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Tässä opinnäytetyössä laadittiin liiketoimintasuunnitelma Business Model Canvasin 

muodossa Toejoen Veikot Ry:lle. Työ keskittyi Business Model Canvasin rakenteeseen, 

ja pyrki löytämään uusia ideoita liiketoiminnan parantamiseksi.  

 

Työn konkreettisena tuotoksena syntyi seinälakana seuran toimiston seinälle. Sen 

tarkoituksena on parantaa seuran toimintaa myös jatkossa, koska Business Model 

Canvasia voidaan päivittää ajan kuluessa aina uudella versiolla.  

 

Opinnäytetyö toteutettiin laadullisena eli kvalitatiivisena tutkimuksena ja 

tutkimusmenetelmänä käytettiin teemahaastattelua. Tutkimus aloitettiin teoriapohjan 

tekemisellä tutkimalla aiheeseen liittyvää teoriaa. Teoriaosuudessa käytiin läpi 

liiketoimintasuunnitelman perusteita, sekä pureuduttiin Business Model Canvasin 

sisältöön. Teoria osuudessa käytiin läpi myös SWOT-analyysi ja Benchmarking. Tutkija 

teki SWOT-analyysin toimeksiantajasta.  

 

Tutkimuksen tuloksena saatiin toimeksiantajalle Business Model Canvas, joka toimii 

jatkossa apuvälineenä liiketoiminnan arjessa.  
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In this thesis, a business plan was made in form of Business Model Canvas for Toejoen 

Veikot Ry. This thesis focused on the structure of Business Model Canvas and tried to 

find new methods for making the business better.  

 

As a concrete output the Business Model Canvas wallpaper was created in the club´s 

office wall. Its purpose was to improve club´s business also in the future because the 

Business Model Canvas could be upgraded for a new version at the near future.  

 

The thesis was carried out as qualitative research and a theme interview was used as the 

research method. Research was started by making a theoretical part. That was made with 

a research related to the topic. The fundamentals of a business plan were reviewed in the 

theoretical part and it also delved into the content of Business Model Canvas. Theoretical 

part also comprehended SWOT analysis and Benchmarking. The researcher made his 

own SWOT analysis of the client.  

 

For the result of the research there was a Business Model Canvas made for the client. 

And it acts as an aid on the daily basis in the client´s future.  
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1  JOHDANTO 

 

Olen itse pelannut jalkapalloa lähes 20 vuoden ajan, joten siitä on kasvanut merkittävä 

osa elämääni. Tuntuikin siis luontevalta lähteä hyödyntämään kokemuksiani 

jalkapallon parissa opinnäytetyön aiheena. Pelaan nyt viidennettä vuotta Toejoen 

Veikkojen edustusjoukkueessa ja aloitin myös valmentamisen 07-syntyneiden 

junioreiden parissa. Saatuani ToVelta vuosien aikana paljon hyviä muistoja ja 

kokemuksia, tuntui opinnäytetyön tekeminen hyvältä suunnitelmalta antaa ToVelle 

myös liiketaloudellisesti jotain konkreettista apua seuran talouden sekä arjen 

pyörittämisen tueksi. 

 

Tämä opinnäytetyö toteutetaan tapaustutkimuksena, jonka tarkoitus on rakentaa 

Toejoen Veikot Ry:lle liiketoimintasuunnitelma Business Model Canvas muodossa. 

Käytän työssä Business Model Canvasia (BMC), joka on Alexander Osterwalderin 

keksimä strateginen työkalu uusien liiketoimintamallien keksimiseen, sekä jo 

valmiiden liiketoimintamallien kehittämiseen. Työn edetessä Toejeoen Veikot Ry:stä 

käytetään lyhennystä ToVe. Paitsi kappaleessa kolme, joka on seuran esittely kappale. 

Siinä kuvataan lyhyesti seuran historiaa sekä nykytilaa.   

 

Lopputuotokseksi on tarkoitus luoda ToVelle konkreettinen Business Model Canvas, 

jonka voi ripustaa esimerkiksi ToVen toimiston seinälle, ikään kuin toimintaohjeeksi 

urheilun ja liiketoiminnan yhdistämiseen yhdistyksen arjessa, tiivistetyn 

liiketoimintasuunnitelman (BMC):n muodossa.  

