon myos tavallisen kuluttajan arkea yritysten
innovoitua uusia lilketoimintamalleja ja muokatessaan vanhoista malleista tahan paivaan sopi-
via. Liiketoimintamalliaan digitalisaation myota ovat kehittaneet mm. VR ja Yle. Aivan uusia

toimijoita, uusilla liiketoimintamalleilla ovat mm. Storytel ja Netflix.

VR on kehittanyt asiakaslahtoista lilkketoimintamallia tehden junalipun osto prosessin helpom-
maksi asiakkaalle, ja jatkossa sovellusta on tarkoitus kehittaa yksilollisemmaksi. Tavoitteena
on saada lisaa asiakkaita kayttamaan junaa. Verkossa toimiva sivusto tarjoaa myos ajanta-

saista tietoa junien sijainnista seka informoi viivastyksista. (VR 2018a; VR 2018b; VR 2018c.)

Storytel.fi on kuin nykypaivan kirjakerho. Asiakkaalle on tarjolla e-kirjoja seka aanikirjoja
kuukausimaksua vastaan. Palvelu toimii asiakkaan omalla medialaitteella esimerkiksi kanny-

kassa, josta aanikirjoja voi katevasti kuunnella, vaikka junamatkalla. (Storytel 2018.)

Elokuvien ja televisiosarjojen katsominen on muuttunut ja Yle on pyrkinyt vastaamaan muu-
toksen luomaan tarpeeseen. Sen sijaan, etta katsojan tulee olla television aaressa tiettyyn

aikaan nahdakseen haluamansa sarjan voi han ladata Yle Areenan esimerkiksi tabletilleen ja
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katsoa sarjan itselleen sopivalla hetkella. Yle Areenan kaytto on maksutonta ja palvelun la-

taukseen ja kayttoon loytyy helpot ohjeet. (Yle 2018.)

Mikali Ylen tarjoama ohjelmavalikoima ei riita voi helposti valita maksullisista ohjelmapalve-
luista itselleen mieleista katsottavaa. Kuukausimaksua vastaan elokuvia ja sarjoja tarjoaa esi-
merkiksi Netflix (Netflix 2018).

2.3 Innovointitiimi

Yrityksissa on erilaisia organisaatioita ja erilaisia ajatuksia siita, kuka tai ketka ovat sopivia
henkiloita kehittamaan yrityksen toimintaa, palveluita ja tuotteita. Tahan ei varmastikaan ole
yhta oikeaa ratkaisumallia, mutta innovoinnista kertova kirjallisuus ohjeistaa ottamaan mu-
kaan myos muita, kuin ne henkilot, jotka jatkuvasti tyoskentelevat kehitystyon parissa (Van
der Pijl, Lokitz & Solomon 2016, 30-31).

Innovointitiimissa tulee olla ihmisia eri osaamisalueilta. Tiimissa tulisi olla ihmisia erilaisista
taustoista ja elamantilanteista seka yrityksen eri toiminnoista. Nain saadaan kasaan tiimi,
jolla on erilainen nakemys asioihin. Vastavalmistuneella saattaa olla hyvin mielenkiintoisia
ideoita ja nakokulmia, kun taas markkinointitiimin vetajalla on kokemusta erilaisista toteu-
tuksista. Myynti tuntee asiakkaat ja reklamaatioiden vastaanottaja tietaa, mitka asiat ovat
aiheuttaneet asiakkaille negatiivisia kokemuksia. Tiimissa se, mika on tyotehtava yrityksessa

ei valttamatta ole vastuualue taman tiimin tyonjaossa. (Van der Pijl ym. 2016, 30-31.)

Tiimin vetajana tulee olla henkilo, joka saa asiat toimimaan. Tiiminvetaja varmistaa, etta
tyoskentelytiloista loytyy tarvittavat valineet ja ohjaa tiimin toimintaa pyrkien pitamaan il-
mapiirin innostuneena. Mita paremmin han onnistuu ohjaamaan tiimin toimintaa ja luomaan
hyvan tyoskentelyilmapiirin, sita tehokkaammin tiimi pystyy ideoimaan ja kehittamaan ideaa
eteenpain. Tiimin vetajan tulee tietaa missa kohden olla, jopa hieman ylioptimistinen ja vas-
taavasti, missa kohden esittaa kriittisia nakokantoja. Optimistinen suhtautuminen ohjaa kui-
tenkin toimintaa 90 prosenttisesti. Jotta samoja nakokantoja tai ideoita ei toistuvasti tuoda
esille, on tiiminvetajan hyva kirjata niita taululle tai muuten nakyville. Nain ideointi etenee

eika jaa kiertamaan samojen asioiden ymparille. (Van der Pijl ym. 2016, 34-35.)

2.4 Innovoinnin metodit ja tyokalut

Innovointiin on useita eri tapoja. Omansa loytamiseen kannattaa kayttaa intuitiota. Innovoin-
nin avuksi on luotu useita toimivia tyokaluja seka metodeja. Liiketoimintamallin kehittamisen
voidaan katsoa olevan osa innovointiprosessia, mikali tuotetta tai palvelua innovoitaessa vai-

kutetaan vahintaan kahteen Gassmannin ym. kolmiomallin osista. Gassmannin ym. mukaan lii-
ketoimintamallin kehittaminen eroaa tuote- ja prosessikehittamisesta siina, etta se vaikuttaa
vahintaan kahteen kolmiomallin (kuvion 2) osista. Liiketoimintamallin innovoinnin eri vaiheita

ovat ideointi, prototyyppi ja testaus. (Gassmann ym. 2014, 9 59.)
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The NABC metodi (kuvio 3), jonka nimi tulee sanoista Need (tarve), Approach (lahestyminen),
Benefits (edut), Competition (kilpailu), on tyokalu liiketoimintamallien arviointiin ja valin-
taan. The NABC metodissa kaydaan lapi eri asioita seka arvoja, joita tulee ottaa huomioon in-
novointiprosessissa. The NABC metodi on vain yksi metodi muiden joukossa ja tassa teoria-
osuudessa se on esimerkkina siita, mita tarkoitetaan puhuttaessa metodeista. (Gassmann ym.
2014, 51-52.)
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Need Approach Benefits Competition
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Kuvio 3: The NABC approach to evaluate ideas. (Gassmann, Frankenberger & Csik 2014, 52)

Innovointiprosessissa kannattaa kayttaa apuna erilaisia tyokaluja, joita on kehitetty helpotta-
maan innovointia. Naiden tyokalujen avulla suunnitteluprosessi etenee eika paperilla olevia,
jo kertaalleen lapikaytyja ideoita ja ratkaisuja ole tarvetta toistaa prosessin aikana, niiden
ollessa koko suunnitteluprosessin ajan nahtavilla. Taman mahdollistavat sopivat tyoskentelyti-
lat, joissa on riittavasti seinapinta-alaa pitaa nakyvilla innovointiprosessin eri vaiheissa lapi-

kaydyt ideointityokalut ja niilla saadut tulokset.

Tyokaluja on tarjolla paljon. Tahan opinnaytetyohon olen valinnut niita viisi. Naista tyoka-
luista Business Model Canvas on valittu mukaan sen takia, etta sen kaytosta puhutaan ylei-

sesti. Muut canvakset ovat esimerkkeina siita, kuinka erilaisia tyokaluja on tarjolla.

2.4.1 Business Model Canvas

Business Model Canvas auttaa ymmartamaan liiketoimintamallin. Canvaksen avulla nahdaan
mista yritys tekee voiton, mita arvoa yrityksella on asiakkaalle ja mita kanavia yritys kayttaa.
Taman tyokalun on luonut Alexander Osterwalder. Business Model Canvasta voi kayttaa oman
lilkketoimintamallin kehittamiseen ja kilpailijoiden liiketoimintamallien ymmartamiseen. (Busi-
ness Model Canvas 2018.)
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Kuvio 4: Business Model Canvas kopioitu Design a Better Business -nettisivuilta (Business Model
Canvas 2018)

Canvasta kaytettaessa taytetaan sarakkeisiin niihin kuuluvat tiedot ja nain hahmottuvat tar-
keimmat asiakasryhmat, tuotteet ja palvelut, mita asiakas saa yritykselta, mista liikevaihto
muodostuu ja myos se, mita asiakkaalle tarjotaan ilmaiseksi. Mietitaan myos, miten asiakas-
suhteita hoidetaan ja mitka ovat ne tyot, joita hoidetaan paivittain nykyisessa liiketoiminta-
mallissa. Kartoitetaan millaiset ovat yrityksen resurssit, kuten ihmiset, tietotaito, raha, seka
ketka ovat ne yhteistyokumppanit, joita ilman yritys ei voi toimia. Myos kulut kartoitetaan.
(Van der Pijl ym. 2016, 114-119.)

2.4.2 Storytelling Canvas

Tarinoita kaytetaan selittamaan ideoita. Storytelling Canvas auttaa luomaan tarinan, jota ih-
miset haluavat kuunnella. Tarinaa luodessa pitaa miettia, mita yleison halutaan tietavan ja
tuntevan jalkeenpain. Erilaiset yleisot tarvitsevat erilaiset tarinat, kuten mista yleisosi valit-
taa ja miksi heidan pitaisi kuulla tarinasi. Tarinan tulisi, jollain tasolla, vaikuttaa yleison tun-
teisiin tai uskomuksiin. (Van der Pijl ym. 2016, 72-75.)
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Kuvio 5: Storytelling Canvas kopioitu Design a Better Business -nettisivuilta (Storytelling Can-
vas 2018)

Canvakseen taytetaan otsikko tarinalle ja se, mita tarinalla haluamme saavuttaa. Mietitaan,
kuka on tarinan kuulija ja millaisia tuntemuksia, tietamysta tai ajatuksia heilla on tarinaan
ennen, kuin he sen kuulevat. Luodaan konteksti perustuen tunteisiin, etiikkaan tai tietoon,
joka auttaa kuulijaa ymmartamaan asioita ja kirjoitetaan ylos se tarkein viesti, joka halutaan
kuulijalle kertoa. Canvakselle myos tulee ne faktat, jotka tarinassa tuodaan esille ja mihin ne
tarinassa sijoitetaan. Tarkeaa on, saako tarina kuulijan toimimaan toivotulla tavalla. (Van der
Pijl ym. 2016, 72-75.)

2.4.3 5 Bold Vision Canvas

5 Bold Vision Canvas auttaa luomaan idean ja nayttaa miten siihen paasee vain viidella vai-
heella. Canvaksen on luonut David Sibbet. Keskella oleva vision statement kuvaa yritysta tule-
vaisuudessa ja vastaa kysymykseen, mihin haluamme paasta. Talla tyokalulla nahdaan yhdella
sivulla koko idea sen vaatimine toimineen, tukineen ja erilaisin mahdollisuuksineen seka haas-
teineen. Tama auttaa jakamaan idean ymmarrettavasti paatoksen tekijoille ja toteuttajille.

Canvas visualisoi idean. (Van der Pijl ym. 2016, 58-63.)
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Kuvio 6: 5 Bold Steps Vision Canvas kopioitu Design a Better Business -nettisivuilta (5 Bold

Steps Vison Canvas 2018)

Keskelle canvasta laitetaan nakemys yrityksen tulevaisuudesta. Ymparille tulevat keskeiset
teemat, miten ne nakyvat yrityksessa seka se, miten visiot saadaan konkreettisiksi ja miten
ne inspiroivat muita. Mietitaan, mika tai mitka auttavat saavuttamaan tulevaisuuden vision ja
mitka ovat ne haasteet, jotka voivat estaa saavuttamasta tavoitetta. 5 bold steps ovat ne toi-

met, jotka tulee suorittaa vision toteuttamiseksi. (Van der Pijl ym. 2016, 58-63.)

2.4.4 Value Map seka Customer Profile

Asiakaslahtoisyys on vahvasti mukana taman paivan kehittamisessa. Tarkeaa on miettia mita
arvoa asiakas kokee saavansa. Taman tarkastelua varten hyva canvas on Value Map yhdistet-

tyna Customer Profile Canvakseen.



22

mn Creators Gains

Froducts
& Seraces

il

Padn Pallirvsars

®

Kuvio 7: Value proposition canvas (Strategyzer 2018)

Customer jobs eli asiakkaan tyot, kuvaa sita, mita asiakkaan tulee saada tehdyksi ja mihin
han tarvitsee tuotetta tai palvelua. Se kertoo, mita ongelmia asiakkaat koittavat ratkaista.
Siina pyritaan ymmartamaan tarve asiakkaan nakokulmasta. On tarkeaa ymmartaa, etteivat
kaikki asiakkaan tyot ole yhta tarkeita ja tahan sarakkeeseen ne jarjestetaan tarkeysjarjes-
tykseen. (Osterwalder, Pigneur, Bernarda & Smith 2014, 12-37.)

Customer pains kertoo asiakkaan ongelmista. Sarakkeeseen tulee asioita, jotka arsyttavat
asiakasta, ja jotka haittaavat tavoitteen saavuttamista. Nama voivat olla ihan selkeita, kuten
sovellus ei toimi kunnolla tai asiakkaan kokemia esteita. Esteista esimerkki on asiakkaan koke-
mat taloudelliset esteet hankkia sovelluksen lisaosat, joilla sen saisi toimimaan paremmin.
Myos asiakkaan kokemat riskit, kuten mahdollinen huono imago tai muu asia, jonka asiakas

kokee sen takia, etta kayttaa juuri kyseista sovellusta. (Osterwalder ym. 2014, 12-37.)

Customer gains eli mita arvoa asiakas haluaa. Nama ovat esimerkiksi asioita, joita ilman so-
vellus ei toimi, kuten se etta puhelimen ostaessaan asiakas olettaa, etta silla voi myos soit-
taa. Odotettuja etuja ovat myos sellaiset, jotka eivat ole valttamattomia tuotteen toiminnan

kannalta, kuten hieno muotoilu. (Osterwalder ym. 2014, 12-37.)

Kun siirrytaan miettimaan arvoja, Value Map, canvakseen taytetaan tuotteet ja palvelut mita
yritys tarjoaa. Pain relievers eli milla tavoin tuotteet ja palvelut ratkaisevat asiakkaan ongel-
mat. Gain creators eli miten tuotteet ja palvelut tuovat asiakkaalle etua, kuten esimerkiksi

tuottavat saastoja, tekevat asiakkaan tyon helpommaksi. (Osterwalder ym. 2014, 12-37.)

2.4.5 Customer Journey Canvas

Etenkin prosessien kehityksessa Customer Journey Canvas on hyva tyokalu. Canvaksella voi-
daan kayda lapi asiakkaan asiakaskokemus ja nahdaan missa kohdassa asiakaskokemusta ovat

asiakkaan kokemat haasteet.
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Kuvio 8: Customer Journey Canvas kopioitu Design a Better Business -nettisivuilta (Customer

Journey Canvas 2018)

Canvasta kaytettaessa mietitaan, millainen on se henkilo, joka palvelua tai tuotetta kayttaa.
Luodaan kuvitteellinen persoona. Kaydaan lapi ne kohdat, jolloin asiakas on yhteydessa yri-
tykseen, kuten verkkokauppaan kirjautuminen, puhelu, vierailu liikkeessa. Nain huomataan,
miten asiakkaan prosessi etenee ja missa kohtaa ovat haasteet, joita han kohtaa. Nain muo-
dostuu ymmarrys siita, mita asiakkaan tulee tehda saadakseen haluamansa palvelun tai tuot-
teen. (van der Pijl ym. 2016, 100-101.)

3  Haastattelututkimus, toteutus ja tulokset

Tutkimuksen teoria on tassa opinnaytetyossa kirjoitettu suppeasti. Opinnaytetyon valmistumi-
nen kolmessa viikossa ei ajallisesti mahdollista laajojen kuvausten kirjoittamista aiheista,
jotka eivat opinnaytetyon tavoitteen kannalta ole relevantteja. Opinnaytetyossa kaydaan lapi
tutkimusmenetelma sen paapiirteissaan, jotta muodostuu riittavan selkea kuva tutkimuksen

kulusta.

Tutkimus suoritettiin laadullisena tutkimuksena, joihin aineisto yleensa kerataan haastattele-
malla, kyselyilla, havainnoimalla seka dokumenteista. Tahan tutkimukseen aineisto kerattiin
haastattelemalla. Osana analysointia on kaytetty myos omaa havainnointia. Laadullinen tut-

kimus pyrkii kuvaamaan ilmiota tai tapahtumaa ja siksi on tarkeaa, etta haastateltavilla on
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mahdollisimman paljon tietoa ja kokemusta asiasta. Haastattelu oli teemahaastattelu, jossa
edetaan etukateen valitun teeman mukaan ja esitetaan teemaan liittyvia lisakysymyksia. Tee-
mahaastattelu valikoitui haastattelumuodoksi, silla se mahdollistaa tarkentavien ja syventa-
vien lisakysymysten esittamisen haastattelun edetessa. (Tuomi & Sarajarvi 2018, 83, 87-88,
98.)

Tuloksissa olevissa suorissa lainauksissa on hakasulkeita. Hakasulkeissa tuon esille asiayh-
teytta selvittavan asian. Olen myos jattanyt pois epaoleellisia taytesanoja, joita suorissa lai-

nauksissa esiintyy.