 

Opinnäytetyön teoreettisessa osuudessa syvennytään pohtimaan käsitettä Business 

Model Canvas. Eli mitä se käytännössä tarkoittaa, ja mitä hyötyjä se tuo yrityksen tai 

yhteisön hyväksi. Teoria osuudessa avataan myös tarkemmin käsitettä 

liiketoimintasuunnitelma, sen toimiessa Business Model Canvasin pohjana.  

 

Opinnäytetyössä on käytössä laadullinen eli kvalitatiivinen tutkimus. Kvalitatiivisen 

tutkimuksen menetelmänä käytetään teemahaastattelua.  
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2 OPINNÄYTETYÖN TAVOITE, TUTKIMUSTEHTÄVÄ, 

TEOREETTINEN VIITEKEHYS JA RAJAUS 

 

2.1 Opinnäytetyön tavoite ja tutkimusongelma 

Tämän opinnäytetyön tutkimusongelmana on selvittää, millainen 

liiketoimintasuunnitelma Business Model Canvasin muodossa soveltuu parhaiten 

yhdistykselle ja juuri Toejoen Veikoille. Tutkimusongelman ratkaisemisen jälkeen, 

tavoitteena on rakentaa ToVelle oikeanlainen Business Model Canvas, joka tuottaisi 

seuralle lisäarvoa, joillakin tavoin, kuten esimerkiksi uusien jäsenten tai 

yhteistyökumppaneiden muodossa. Työn tavoitteena on myös rakentaa toimiva malli 

arjen tueksi, joka toimisi seuran arvojen tukena ikään kuin viitekehyksenä, mihin 

suuntaan seuran liiketaloudellisissa ratkaisuissa pitäisi edetä. Opinnäytetyön 

lopputulos on tärkeä toimeksiantaja ToVelle, koska se on suhteellisen pieni seura 

rajallisilla resursseilla, joten pienetkin kehitysideat seuran päivittäiseen toimintaan ja 

sen kannattavuuteen, voivat toimia merkittävässä roolissa tulevaisuuden kehityksen 

kannalta. ToVe haluaakin jatkossa panostaa entistä vahvemmin nuorten pelaajien 

kehittämiseen sekä toimia hyvänä kasvualustana nuoren pelaajan uralla.  

 

Viimeisen kahden vuoden aikana ToVe on palkannut Toiminnanjohtajan, 

Junioripäällikön sekä Nappulavastaavan. Vuonna 2019 ToVe lanseerasi myös 

keinonurmihankkeen, tarkoituksena rakentaa Toejoen kentän päätyyn keinonurmi 

alue, joka lisää kalenterivuoden harjoittelumahdollisuuksia Toejoella lähes kolmella 

kuukaudella. Nämä panostukset antavat selvän viestin seuran halusta kehittyä. 

Business Model Canvas toimiikin siis oivana työkalua tulevaisuuden potentiaalin 

saavuttamisessa.    

2.2 Tutkimustehtävä 

Tutkimustehtävänä on liiketoimintasuunnitelman rakentaminen Business Model 

Canvasin muodossa. Eli löytää seuran toiminnasta olennaiset arvot sekä tekijät, 

joiden ympärille ToVe:n toiminta perustuu. Ja näiden arvojen sekä tekijöiden 
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pohjalta, lähteä rakentamaan ideoita ja käytänteitä seuran toiminnan parantamiseksi. 

Tehtävän tarkoituksena ei siis ole määrittää jo hyvin organisoidun seuran toimintaa 

uusiksi, vaan vahvistaa jo toimivia käytänteitä sekä löytää uusia näkökulmia 

toiminnan tueksi. Lopputuotoksena Business Model Canvasista tulee seinä-taulu 

ToVen toimiston seinälle. 

 

2.3 Työn rajaus 

”Mitä konkreettista hyötyä liiketoimintasuunnitelmasta sitten on? Hyvä 

liiketoimintasuunnitelma auttaa sijoittajien ja lainan hankkimisessa, sillä siitä käy ilmi, 

että toiminta on harkittua ja yrityksessä osataan katsoa myös tulevaisuuteen. Näin 

ikävien yllätysten määrä vähenee. Silti liiketoimintasuunnitelma tehdään ennen 

kaikkea itselle ja omalle yritykselle. Suunnitelma pakottaa miettimään kriittisesti omia 

ideoita ja mahdollisia yritystoimintaan liittyviä kipupisteitä.”  