3.1 Tutkimuksen kulku

Tutkimus tehtiin yhdeksan haastattelun perusteella. Haastateltavat eivat saaneet haastattelu-
kysymyksia ennakkoon. Hankaluutta tulkintaan tuo se, etta mukana oli paljon sahkoisten pal-
veluiden kehittajia ja sitten vastapainona fyysisia tuotteita valmistavia yrityksia. Lisaksi yksi
haastatelluista toimi mahdollistajana muiden kokeiluille, fasilitaattorina, eika siis myy mi-
taan. Haastateltavana oli myos konsulttiyritys, jolla oli nakemys kehittamiseen konsultoinnin
nakokulmasta. Henkilot ovat tutkimuksessa anonyymeja ja heista kerrotaan vain ammatti-

nimike (Kuvio 9), jotta selviaa minka tyyppisissa tehtavissa henkilot tyoskentelevat.

Haastateltujen henkildiden asema yrityksessa

Marketing Specialist Kehityspaallikko BIM Dev. Manager

Service Designer Business Designer Business Dev. Manager

New Business Initiatives &
Head of Design Strategy Myyntipaallikko

Kuvio 9: Tutkimukseen haastateltujen henkiloiden tehtavanimikkeet

Tutkimushaastattelut tehtiin ajalla 28.8.-2.9.2018. Aineistoin litterointi tehtiin saman viikon
aikana. Haastatteluista viisi tehtiin kolmen haastattelijan voimin, naista haastatteluista olen
kayttanyt neljaa, joista olen itse litteroinut kaksi. Nelja haastattelua tehtiin kahden haastat-
telijan voimin, naista olen litteroinut kaksi ja kayttanyt kaikkia neljaa haastattelua. Yhden
haastattelun tein ja litteroin itse, jota myos kaytin tutkimuksessa. Jokaiseen haastatteluun oli
varattu aikaa tunti. Osa haastatteluista kesti kokonaisen tunnin ja osassa haastatteluita kysy-
mykset kaytiin lapi lyhyemmassa ajassa. Tahan vaikutti haastattelijoiden maara, haastatel-

tava seka haastateltavan toimenkuva yrityksessa.
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Haastatteluita tehdessa totesin yhteisen kielen puuttumisen ongelmaksi. Tuntui vaikealta
esittaa kysymyksia niin, etta haastateltava ymmartaisi taysin, mita tarkoitan kysymyksella.
Osittain tama varmastikin johtuu lahdemateriaalin kielesta. Haastattelut tehtiin suomeksi,
mutta aiheesta ei juurikaan loytynyt materiaalia suomen kielella vaan kirjallisuuslahteet oli-
vat englanninkielisia. Toinen haaste oli, etta kasitteelle liiketoimintamalli on useita tulkin-

toja.

Aineiston keraamisen ja litteroinnin jalkeen tutkimustulosten analysoinnissa kaytin apuna De-
sign Sprint-metodia. Tata metodia ei kuitenkaan ollut mahdollista noudattaa taysin, koska tu-
losten saaminen perinteiseen opinnaytetyon muotoon vajaassa kolmessa viikossa toi ajallisia

haasteita.

Sain myos palautetta kahdelta henkilolta, joilla luetutin alustavan tutkimukseni, ennen siita
tehtyja johtopaatoksia. Palautteesta sain apua opinnaytetyoni kirjoittamiseen sellaiseen muo-
toon, etta lukija, joka ei ole ollut haastatteluissa mukana, pystyy ymmartamaan haastattelui-

den tuloksia paremmin.

3.2 On tarkeaa ymmartaa yritysten nykyiset innovointiprosessit

Nykyisten innovointiprosessien selvittaminen on tarkeaa, jotta saadaan ymmarrys, miten yri-
tykset nyt kehittavat liikketoimintaansa, tuotteitaan ja palveluitaan, ja sen perusteella voi-
daan miettia millaisia neuvoja ja tyokalupaletteja yrityksille tulisi tarjota, jotta ne saavat in-

novointiprosesseistaan selkeita ja tehokkaita.

Tutustuessani aiheeseen, en loytanyt Suomessa tehtya tutkimusta tasta aiheesta sellaisessa
muodossa, joka tarjoaisi laajempaa, useammalta toimialalta kerattya tietoa innovointiproses-
seista ja siita, miten liiketoimintamallit ovat niissa mukana. On tarkeaa nahda, miten Suo-
messa innovoidaan ja millaisilla prosesseilla se tapahtuu, miten se vaikuttaa liiketoimintamal-
liin ja ovatko liiketoimintamallit mukana innovointiprosesseissa. Kun haastateltavat olivat

usealta eri alalta, saadaan tutkimustietoa innovointiprosesseista Suomessa yleisella tasolla.

3.3 Haastattelutulokset

Tassa kappaleessa esitan saamani tulokset opinnaytetyoni paakysymysten ja niista tekemieni
alakysymysten kautta. Koska haastatteluissa ei haettu selkeita kylla ja ei vastauksia saattaa

tutkimuksessa olla virheellisesti tulkittu, jotain haastattelua.

Tutkimukseen haasteen toivat erilaiset tulkinnat puhuttaessa liiketoimintamallista ja useissa

haastatteluissa asiasta esitettiin kysymyksia haastattelijoille.

”Maaritelkaapa, etta mita te tarkoitatte, mita kaikkee te tarkoitatte, ku te pu-
hutte liiketoimintamallista, ku siinahan voi olla aika paljon eri tasoja, et mist
me nyt puhutaan?” (Haastateltava 1)
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Mikali haastateltava ei suoraan kysynyt mita liiketoimintamalli-termilla tarkoitetaan tassa

haastattelussa, kaytiin sita lapi keskustellen haastattelun aikana.

3.3.1 Innovointiprosessin osallistujat

Haastatteluiden perusteella kehitystyo tehdaan tiimeissa. Naissa tiimeissa otetaan huomioon
eri nakokulmat asiaan ja myos taloudelliset asiat ovat mukana kehitystyossa hyvin alkuvai-

heesta asti

”Se ei saa olla liian iso porukka, mut sit sinne tarvii ne oikeat osaamisalueet
kuitenkin.” (Haastateltava 8)

Haastatteluissa nousi esiin myos teknologiaosaajaan mukana olo innovaatioprosessissa. Ole-
massa olevat alustat seka rajoittavat, etta antavat mahdollisuuksia ja tiimissa tulee olla mu-
kana henkilo, joka ymmartaa miten ne toimivat. Myos ymmarrys ja tietamys teknologian tuo-

mista uusista mahdollisuuksista tulee saada mukaan innovointiprosessiin.

Valtaosa haastatelluista teki yhteistyota muiden yritysten kanssa erilaisissa kehityshankkeissa.
Yhdessa haastattelussa nousi esiin myos epaluulo siita, etta muut hyotyvat yhteistyosta enem-

man.

”No se [yritysyhteistyo] on yks mita on yritetty ja se on pirun vaikeeta taalla,
koska kaikki kokee, etta taa on, ettei kerrota kenellekaan mitaan, et se on kil-
pailusalaisuus.” (Haastateltava 5)

Paasaantoisesti yhdessa toimiminen ja tiedon jakaminen koettiin haastatteluiden perusteella
hyvaksi tavaksi toimia. Tama ei noussut esiin kaikissa haastatteluissa. Osa koki, etta oman yri-
tyksen sisalta loytyy tarvittava osaaminen kehittamiseen. Epailen kuitenkin, etta jossain maa-
rin kaikki yritykset tekevat yritysyhteistyota. Tassa haastattelussa osa haastatelluista ehka

koki kysymyksen koskevan yhteistyota ainoastaan saman alan yritysten kesken.

Ulkopuolisia konsultteja kaytetaan tai on kaytetty apuna. Useista haastatteluvastauksista kavi
ilmi, etta ulkopuolisia voimavaroja on kaytetty sellaisten metodien tai tyokalujen tuomiseen,

joiden avulla jatkossa yrityksesta loytyisi tarvittava osaaminen.

”Pyritaan myos todella voimakkaasti ohjaamaan siihen, etta sisaisesti meidan
oma porukka oppii kayttamaan naita [tyokalut, metodit], koska ei oo mistaan
rakettitieteesta kuitenkaan kysymys.” (Haastateltava 1)

Konsultteja kaytettiin myos tuomaan lisaa resursseja seka uusia nakemyksia. Muutamassa
haastattelussa nousi esiin se seikka, ettei uusia metodeja ja tyokaluja voi oppia kirjoista,
vaan tarvitaan joku ohjaamaan se ensimmainen prosessi. Nostamaan esiin niita oikeita kysy-

myksia ja nakokulmia.
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Osa haastatelluista teki oppilaitosyhteistyota ja he kokivat, etta sita voisi olla enemmankin ja
tavoitteena oli yhteistyon lisaaminen. Haastatellut kokivat, etta yritykset voivat tarjota opis-

kelijoille nakemysta ja kokemusta ja oppilaat puolestaan tuovat uutta nakokulmaa yrityksiin.

3.3.2 Innovoinnin kohteet

Kaikki haastatellut toivat esille vahvasti asiakaslahtoisen kehittamisen. Pyrittiin innovoimaan
asioita, joita asiakkaat haluavat. Yksi asiakaslahtoisyyden ajatus oli valmistaa tuotteita hel-

pottamaan asiakkaiden elamaa.

”Ne [yrityksen tuotekehityksen tyontekijat] koko ajan tutkii uusia teknologioita
ja uusia mekanismeja, tai teknologioita, joilla helpotetaan ihmisten elamaa.”
(Haastateltava 9)

Yksi haastatelluista kertoi arviointijarjestelmasta, johon mahdollisimman moni alan yritys koi-
tetaan saada mukaan. Arviointijarjestelma on vastaajien osalta anonyymi, mutta yhtaan pro-
jektia ei saa suljettua ilman palautteen antamista. Nain saataisiin asiakaspalaute kaikista teh-

dyista projekteista.

”Ma oon yrittanyt nyt taalla pari viikkoa selittaa kaikille et se on meidan etu,
et me ei saada sita huonointa luokitusta uskokaa pois, me saadaan aika hyvat
tahdet sielta, mut on kova pala. lhan oikeesti pitais asettua arvostelulle.”
(Haastateltava 5)

Nain asiakaskokemukset saataisiin mukaan kehittamiseen. Haastattelusta jai tunne, etteivat
kaikki ole innolla ottamassa vastaan palautetta, vaikka asiakaslahtoisyydesta puhutaan. Tahan

saattaa vaikuttaa ulkopuolinen asenne alaa kohtaan.

Yrityksissa, joissa haastatellut henkilot tyoskentelivat, innovoitiin tuotteita, palveluita, toi-
mintatapoja, prosesseja seka liiketoimintamalleja. Ideoita saatiin esimerkiksi ymparoivasta

maailmasta, asiakkailta ja uudesta teknologiasta.

”Innovointia on se, kun kehitetaan tuotteita tai palveluita. Innovaatiota on se,
etta tuodaan taysin uusia palveluita tai sitten kehitetaan olemassa olevia pal-
veluita, parannetaan niita. Ja sen innovaation niinkun tulokulma voi olla se,
etta tunnistetaan ymparoivasta maailmasta tai asiakkaista tarpeita mihin lahe-
taan kehittamaan ratkaisuja, mutta toisaalta taas aika usein se on myos sita,
etta on jotain teknologista kyvykkyytta minka paalle ruvetaan sit kokeilemaan
ja miettimaan ja rakentamaan mita taa voi olla, ja sitten siihen paalle teke-
maan niita asiakasratkasuja.” (Haastateltava 1)

Haastatteluissa nousi esiin myos, ettei useimmilla haastatelluista ollut kaytossaan minkaan-
laista tyOkalua, jolla arvotettaisiin tai pisteytettaisiin eri ideoita. Kehitysideaa valitessaan

haasteltavat kayttivat muun muassa omaa intuitiota ja yrityksen strategia nahtiin ohjaavana

tekijana. Strategia toimii myos tukena innovaation eteenpainviemisessa.
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”Luotetaan hyvin vahvasti siihen mita ma asken selitin, se strategia kuva [haas-
tateltava kertoi meilla yrityksen strategiasta ja miten se on kuvattu], et se on
oikee suunta, koska eihan oo muuta mahdollisuutta, kuin et se on oikee suunta,
ja jos me tehdaan jotain, mika tukee sita ihan ilmiselvasti ni senhan taytyy olla
kannattavaa ja hyodyllista, tai sithan meian strategia on ihan homppaa.”
(Haastateltava 5)

Haastatteluiden perusteella osassa yrityksia ideaa innovoidaan isommalla tiimilla jo varsin pit-
kalle, ennen kuin se viedaan ylemman tason arvioitavaksi. Yhdessa haastattelussa prosessia
kuvattiin yksityiskohtaisesti. Prosessin alussa tuotepaallikko ja R&D keskustelevat tuotteesta
ja sen jalkeen insights-tiimi katsoo kenelle tuote sopisi ja millainen tarina tuotteelle rakenne-
taan. Insight-tiimi pyrkii loytamaan oikean asiakassegmentin. Taman jalkeen tuotepaallikot
selvittavat yhdessa tuotannon kanssa, miten tuote tulisi hinnoitella. Prosessiin mukaan tulee
myos markkinointi ja pakkaussuunnittelu. Prosessin aikana pidetaan erilaisia suunnitteluko-
kouksia ja kun markkinointikonseptistakin on jo alustava suunnitelma, viedaan idea isompaan
kokoukseen, jossa paatetaan, jatketaanko projektia eteenpain, nahdaanko siina kannatta-

vuutta vai ei. (Haastateltava 9)

Haastattelussa puhutaan tuotekehittelysta, mutta mielestani prosessissa tayttyvat sellaiset
elementit, etta voidaan nahda liiketoimintamallin olevan osana innovointiprosessia. Huomioon

otetaan asiakkaan tarpeet, tuotanto seka taloudellinen kannattavuus.

Toisissa yrityksissa taas idea vietiin jo varsin alkuvaiheessa, jonkinlaisen tyopajan ideoimana,

ylemman tason hyvaksyttavaksi.

3.3.3 Syita innovointiin

Kun haastateltavien kanssa keskusteltiin syista, miksi yritykset innovoivat, vastauksia saatiin
laajasti yksittaisten toimintojen kehittamisesta aina yrityksen liiketoimintamalliin koko yrityk-
sen mittakaavassa. Kaikissa haastatteluissa tuli esille tarve vastata siihen, mita asiakkaat ha-
luavat, mutta osin koettiin kilpailijoiden toimien olevan yksi syy oman toiminnan kehittami-
seen, etenkin jos aiemmin yrityksella oli ollut kilpailukykyisempi liiketoimintamalli verrattuna

alan muihin toimijoihin.

”Pakko, sanottasko nain. Kyll siin menee vasemmalta ja oikealta ohi.” (Haasta-
teltava 5)

”Nyt se kilpailuetu [yritys tuli aikanaan markkinoille uudenlaisella liiketoimin-
tamallilla] on mennyt, koska kaikki saman alan yritykset ovat alkaneet toimia
samalla tavalla, niin nyt vaan pitaa sit se seuraava keksia.” (Haastateltava 5)

Haastatteluissa nousi esiin jatkuva muutos. Haastatteluiden perusteella etenkin toimialoilla,
joilla teknologia on suurena osana toiminnan kehittamista, koettiin yhden mallin valitsemisen

ja sen seuraamisen olevan innovointia hidastavaa.
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”’Siis lahtokohtana se, etta ei haluta pysahtya semmoseen etta jos meilla on
jonkinlainen konsepti tai joku malli et sitten kun se on puskettu liveksi etta se
jaisi sithen vaan tavallaan aina siel on parannettavaa ja tavallaan kentta on
semmonen, etta se muuttuu koko ajan, jollon niiden mallienkin on muutut-
tava.” (Haastateltava 4)

Haastatteluissa nousi kehittamisen syyksi arvon luominen asiakkaalle. Kun keskityttiin vah-
vasti asiakasarvon luomiseen, ideoita kehittamiseen tuli asiakaspalautteesta, asiakaskyselyista

seka asiakkaiden toimintatavoista keratysta datasta.

Muutamassa haastattelussa brandi nostettiin esille ja sen arvoa mitattiin myos erilaisin asia-
kaskyselyin. Brandi nahtiin yhtena asiakastyytyvaisyyden mittarina. Hyva asiakaskokemuksen
nahtiin heijastuvan myyntiin. Jatkuva kehittaminen ja uuden tuominen koettiin tarkeaksi

osaksi asiakaskokemuksen parantamista.

”No ma sanosin sellasen jutun, etta brandi ja asiakaskokemushan on aika sil-
leen samaa asiaa mun mielesta eli miten niinkun, miten hyvaa asiakaskoke-
musta ja sellasta luottamusta meidan tekemiseen me pystytaan herattamaan,
niin sita paremmin me kaupallisesti performoidaan ja sen takia on tarkeeta,
etta me tehdaan sita jatkuvaa parantamista eli pidetaan huolta siita, etta pe-
rusasiat on kunnossa, mutta myoskin jatkuvasti tuodaan jotakin uutta ja kiin-
nostavaa markkinaan ja sen takia on tarkeeta se jatkuva kehittaminen ja pa-
rantaminen.” (Haastateltava 1)

Useammassa haastattelussa resurssien riittamattomyys nousi esille. Resursseista puhuessaan
haastateltavat viittasit useimmiten ihmisiin, aikaan, rahaan ja kulttuuriin. Haastatteluissa
nousi kuitenkin esille myos sellainen nakemys, ettei kehitystyo ollut juurikaan aikaan sidot-
tua, vaan kehitystyohon ja testaukseen kaytettavissa oli niin paljon aikaa, kuin tarvittiin laa-
dukkaan lopputuloksen saavuttamiseksi. Haastattelussa, jossa kehittamisen esteena ei nahty
aikaa, haastateltava toi myos esille yrityksen tavoitteen olla vahva brandi, jonka tuotteet

ovat laadukkaita.