 

”Millainen sitten on se kuuluisa hyvä liiketoiminta suunnitelma? Tärkeää ei ole, 

kuinka hienosti asiat on esitetty, sillä korulauseet harvoin tarkoittavat mitään. On 

vaikea aivan täsmällisesti sanoa, kuinka pitkä liiketoimintasuunnitelman tulisi olla. 

Tärkeää on, että se ei ole liian suppea eikä myöskään liian lavea, jolloin luultavasti 

asioita on alettu jaarittelemaan. Suunnitelma kannattaa tehdä jonkin valmiin mallin 

päälle, jotta rakenne on toimiva ja oikeat asiat tulevat käsitellyksi.” (Visma Oy:n 

www-sivut 2017) 

 

Liiketoimintasuunnitelma itsessään on laaja käsite ja se saattaa pitää sisällään valtavan 

määrän tietoa, yrityksen koosta ja toimialasta riippuen. Business Model Canvas 

toimiikin oivana työkaluna liiketoimintasuunnitelman tiivistämiseksi konkreettisesti 

yhden kuvion sisälle. Business Model Canvas tiivistää koko liiketoimintasuunnitelman 

ja tuo esille sen tärkeimmät pointit ja avainsanat. Business Model Canvas auttaakin 

luomaan juuri ToVelle sopivan liiketoimintasuunnitelman. ToVen ollessa voittoa 

tavoittelematon yhdistys, se jo itsessään rajaa liiketoimintasuunnitelman 

rakentamiseen lähtemisen aspekteja.     
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3 TOEJOEN VEIKOT 

 

Toejoen Veikot on vuonna 1962-vuonna perustettu pohjoisporilainen jalkapallo seura, 

jonka edustusjoukkue pelaa kaudella 2020 Miesten kolmosessa, eli suomen 

neljänneksi korkeimmalla sarjatasolla. Aluksi seurassa harrastettiin jääkiekkoa sekä 

voimailua. Jalkapalloseuraksi ToVe erikoistui 1980-luvun alkupuolella. Toejoen 

Veikkojen toiminnan ajatuksena on tarjota kaiken ikäisille mahdollisuus jalkapalloon 

laadukkaassa ja terveessä ympäristössä lähellä kotia, kasvattaen urheilullisia ihmisiä 

yhteiskuntaan tukien Porilaisen jalkapallon kehitystä. Seuran arvot perustuvat 

yhteisöllisyydelle ja seuran identiteetin kehittämiselle. Nykyisen edustusjoukkueen 

suurimpina saavutuksina voidaan pitää TUL-Cupin voitto vuonna 2017, sekä pääsy 

kahdeksan parhaan joukkoon Regions-Cupissa saman kesänä. Nämä saavutukset 

pääsin myös ilokseni itse pelaajana kokemaan.    

 

Lähikenttätoiminta on seuran toiminnan ydin, joka perustuukin Toejoella sijaitsevan 

kotikentän ympärille. Kenttää ollaan parasta aikaa kehittämässä ympärivuotiseksi 

rakentamalla nurmialueen päätyyn tekonurmi osuus, näin mahdollistuisi lähes 

ympärivuotinen harjoittelu omalla kentällä. ToVe haluaa mahdollistaa harrastamisen 

kaikille. Harrastamista Toejoen Veikoissa voidaan pitää suhteellisen edullisena ja 

harrastusmahdollisuuksia tarjotaan kaikille. Tällä hetkellä seuralla on kolme 

työntekijää, joista täyspäiväisesti toimivat seuran toiminnanjohtaja sekä 

junioripäällikkö.    

 

Tällä hetkellä Toejoen Veikoissa on noin 400 lisenssipelaajaa eri ikäluokissa ja se 

panostaakin vahvasti juniorityöhön. Toejoen Veikot tunnetaankin parhaiten juuri 

kasvattaja seurana, joka mahdollistaa pelaajien kehittymisen nuorena ja edesauttaa 

siirtymistä suurempiin seuroihin aikuisiällä.   
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4 LIIKETOIMINTASUUNNITELMA 

 

Business Model Canvas pohjautuu liiketoimintasuunnitelmaan. Käyn läpi sen 

perusideaa eli liiketoimintasuunnitelmaa: Mitä se pitää yleisesti sisällään, mistä se 

koostuu ja mikä on sen tavoite. Avaan myös käsitteen teoriaa, sekä yleisiä käytäntöjä 

siihen liittyen. Vertaan myös liiketoimintasuunnitelman soveltuvuutta 

yhdistystoimistaan, eli eroaako se merkittävästi liiketoimintaan varten tehdystä 

suunnitelmasta.  