Muutamassa haastattelussa haasteen kehitystyohon nahtiin olevan kvartaalitalous, projekti-
kohtainen tulos tai kehittamisen tuloksen mittaamisen vaikeus. Kun ei voida sanoa prosen-
teissa saavutettuja hyotyja tai kehitysty0o on suoraan pois yhden projektin tuloksesta, on vai-
kea saada rahoitusta kehitykselle, etenkin niissa hankkeissa, joissa hankkeen kokonaisbudjetti

on suhteellisen pieni verrattuna kehittamiseen tarvittavaan rahaa.

Paaosin uusi teknologia nahtiin haastatteluissa mahdollisuutena. Uusien innovaatioiden lah-
teena. Haastatteluissa kuitenkin tuotiin esille myos se, kuinka uuden ja vanhan teknologian

yhdistaminen saattaa tuoda haasteita.

”Me [yrityksen teknisen puolen tyontekijat] olemme mallintaneet taman aikoi-
naan johonkin tiettyyn taustajarjestelmaan ja se taustajarjestelma on tallainen
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me emme voi sita mitenkaan sormia napsauttamalla muuttaa.” (Haastateltava
3)

3.3.4 Innovointimenetelmat

Haastatellut kertoivat yritysten ottaneen jo kayttoon uusia menetelmia. Palvelumuotoilun

menetelmat nahtiin toimivina laajemmassakin kaytossa.

”Meillahan on ollut design menetelmat kaytossa taalla talossa jo jonkin aikaa,
et sanotaan viisi vuotta sitten, alettiin silleen aktiivisemmin hyodyntamaan pal-
velumuotoilua ja nyt sitten kun kehitysta tehdaan, niin aina sanotaanko vuosi
vuodelta enemman ja enemman hyodynnetaan sitten niita design menetelmia
siihen kehittamiseen.” (Haastateltava 1)

Suurin osa haastatelluista kertoi, etta halua muutokseen on. Tama valittyi yhdessa haastatte-
lussa myos puskaradion kaltaisena toimintana yrityksen sisalla. Haastattelussa nousi esiin,
etta on tilanteita, joissa talon sisalla on liikkunut tieto onnistuneista projekteista. Projek-
teista, joissa designerit ovat olleet tuomassa palvelumuotoilun nakemysta mukaan innovointi-
prosessiin. Nama onnistuneet projektit toivat yhteydenottoja, joissa pyydettiin design ihmisia
mukaan uusiin projekteihin, nayttamaan miten toimintaan saadaan selkea malli, jolla voidaan

lahtea toteuttamaan prosessia.

Tyopaja nousi menetelmaksi useimmissa haastatteluissa. Yksi haastattelu tehtiin tilassa, jota
kaytettiin tyopajatyoskentelyssa. Tilan seinilla oli postit lappuja, joissa oli tyontekijoiden
kohtaamia haasteita. Laput oli jaoteltu ryhmittain ja yhdella seinalla oli kasittelyyn otetut
haasteet. Kasittelyn alla olevista haasteista naki koodein missa vaiheessa niiden ratkaisemi-

nen oli menossa. Tyopajamenettelyn jalkauttamisessa oli koettu myos haasteita.

”Se on ollut aika janna prosessi, et on sita tyopajamenettelya viety. Se on en-
simmainen kerta aina naille ihmisille, ni se ei oo helppo se.” (Haastateltava 5)

Haastatteluiden perusteella kavi ilmi, etta valmiita liiketoimintamalleja kaytetaan innovoin-
nissa. Liiketoimintamalleja tutkittiin myos oman liiketoiminta-alan ulkopuolelta pyrkien loyta-
maan sellainen malli, joka hieman kehittamalla vaikuttaisi sopivalta liiketoimintamallilta. Ei

kuitenkaan haluttu lukittautua, johonkin vanhaan toimintatapaan.

”Semmosta suoraa tama on toiminut taalla, joten sen on pakko taalla, sem-
mosta ei ees haluta tehda.” (Haastateltava 4)

Haastatteluiden perusteella kavi myos ilmi, etta jos toimintatapa oli uusi Suomessa, siihen

saatettiin hakea liiketoimintamallia ulkomailta, kuitenkin niin, etta huomioitiin kulttuurilliset
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erot ja mallia muokattiin Suomen toimintaymparistoon ja suomalaiseen kulttuuriin sopivam-
maksi. Mikali liiketoiminta-ala ei viela Suomessa ollut kovin suuri saatettiin myos katsoa ulko-

mailla tapahtuvaa kehitysta.

”Maailmallahan on kayty kattomassa muun muassa Kanadassa on tammosia esit-
telytiloja, mutta ehka me ollaan viety vahan pidemmalle viela sit sita.” (Haas-
tateltava 7)

”Mita jenkeissa on mita taalla ei ole. Tai mita Aasiassa on mita taalla ei ole,
mutta tietysti siina on tosi isoja kulttuurillisia eroja, mut sielta nahdaan sita
suuntaa mihin se on menossa.” (Haastateltava 4)

Osittain haastatellut kokivat myos, etta asiakkaat ovat tottuneet jo tietynlaisiin lilketoiminta-
malleihin ja on helpompaa menna asiakkaille tutulla liiketoimintamallilla markkinoille. Asiak-
kaille on saattanut jo muodostua tottumus maksaa jostain palvelusta tietylla tavalla, joka on

myos koettu mielekkaaksi.

Haastatteluiden perusteella design ajattelu innovointiprosesseissa tarkoittaa sita, etta koko-
naista palvelu- tai tuotekehitysta lahestytaan asettaen samaan kuvaan asiakastarpeet, busi-
ness vaatimukset seka tekniset kyvykkyydet. Haastatteluissa tuli usein esille se, kuinka tar-

keaa on huomioida kokonaisuus.

Uusilla toimialoilla innovointia tehtiin ennakkoluulottomasti. Tassa varmastikin auttaa, ettei
aloille ole viela muodostunut vakiintuneita kaytantoja eika raskaita rakenteita. Haastattelun

perusteella innovointia tehtiin ennakkoluulottoman oloisesti.

”Kokeillaan pienesti, ja jos ne toimii, niin sit voidaan tehda vahan isommin.”
(Haastateltava 4)

Haastattelujen perusteella yrityksilla oli kaytossa erilaisia tyokaluja, joita suunnitteluproses-
seissa kaytettiin, mutta tyokaluja ei varsinaisesti nimetty. Useimmissa haastatteluissa koros-
tui kuitenkin halu yhtenaistaa toimintatapoja yrityksen sisalla, kuitenkin antamalla suunnitte-

luun tietty vapaus toimintamallien toteuttamisen suhteen.

”Jos ajatellaan niita varsinaisia tyokaluja, niin se on projektikohtaista ja henki-
lokohtaistakin tavallaan.” (Haastateltava 3)

”Pyritaan luomaan sellainen tyokalupakki, joka on kaikilla designereilla saman-
kaltainen.” (Haastateltava 3)

Haastatteluista kavi myos ilmi, etta saatettiin kokea kaytettavan jotain tiettya mallia inno-
vointiprosessissa, vaikka loppujen lopuksi sellaista ei ollut. Tama mielestani kuvaa osaltaan

sita yhtenaisen kielen puuttumista.
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”Jos jokaiselta kysyy, niin varmaan kaikki saattaa vastata, etta kylla me kayte-
taan, kylla ma kaytan. Mulla on tallanen malli olemassa tassa, mutta jos pyytaa
sen jalkeen piirtamaan sen mallin ja sanomaan miten se prosessi siina on, niin
se vois olla toinen juttu.” (Haastateltava 3)

Osa haastatelluista oli vaiheessa, jossa he etsivat sopivaa toimintamallia, eika yrityksessa sel-
laista viela oltu loydetty. Haastattelujen perusteella suurimmalla osalla yrityksista kuitenkin
on jonkinlainen toimintamalli innovointiprosesseissaan, jonka mukaan niissa toimitaan ja val-
miista toimintamallista koettiin olevan se hyoty, etta ihmisten on silloin helppo ymmartaa sita

kokonaisuutta, jota ollaan yhdessa kehittamassa.

”Ollaan otettu kayttoon ja hyodynnetty tata tuplatimanttiajattelua.” (Haastel-
tava 3)

”Ma oon kokenut, etta se on yks semmonen selkea viitekehys, joka on helppo
ihmisten ymmartaa. Tuplatimantti auttaa nyt organisaatiossa ihmisia ymmarta-
maan paremmin sita viitekehysta ja sita etenemismallia.” (Haastateltava 3)

Taman haastattelukysymyksen kohdalla nousi useammassa haastattelussa esiin, etta nykyiset
kehittamismenetelmat ovat monille viela uusia ja niita ollaan vasta jalkauttamassa yritysten
toimintatapoihin. Haastateltuja henkiloita yhdisti suurelta osin ajatus perinteisen palvelu-

muotoilun polun ja liiketoiminnan muotoilun yhdistamisesta innovointiprosessissa.

Haastatteluissa nousivat esille myos ne haasteet, joita kohdattiin uusia toimintatapoja jal-
kauttaessa. Useammassa haastattelussa todettiin, etta tarvittaisiin jonkinlaista kulttuurin
muutosta, jotta innovointi todella lahtisi kayntiin ja osin kaivattiin myos malleja, milla uusia

toimintatapoja viedaan kaytantoon.

”Jos se kulttuuri ei tue sita innovaatiota tai uusien asioitten kayttoonottoa niin
sita uutta asiaa on ihan turha tuoda. On se sitten menettelytapa tai teknologia.
Se et tuodaan tahan joku harpake, etta alkakaas kayttaa niin voi unohtaa, niin
siks ma tota tos viestinnassa mita kaytan niin ma oon ruvennut viimeiset vuodet
niin ma yritan vaikuttaa vaan tohon [kulttuuri].” (Haastateltava 5)

Haastatteluista jai kuva, etta ne tyontekijat, jotka toimivat pitkaan yrityksen toiminnassa

mukana olleilla lilketoiminta-alueilla, core busineksessa, kehittivat asioita pitkalti sen toimin-
tamallin mukaisesti, joka on yritykseen syntynyt ajan kuluessa. Yksi haastatelluista oli sita

mielta, etta kehittamisessa ollaan enemmankin tuotekehitys edella, pyritaan vastaamaan asi-
akkaiden tarpeeseen ja sailyttamaan korkea laatu. Yksi yritys, jossa haastatteluja suoritettiin,
on ydintoiminnoltaan vanhan liiketoiminnan alueelta ja oma havaintoni on, etta kaikilla kysei-
sen liiketoiminnan yrityksilla tuntuu olevan hyvin samanlainen liiketoimintamalli. Yhdessa yri-
tyksessa kilpailijat olivat ottaneet kayttoonsa yrityksen tuoman liiketoimintamallin ja se liike-

toimintamalli on vallitseva koko alalla. Naissa haastatteluissa, joissa kaytiin lapi vanhempaa
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liilketoimintaa, kuului enemman yrityskulttuurin tuoma haaste. Kaikki haastateltavat eivat

kuitenkaan tuoneet esille yrityskulttuurin tuomaa haastetta.

Haastatellessani uusien liiketoimintojen edustajia, ihmisia, jotka toimivat sellaisilla liiketoi-
minnan aloilla, jotka uusi teknologia on mahdollistanut, ja jotka ovat vahvan kasvun alueita,
haastateltavat kertoivat tekevansa paljon nopeita kokeiluja. Sen sijaan, etta mietittaisiin ja
suunniteltaisiin ideaa pitkalle, se hyvin nopealla aikataululla alustavasti testataan, ja jos se ei

toimi, niin muokataan hieman ja taas testataan.

Erilaisista tyokaluista nousi useimmissa haastatteluissa esiin Business Model Canvas. Sen kayt-
toon kuitenkin suhtauduttiin varauksella. Business Model Canvaksella koettiin voivan luoda

kuva alustavasta konseptista

”Business Model Canvas on silleen hyva, etta se pakottaa miettimaan just, etta
mita arvoa taa niinkun asiakkaalle, liiketoiminnalle tuottaa.” (Haastateltava 1)

Haaste, mika Business Model Canvaksen kaytossa nahtiin, oli ymmartamattomyys siita, ettei
sen kertaalleen taytosta saa varsinaisesti hyotyja irti. Canvas pitaisi paremminkin olla seinalla
jatkuvasti ja siihen tulisi paivittaa muutoksia ja miettia miten ne vaikuttavat muihin tekijoi-
hin

”Jengi tayttaa sen Business Model Canvasin kerran ja sanoo, et nyt ma oon teh-

nyt tan. Kun sita pitais jatkuvalla syotolla kayda lapi. Et hei mis mennaan, et
naa muuttu et taahan muuttu taa business.” (Haastateltava 3)

Tyokalujen kuitenkin koettiin myos jopa hieman jarruttavan kokenutta designeria. Muuta-
masta haastattelusta jai kuva, etta kaytannossa kokeneet tekijat usein luottavat omaan osaa-

miseen eika tyokaluja valttamatta kayteta

”Kokeneelle ihmiselle ne rakenteet [tyokalujen kaytto] vahan niin kun hidastaa
tai kahlitsee.” (Haastateltava 8)

Osa haastatelluista kertoi, etta yrityksessa on kaytetty Design Sprint-metodia, jossa nahtiin
monia hyotyja. Prosessin nopea lapivienti on syy, miksi Design Sprint-metodia halutaan ko-

keilla, tai on kokeiltu, mutta muitakin hyotyja nahtiin.

”Yhdessa suunnitellaan mita ollaan tekemassa, voidaan protoilla ja kattoo, et
okei sita toteutettavuutta teknisesti ja nain, etta niinkun tiiviissa ajassa kaytya
niit perusasioita lapi, niin se nimenomaan lyhentaa sita koko homman lapime-
noaikaa.” (Haastateltava 1)
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Haastatteluissa kavi ilmi myos, etta joskus konsultin apua tarvitaan tilanteessa, jossa on kay-
tetty Design Sprint-metodia, mutta ei ole osattu jatkaa siita eteenpain. Sprint-metodin haas-
teena koettiin olevan se, ettei se kuitenkaan anna sita lopullista tulosta. Yhdessa ollaan kehi-

telty ja testailtu, mutta sitten se jaa siihen, ikaan kuin vahan kesken.

3.3.5 Innovointiprosessin analysointi

Opinnaytetyota tehtiin Design Sprint-metodia hyodyntaen. Design Sprint-tyoskentelyn ensim-
maisena paivana pyrimme muodostamaan haastatteluvastausten perusteella nakemyksen yri-

tysten innovointiprosessista (kuvio 10) saaden mukaan ne vaiheet, tai ainakin osa niista, ovat

osana innovointiprosessia.

Kuvio 10: Innovointiprosessin hahmotelmaa Design Sprint-metodin Map-vaiheessa, valokuva

kurssiluokan suunnittelutaulusta 2018

Design Sprint-tyoskentelyn Map-vaiheessa tehdyn luonnoksen perusteella (Kuvio 10) hahmotte-
lin kaavion kuvaamaan innovointiprosessia. Kuvaan (kuvio 11), miten innovointiprosessi lahtee

ideasta ja muotoutuu innovointiprosessin kautta innovaatioksi.

Kehitys lahtee ideasta (kuvio 11), joka syntyy: olemassa olevasta ongelmasta, uuden teknolo-
gian tuomasta mahdollisuudesta, asiakaspalautteesta, kilpailijan toiminnasta, kulttuurimuu-

toksesta, ilmastomuutoksesta tai monista muista mahdollisista syotteista.

Ympyraan (kuvio 11) olen valinnut ne kolme asiaa, jotka toistuivat haastatteluissa: asiakaslah-
toisyys, teknologia, talous. Nama asiat pyorivat keskiossa, kun innovoidaan palveluita, joissa

uusi teknologia on vahvasti mukana.
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ASIAKASYMMERRYS TEKNOLOGIA

IDEA — = | TOTEUTUS [|=— INNOVAATIO

TALOUS

Kuvio 11: Hahmottelemani innovointiprosessi

Monipuolinen, osaava kehitystiimi vie innovointiprosessia eteenpain kayttaen hyvaksi katsomi-
aan metodeja ja tyokaluja tarpeen mukaan. Tassa kohtaa on se haaste, joka tuli esille useissa
yrityksissa ja johon on heratty. Mika on se toimintamalli, jolla edetaan ja millaisia metodeja

tai tyokaluja siina halutaan kayttaa.

Toteutusvaihe koetaan usein haasteelliseksi. Miten saadaan kaytantoon uudet ideat, joita on
innovoitu. Viela toteutusvaiheessakin katsokaan liiketoimintamallin eri osa-alueita, jotta nah-
daan, toimiiko valittu lilketoimintamalli. Toteutusvaiheessa usein testataan tuotetta tai pal-

velua pienemmalla ryhmalla ennen, kuin se tarjotaan koko asiakaskunnalle.