 

4.1 Liiketoimintasuunnitelma 

“Tim Burns (199, 38) pitää liiketoimintasuunnitelman (business plan) laatimista 

ehdottomana välttämättömyytenä. Ei riitä, että se on omistajan/omistajien tai 

toimitusjohtajan päässä. Se on kirjoitettava yhdessä henkilöstön kanssa, sen perusteet 

on tutkittava ja se on myytävä asiakkaille, yhteistyökumppaneille ja rahoittajille.” 

(Liipiäinen 200, 15.)  

 

Liiketoimintasuunnitelmalla varmistetaan bisneksen onnistuminen. 

Liiketoimintasuunnitelmia ei tehdä “sormiharjoituksina” vaan niillä pyritään tasaiseen 

kehitykseen, sekä laatuun yrityksen arjessa. Vahva ja yhdessä sitoutuneesti tehty ja 

toteutettu liiketoimintasuunnitelma parhaimmillaan säilyttää yhtiön kilpailuedun, sekä 

estää yrityskuolemat.  

    

Liiketoimintasuunnitelmalla vastataan kysymyksiin: Mikä on yrityksen 

toimintakulttuuri? Miksi se on ylipäätään perustettu? Mitkä ovat sen tavoitteet? Miten 

se aikoo tavoitteensa saavuttaa? Millä tuloksilla liiketoiminta toteutuu? (Liipiäinen 

2000, 20.) 
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Näihin kysymyksiin vastaamalla saamme selville, mikä on liiketoimintasuunnitelman 

rakenne. Vaikka ToVe on voittoa tavoittelematon yhdistys, löytyy sen toiminnan 

edellytyksenä vastaus kaikkiin ylläoleviin kysymyksiin. Yhdistyksenä sillä ei ole 

voitontavoittelu tavoitetta, mutta urheilun sekä nuorten liikuttamisen suhteen voi se 

asettaa haastaviakin tavoitteita, joten voimme huomata, että liiketoimintasuunnitelman 

rakenne pätee hyvin myös urheiluseuran kohdalla.  

  

4.2 Liiketoimintasuunnitelman rakenne 

Liiketoimintasuunnitelma rakentuu edellisessä kappaleessa mainittujen kysymysten 

ympärille löytämällä niihin oikeat vastaukset. Yrityksen kulttuuri kertoo sen taustoista 

ja arvomaailmasta, eli missä kulttuurissa yritys toimii.  Perustamistarkoitusta kuvaa 

perinteisesti toiminta-ajatus tai mission, eli miksi yritys on perustettu ja mikä on sen 

pitkän tähtäimen suunnitelma. Yrityksen tavoite saadaan selvittämällä ensiksi 

esimerkiksi SWOT analyysin avulla, mitkä ovat sen vahvuudet ja heikkoudet, sekä 

siihen ulkopuolelta kohdistuvat uhat ja mahdollisuudet. Kun nämä asiat tiedetään, on 

tavoitteidenkin asettaminen paljon helpompaa ja ne selkeytyvät huomattavasti. 

Tavoitteiksi voidaan sitten asettaa esimerkiksi 3-5 vuoden visiotavoitteet sekä 

lyhyempi yhden vuoden suunnitelma ja mitä sillä tavoitellaan.  

 

Kun tavoitteet on saavutettu, täytyy liiketoimistasuunnitelmasta löytyä vastaus 

kysymykseen, miten tavoitteisiin päästään. Valitaan yritykselle sopivat reittivalinnat 

eli strategiat ja niiden toteuttamiseen liittyvät yksittäiset toimenpiteet. Tavoitteiden 

asettamisen jälkeen on vielä jäljellä vastaus viimeiseen kysymykseen, eli mitä ovat 

liiketoiminnan toteutumiseen vaadittavat tulokset. Tulosten mittaamiseksi täytyy 

valita seurantamenetelmät/ -mittarit toiminnan tulosten arviointiin.    
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5 BUSINESS MODEL CANVAS 

 

 

Business Model Canvas on visuaalinen ja yksinkertainen työväline 

liiketoimintasuunnitelman rakentamiseen. Sen lisäksi se on myös strateginen työkalu 

jo olemassa olevien liiketoimintamallien kehittämiseen. (BMC) Mallin kehittäjänä 

toimi Sveitsiläinen Alexander Osterwalder. Vuosien kuluessa malli on saavuttanut 

suosiota etenkin start up -yritysten keskuudessa. Helposta lähestyttävyydestään 

huolimatta BMC ei päästä laatijaansa helpolla, vaan haastaa laatijansa ajatteluun, 

mikäli mallia käytetään oikein. 

 

BMC koostuu yhdeksästä tukijalasta, joiden perusteella yritystä tarkastellaan. BMC:n 

tavoitteena on löytää yrityksen vahvuudet ja käyttää niitä tuomaan yritykselle 

kilpailuedun. Nämä mallin osat ovat: - Asiakassegmentit - Arvolupaus - Jakelukanavat 

- Asiakassuhteet - Myyntitulot - Avainresurssit - Avaintoiminnot - 

Yhteistyökumppanit - Kulut (Kuva 1.) (Osterwalder & Pigneur 2010.) 
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KUVA 1. Business Model Canvas (Osterwalder & Pigneur 2010, 15.) 

 

Business Model Canvas toimii työkaluna eri yhteistyökumppaneiden ja sidosryhmien 

kanssa toimittaessa. Myöskin pankista saatetaan sitä kysyä lainaa haettaessa.    

 

Jotta BMC toimii ja sillä saadaan aikaan tuloksia, on sen oltava yksinkertainen, 

ajankohtainen, sekä avoin ja intuitiivinen, kuitenkaan liikaa yksinkertaistamatta 

liiketoiminnan monimuotoisuutta. Aktiivinen yritys kehittää malliaan jatkuvasti ja 

pysyy trendien ja ympäristön mukana, sekä talouden kehityksessä. Malli tuo selkeyttä 

myös yritykseen sisäisesti, sillä siinä määritellään yrityksen 9 toimintaan vaadittavat 

ydintoiminnot. Yritys voi kehittää toimintaansa luomalla useita malleja ja skenaarioita 

ja testaamalla niitä. (Osterwalder & Pigneur 2010, 15.) 

 

5.1 Asiakassegmentit 

Liiketoiminnan tärkeimpänä osana voidaan pitää asiakkaita. Yrityksen tärkeimpänä 

tehtävä on asiakkaiden tavoittaminen. Jos yritys ei ole löytänyt oikeaa 

asiakasryhmäänsä tai se muulla tavoin laiminlyö asiakkaitaan, voidaan sen toimintaa 

pitää toimimattomana. Omat tavoitteet saavuttaakseen tulee yrityksen ymmärtää 

nykyisten ja potentiaalisten asiakkaidensa tarpeet, sekä kustannukset näiden tarpeiden 
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täyttämiseen liittyen. Tähän ymmärrykseen pohjautuen tulisi yrityksen sitten 

suunnitella, tuottaa ja tarjota tuotteitaan ja palveluitaan asiakkaille. Yrityksellä tulisi 

normaalisti olla yksi tai useampia asiakassegmenttejä, jotka voivat olla erikokoisia ja 

erilaisia ja joiden tarpeiden tyydyttämiseen yritys toiminnallaan pyrkii. Yrityksen 

tulisi kiinnittää erityistä tärkeyttä asiakkaidensa valintaan, eli millaisia asiakkaita 

yritys itselleen haluaa etsiä ja miten se käytännössä pyrkii ne löytämään. Yrityksen 

kilpailukyvyn kannalta on erityisen tärkeää huomioida asiakkaiden erityistarpeet ja 

toimia niiden mukaan. Näin varmistetaan pitkäaikainen asiakastyytyväisyys, joka voi 

parhaimmillaan johtaa pitkiin ja tuottoisiin asiakassuhteisiin.  (Osterwalder & Pigneur 

2010, 18-20.) 