Lopputuloksena on innovaatio, joka on kaytossa ja tuo hyotyja kehittajalleen, ymparistolle tai
ehka muillekin tahoille, mutta ennen kaikkea kayttajalle. Asiakaslahtoisyys on asia, jota yri-
tykset pitavat tarkeimpana innovoinnin lahtokohtana puhuessaan tuotteiden ja palveluiden

kehittamisesta.

Innovointiprosessin aikana yritykset kokevat erilaisia haasteita. Haastatteluissa naista nousi-

vat selkeimmin esille aika, raha, ihmiset ja kulttuuri.

4  Johtopaatokset

Osa yrityksista kayttaa lilketoimintamalleja innovoinnissa. Valmiita liiketoimintamalleja kay-
tetaan uusien tuotteiden ja palveluiden kohdalla, kun koitetaan loytaa sopivaa liiketoiminta-
mallia. Sopivaa liiketoimintamallia etsitaan seka oman alan, etta aivan muiden alojen liiketoi-
mintamalleista. Valmista liiketoimintamallia saatetaan kayttaa puolivalmiina alustana, josta
muokataan omiin tarpeisiin sopiva. Valmiita liiketoimintamalleja kaytetaan myos silloin, kun
asiakkaat ovat tottuneet saamaan tuotteensa tai palvelunsa tietylla tavalla. Tasta kaytin esi-
merkkina teoriaosuudessa Netflixia, jonka kanssa samantyyppiset palvelut toimivat hyvin sa-
manlaisella lilketoimintamallilla. Liiketoimintamallit ovat mukana innovointiprosesseissa jo

hyvin alkuvaiheesta, kun mietitaan kenelle, mita, miksi ja miten. (Kuvio 12)
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Miten ja miksi yritykset kdyttavat
liilketoimintamalleja innovoinnissa?

1 1
Miksi
Miten - On jarkevampaa ottaa jotain valmista, josta
- Valmista liiketoimintamallia kdytetdan lahdetdan rakentamaan sen sijaan, etta
pohjana, joka muokataan omaan kdytetaan aikaa siihen, etta alusta asti
liiketoimintaan sopivaksi rakennetaan oma liilketoimintamalli
- Otetaan valmis malli, joka on sopinut - Asiakaslahtoisyys, ihmiset ovat tottuneet tietyn
samantyyppisille tuotteille tai palveluille tyyppisissa tuotteissa ja palveluissa tiettyyn
- Lapi innovointiprosessin mietitain liiketoimintamalliin ja haluavat tuotteensa ja
liiketoimintamallia: kenelle, mita, miksi ja palvelunsa tarjottuna silla mallilla
miten - Liiketoimintamalli kulkee mukana koko
innoivointiprosessin, jotta kaikki osa-alueet
tulevat huomioitua

Kuvio 12: Miten ja miksi yritykset kayttavat lilketoimintamalleja innovoinnissa

Kaikki haastatellut eivat tunnistaneet tilannetta, jossa heidan edustamansa yritys kayttaisi
lilketoimintamalleja osana innovointiprosessia. Saatettiin kokea, etta yrityksella on toimiva
lilkketoimintamalli, johon tuodaan uusia tuotteita, palveluita, arvoja ja toimintatapoja. Tama
kuitenkin osittain kumoutuu, kun katsoo miten yritykset ovat tuoneet uusia tuotteitaan mark-
kinoille. Tuotteille on saatettu luoda aivan erilainen arvo, esimerkiksi kerailyarvo, ja myynti
saattaa tapahtua tavanomaisesta poikkeavasti. Nakisin naiden vaikuttavan myos asiakasryh-
maan seka tuottomekanismiin. Talloin tuotteen liiketoimintamalli poikkeaa aiemmasta liike-
toimintamallista ja siina on vaikutettu vahintaan kahteen Gassmannin ym. kolmiomallin
osista. Gassmannin ym. mukaan silloin on kyse liiketoimintamallin innovoinnista. Osalta haas-
tateltavia jai ehka osin tunnistamatta, ettei puhuta yrityksen perusliiketoimintamallista vaan
yrityksella saattaa olla samaan aikaan useita eri lilketoimintamalleja eri tuotteilla tai palve-
luilla. Tassakin tulee esiin haasteet termien kaytossa ja haastattelukysymyksia olisi ehka pita-

nyt talta osin hieman tarkentaa.

Haastatteluiden perusteella minulle jai kuva, etta vanhemmille toimialoille on jo muodostu-
nut varsin vahvoja toimintamalleja, joiden muuttaminen koetaan vaikeaksi. Uudemmilla toi-
mialoilla tuntui olevan kokeilukulttuurin ilmapiiri, eivatka vanhat toimintamallit olleet hidas-
tamassa uutta kehitysta. Olisi tarkeaa loytaa ne metodit, joilla myos vanhemmat toimialat
pystyisivat kehittymaan ja uskon, etta sopivalla innovointiprosessin mallilla se onnistuisi. Tal-
laisen mallin kehittaminen olisi tarkeaa, jotta myos nama liiketoiminnan alueet kehittyisivat

eteenpain.
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Haasteista selkeimmin esiin nostettiin ihmiset, aika, raha ja kulttuuri. Mielestani ajatusta
voisi hieman muuttaa, silla ihmisistahan innovointiprosesseissa on kyse, ja ihminen pystyy vai-
kuttamaan naihin kolmeen muuhun haastatteluissa esiin nostetuista haasteista: raha, aika,
kulttuuri (kuvio 13). Mielestani suurin haaste onnistuneessa innovointiprosessi on ihminen

heikkouksineen ja vahvuuksineen. Ja ihmiseen pystyy vaikuttamaan.

4 N A
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)

AlKA KULTTUURI

N

Kuvio 13: Yritysten kokemat haasteet

Teoriaosuudessa kavin lapi muutamia erilaisia tyokaluja, joilla pyrin luomaan ymmarryksen
siita, mita erilaisilla tyokaluilla tarkoitetaan. Haastatteluissa ei kuitenkaan noussut esille tyo-
kaluja niin suuressa maarin, kuin itse oletin. Innovointiprosesseihin tutustuessani kirjallisuu-
den kautta seka osana omia opintojani, kehittelimme koululla kevaalla 2018 Design Sprint-me-
todin avulla applikaatiota, olisin luullut erilaisten tyokalujen nousevan paljon suuremmaksi

osaksi haastatteluja.

Osa haastatelluista koki valmiit tyokalut jopa innovointia jarruttavina tekijoina, mutta paa-
saantoisesti yrityksissa halutaan luoda valmiita malleja, joiden mukaan toimitaan. Pyritaan
siihen, etta loytyisi yhtenaisia toimintatapoja ja valmiita tyokalupakkeja, joista loytyy jokai-
seen prosessiin sopivat valineet. Omaa henkilosta myos haluttiin kouluttaa kayttamaan mal-

leja ja tyokaluja.

Koska valmiita malleja ja tyokaluja on useita erilaisia, voisi olla tarvetta kokeilla minka tyyp-
piset metodit eri aloilla toimivat ja millaiset tyokalut koetaan niissa sopivimmiksi. Nain yritys,
jossa innovointiprosessin paivittamiseen ryhdytaan, loytaisi helpommin niita metodeja ja tyo-

kaluja, joita on koettu toimiviksi saman alan yrityksissa. Kun erilaisista malleista olisi rajattu
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sopivimmat olisi niista helpompi yrityksen valita mita lahtea soveltamaan. Ehkapa kannattaisi
ideoida jonkinlainen starttipaketti aiheesta kiinnostuneille. Ensi kokeilulla nahtaisiin mika toi-
mii ja mika ei. Siita yrityksessa voitaisiin lahtea kehittamaan mallia omaan toimintaan sopi-

vammaksi.

Toimintamallien valikoimisen yhteydessa toin teoriaosuudessa esille Gassmanin ym. ajatuk-
sen, etta sopivaa toimintamallia valitessa voi kayttaa intuitiota. Tama vaikutti mielestani hie-
man erikoiselta, mutta aivan samalla termilla, intuitio, toi asian esille myos yksi haastatel-
luista. Mielestani kuitenkin niille henkiloille, jotka miettivat miten lahtisivat toimintamalle-
jaan muuttamaan olisi hyva olla jonkinlainen konkreettinen tapa, jolla lahtea rajaamaan vaih-

toehtoja.

Haastatteluiden perusteella useat yritykset haluavat tuoda palvelumuotoilun metodit ja tyo-
kalut osaksi toimintamallien suunnittelua, mutta palvelumuotoilu on viela suurimmalle osalle

uusi tapa toimia. Tama ei noussut esille kaikissa haastatteluissa.