 

Nykyisen tietotekniikan kehityksen taso mahdollistaa asiakkaiden mielipiteiden 

keräämisen ja mittaamisen helposti, ilman suurempia taloudellisia panostuksia. Tätä 

informaatiota asiakkaiden mielipiteistä tuleekin nykymarkkinoinnissa ja 

liiketoiminnassa hyödyntää mahdollisimman paljon. Asiakaslähtöisen suunnittelun 

tulee pohtia, mitä asiakas haluaa, miten asiakasta voidaan auttaa, kuinka asiakkaat 

tavoitetaan ja miten toimitaan sen jälkeen. Tällöin on huomioitava myös, miten 

asiakkaat toimivat lähestyessään yritystä ja valittavat sopivat polut, oikeille 

asiakassegmenteille. Kanssakäynti asiakkaan kanssa helpottuu, mikäli yritys pääsee 

osaksi asiakkaan rutiineja. On myös hyvä tiedostaa asiakkaan oma olettamus 

suhdetoiminnasta, eli mitä se itse siitä saa ja miten se kokee siitä hyötyvänsä. Näin 

asiakkaalle ei vahingossa tuoteta mielipahaa ajankohtaisen tiedon puuttuessa. 

Asiakkaiden arvovaatimuksista on myös hyvä ottaa selvää, jotta ollaan tietoisia siitä 

mitä asiakas on valmis maksamaan yrityksen sille tuottamasta arvosta. 

 

Ajankohtaisuus ja tulevaisuuden ennustaminen ovat myöskin asiakassegmenttien 

kohdalla tärkeässä arvossa.  Asiakassegmenttien käyttäytyminen ympäristön 

olosuhteissa ja mihin suuntaan ne ovat menossa, pitäisi myös olla tiedossa. 

Asiakassegmentit saadaan parhaiten hyödynnettyä, kun trendit pystytään ennustamaan 

jo etukäteen. Haluttujen asiakasryhmien hankintaa varten voi yritys käyttää monia eri 

markkinoinnin keinoja. Niche markkinointi keskittyy tarkasti valittuun pieneen kohde 

ryhmään, jolle on tarkkaan mietityt kanavat, arvolupaus, asiakassuhteet ja jakelu. 

Käytännön liike-elämässä tämä toteutuu esimerkiksi toimittaja-ostaja suhteissa. 

Massamarkkinoinnissa segmenttejä ei tarvita tuotteen markkinoinnin kohdistuessa 
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kaikille. Halutessaan yritys voi jaotella asiakkaansa segmentteihin eri tarpeiden, 

arvolupausten, ongelmien ja toimintojen mukaisesti. Uusia asiakassegmenttejä voi 

myös houkutella jo olemassa olevien segmenttien avulla. Tästä esimerkkinä 

luottokorttiyritykset, joiden markkinointi kohdistuu yksityishenkilöihin, joiden kautta 

myös yritykset osoittivat kiinnostusta kasvaa toimintaa kohtaan. Yrityksen 

asiakassegmentit voivat olla myös toisistaan täysin riippumattomia, niiden tarpeiden 

erotessa tyystin toisistaan. (Osterwalder & Pigneur 2010, 20-21.) 

 

Yrityksen kannalta merkittävimmät asiakassegmentit tulee miettiä huolellisesti 

etukäteen. Yrityksen asiakassegmenttien ollessa pieniä tai niiden tavoittaminen on 

hankalaa, tulee yrityksen tällöin pyrkiä löytämään uusia asiakassegmenttejä 

ydinasiakassegmenttien ulkopuolelta. Potentiaaliset asiakassegmentit voivat saada 

kannusteita ydinasiakassegmenteiltä. Esimerkiksi ammattilaisjalkapalloilijat saattavat 

toimia jalkapallokenkien valmistajien ydinasiakassegmenttinä, mutta myös amatöörit 

ja tavalliset jalkapalloharrastajat ostavat kenkiä. Tavallisen harrastajan 

ostokäyttäytyminen ja mieltymykset menevätkin yleensä sen mukaan, minkälaisia 

kenkiä tähdillä näkyy tv-peleissä jalassa. Näin yritys pystyy tavoittamaan laajemman 

asiakaskunnan, joka jakaa samankaltaisen ajatusmaailman ydinasiakkaidensa kanssa. 

Mallia luodessa yrityksen on tarkkaan mietittävä minkälaisia asiakkaita tavoitettaan 

käytettäessä kyseisiä metodeja asiakashankinnassa.  