Tutkimukseni perusteella yrityksilla on halu ja tarve kehittaa innovointiprosessejaan. Yrityk-
sella saattaa olla tiedossa millaista mallia he haluaisivat kokeilla, mutta tarvitsevat siihen
neuvoja ja apuja. Myos yrityksen strategia usein ohjaa yritysta uuden teknologian kayttoon,
mutta saatetaan kokea haasteeksi, miten se saadaan osaksi yrityksen toimintaa. Neuvoja ja
apuja haetaan seka ulkopuolisilta konsulteilta, etta osittain toivotaan myos kouluyhteistyon
tuovan uusia kehittamisen malleja. Tietyilla aloilla toimintakulttuurit ovat jo niin vakiintu-
neita, etta haasteena on tuoda uusia toimintatapoja. Yritykset myos rekrytoivat itselleen ke-

hittamisen ammattilaisia, designereita.

Yritysten innovointiprosessit saattavat olla vasta hakemassa uutta suuntaa ja osa on jo otta-
nut uudenlaisia menetelmia osaksi innovointiprosesseja. Haastattelussa nousi esiin myos aja-
tus, etta yrityksessa ollaan jo kehitetty toimiva innovointiprosessi. Kuten haastatteluissakin
kavi ilmi, olemme jatkuvassa muutoksessa eika mielestani voi lukittautua ajatukseen, etta
yrityksella on jo riittava osaaminen eika itse innovointiprosessia katsota kriittisin silmin, kui-

tenkaan muutosta ei kannata lahtea hakemaan pelkastaan muutoksen vuoksi.

Alan kirjallisuudessa puhutaan paljon fyysisista tiloista, joissa erilaisia tyopajoja jarjestetaan.
Oman tutkimukseni perusteella olisi jarkevaa tehda tilan yhdelle seinalle selkeat kuvaukset
mita innovointiprosessissa kaytetyt termit tarkoittavat. Tutkimusta tehdessani huomasin yh-
deksi haasteeksi sen, ettei valttamatta tarkoiteta samaa asiaa, vaikka kaytetaan samaa ter-

mia.

Innovointiprosesseista kertovassa kirjallisuudessa puhutaan paljon myos tiimeista ja siita

kuinka onnistuneen innovoinnin tekijana nahdaan monipuolisen osaamisen sisaltava tiimi.
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Tama kuitenkin tuo mukanaan myos kielellisia haasteita, koska eri aloilla kaytetaan alakohtai-
sia termeja. Myos tassa tilanteessa auttaisi, etta tiloissa, jossa innovointiprosessit tai tyopajat

toimivat olisi seinalla selkeita avauksia termeista.

Haastattelujen perusteella muodostui kuva, etta innovointitiimit koostuvat eri toimintojen
edustajista ja nain saadaan huomioitua eri osa-alueet, jotka mielestani vastaavat hyvin liike-
toimintamallin osa-alueita. Mukana on tuotekehitysta, tuotantoa, talousosaamista, asiakasym-

marrysta.

Nostin teoriaosuudessani esiin Van der Pijl:n tuoman ajatuksen, ettei henkilon roolin kehitys-
tiimissa tarvitse aina olla se sama mika hanella on tyoyhteisossa. Van der Pijl viittasi tyopaja-
toimintaan, jossa ideoidaan uutta. Taman tyyppista ajatusta ei noussut esiin haastatteluissa.

Ehka meilla Suomessa ollaan viela kiinni rooleissa, jotka meille on tyoyhteisossa annettu eika
uskalleta ottaa uudenlaista roolia tyopajan ajaksi. Haastatteluissa myos keskityttiin enemman

innovointiprosessiin yleensa eika niinkaan yksittaisen tyopajapaivan toimintaan.

Ideat innovointiin saatiin monelta taholta. Ideoita saadaan yrityksen sisalta, asiakkailta, uu-
desta teknologiasta, jne. Muita enemman esille nousevat kuitenkin asiakaslahtoisyys ja tekno-
logia. Uusi teknologia korostui ehka osittain haastateltujen henkiloiden edustamien yritysten

toimialojen johdosta.

Asiakaslahtoisyytta korostettiin kaikissa yrityksissa. Tarpeita kehittamiseen mietittiin asiakas-
lahtoisesti, nakokulmalla mita asiakkaat haluaisivat. Tietoa saatiin muun muassa asiakaspa-

lautteesta, asiakkaiden toimintaa seuraamalla seka erilaisista kyselyista.

Teknologian tarjoamat uudet mahdollisuudet ovat myos keskeisessa roolissa, kun kehitetaan
uutta tai parannetaan jo olemassa olevaa. Tarkeaa olisi kuitenkin muistaa, ettei palveluiden
digitalisoiminen vain kustannustehokkuuden vuoksi aina kannata. Yritykset painottivat asia-
kaslahtoisyytta, mutta digitalisoinnin yhteydessa se vaatii varsin laajaa asiakaskokemusten
mittaamista. Riskina on kehittaa kustannustehokas palvelu tai tuote, jossa on unohdettu asia-
kas: Unohtuuko asiakas vai halutaanko asiakas unohtaa? Tama digitalisaation mukanaan tuoma
riski ei noussut esiin haastatteluissa. Haastatteluiden perusteella yritykset mittaavat asiakas-

tyytyvaisyytta ja pyrkivat luomaan palveluita, jotka vastaavat asiakkaiden toiveita.

Yritysten innovointiprosesseissa otetaan huomioon hyvin pitkalti samat asiat, joita Gassmann
kuvaa liiketoimintamallissaan. Kun haastattelujen perusteella hahmottelemani innovointipro-
sessin asettaa samaan kuvioon innovointiprosessin kanssa, johon on sisallytetty liiketoiminta-

malli, saadaan mielestani aikaan lahes yhtenevaiset innovointiprosessit (kuvio 14).
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IDEA TOTEUTUS g INNOVAATIO

IDEA TOTEUTUS — INNOVAATIO

Kuvio 14: Haastatteluista karkeasti rajattu innovointiprosessi verrattuna Gassmanin ym. kol-

miomalliin

Palvelumuotoilu ja liiketoiminta kulkevat rinnakkain innovointiprosessissa. Liiketoimintamallit
ovat mielestani osana innovointiprosessia, vaikka ei valttamatta puhuta kaytettavan liiketoi-
mintamalleja innovoinnissa. Mielestani ei kuitenkaan voi erottaa vain yhta osiota liiketoimin-

tamallista ja kehittaa sita, vaan aina tulee ottaa huomioon myos ne muut tekijat.

Taman opinnaytetyoni pohjalta katson, etta yhtenaisen kielen haasteita olisi hyva tutkia
enemman ja sen pohjalta pyrkia kehittamaan yhteinen kieli. Mielenkiintoista olisi myos laa-
jemmin tutkia miten yrityksen strategia asettaa haasteita innovoinnille ja mita vaikutuksia in-
novaatiotyolle olisi, jos sille irrotettaisiin erillinen budjetti. Tassa opinnaytetyossa jai tutki-
matta, miten saman alan sisalla eri yritysten innovointiprosessit poikkeavat toisistaan, talla

samalla tutkimuskysymyksella voisi toteuttaa uuden tutkimuksen yhden alan sisalla.



Liiketoimintamalli

Kuvio 15: Innovointi ja lilketoimintamalli yhdessa, kuva muokattu Pixabayn kuvasta
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Liite 1: Haastattelurunko ja haastattelukysymykset

Haastattelurunko
Paatutkimuskysymys: Miten ja miksi yritykset kayttavat liiketoimintamalleja innovoinnissa?
Nakokulma on prosessit.
Useimmissa haastatteluissa myos muita haastattelijoita paikalla, jotka esittavat omia kysy-
myksiaan.
Liiketoimintamallit

- Onko teilla tapana kayttaa lilkketoimintamalleja innovoinnissa?

- Miksi?

- Miten?

Nykyinen prosessi
- Millaisia innovointiprosesseja teilla on?
- toimintatapoja?

Miten kehitetaan
- Onko teilla kaytossa innovointityokaluja?
- Millaisia?
- Miksi?
- Onko tarvetta tyokaluille?

Kuka kehittaa
- Millaisilla tiimeilla innovoidaan?
- Onko talon sisaista vai kaytetaanko myos ulkopuolista apua?
o konsultteja?
o opiskelijoita?
o muu?

Miksi kehitetaan
- Mista lahtee tarve kehittaa
o asiakaspalaute?
o kilpailijoiden toiminta?
o omat tutkimukset, kyselyt?
o tyontekijoiden ideat?

Millainen aikataulu
- Millaisia aikatauluja innovointiprosesseille?
o voiko irrottautua omasta tyostaan ja keskittya kehitysprosessiin?
o tehdaanko oman tyon ohessa?
- Ovat innovointiprosessit lyhytkestoisia vai pitkia/jatkuvaa?