 

5.1.2 Arvolupaus 

 

Arvolupaus on se etu, joka luo asiakkaalle arvoa kilpailijoihin verrattuna. Arvolupaus 

toimii yrityksen toiminnan kivijalkana. Yritys on siis kykenemätön selviytymään 

markkinoiden kilpailussa mikäli, se ei kykene tuottamaan arvoa asiakkailleen 

tuotteillaan tai palveluillaan. Asiakkaan valintaprosessi perustuu siihen, mikä yritys 

pystyy tuottamaan tuotteellaan tai palvelullaan sille eniten arvoa. Arvolupaus on 

suorituskykyyn, uutuuteen, kustomointiin, hinnoitteluun, ainutlaatuisuuteen, 

toimivuuteen, saatavuuteen, hyödyllisyyteen, jälleenmyyntiin tai muuhun 

ominaisuuteen perustuva yrityksen tukijalka. (Osterwalder & Pigneur, 22-25.) 
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Arvolupauksella voidaan usein käyttää ihmisten tunteisiin vetoamiseen. 

Arvolupaukselle voidaan luoda tarina, tai mulla tavoin vedota ihmisten tunteisiin. 

Nykypäivänä moni yritys voi perustaa arvolupauksensa esimerkiksi ilmaston 

muutoksen ympärille panostamalla ekologisuuteen. Näin yritys saa samalla myös 

näkyvyyttä ja uskollisia asiakkaita, jotka ovat valmiita sitoutumaan yritykseen, joka 

tuottaa palvelunsa mahdollisin ympäristöystävällisesti. Myöskin uutuus herättää 

mielenkiitoa ja kerää mahdollisesti uusia asiakkaita.  

 

Osterwalder pitääkin arvolupausta yrityksen tärkeimpänä osana sen määrittäessä 

yrityksen toimintatavan ja siihen perustuvan arvon. Arvolupauksen toimiessa myös 

välineenä asiakkaiden ja yhteistyökumppaneiden hankinnassa yhteistyötä varten. 

Arvolupaus voi vaihdella asiakkaiden ja yhteistyökumppaneiden välillä. Jollekin 

asiakasryhmälle esimerkiksi laatu voi olla tärkein kriteeri, kun taas toiselle 

asiakasryhmälle yritys voi arvonluonnissa keskittyä enemmän esimerkiksi 

kommunikointiin ja jälkimarkkinointiin, jotka luovat asiakkaan kokeman arvon.  

 

Toimivat suhteet yhteistyökumppaneiden ja toimittajien kanssa voivat toimia myös 

arvon luojana asiakkaille. Tällöin yritys perustaa arvonsa ominaisuuteen suhteiden 

ylläpitoon. Arvolupauksen tulee näkyä yrityksen toiminnassa. Sen päivittäisen 

toiminnan ja arvolupauksen on kohdattava. Mikäli yritys ei pysty toteuttamaan omaa 

arvolupaustaan, on asiakkaiden sekä yhteistyökumppaneiden tavoittaminen lähes 

mahdotonta, kestävän ja pitkäkestoisen liiketoiminnan kannalta.  

 

5.1.3 Kanavat 

 

Arvolupauksen toimittaminen asiakasryhmille voi tapahtua monen eri kanavan 

välityksellä. Tehokkaimmat kanavat toimivat nopeasti sekä taloudellisesti. Yritys, joka 

omistaa optimaaliset jakelukanavat, kommunikoi asiakkaidensa kanssa monin eri 

tavoin ja asiakasryhmästä riippuen kanssakäynti voi erota monin eri tavoin. 

Asiakasryhmät käyttäytyvät eri tavoin, joten jokainen ryhmä saattaa vaatia 
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omanlaisensa kanavan arvolupauksen toimittamiseen perille. Jakelu, kommunikaatio, 

myyntikanavat ja niistä kertyvä vuorovaikutus ovat merkittävä tekijä 

asiakaskokemuksen laadun luonteessa. Yrityksen tuleekin tästä syystä miettiä tarkkaan 

jakelukanavansa ja miten se toimii niiden kanssa käytännössä. (Osterwalder & Pigneur 

2010, 25-28.)  

 

Jakelukanavat ovat monikäytännöllisiä, joten yritys voikin hyödyntää niitä monin eri 

tavoin. Käyttäessään jakelukanavia yritys toimittaa arvolupauksensa asiakkaille ja 

yhteistyökumppaneille. Yritys voi välittää informaatiota tuotteisiinsa ja palveluisiinsa 

liittyen ja samalla selvittää näkeekö asiakas yrityksen arvolupauksen toimivana. 

Jakelukanavien tarkoituksena on mahdollistaa tuotteiden ja palveluiden saatavuus. 

Jakelukanavia on mahdollista käyttää myös brändäämiseen sekä jälkimarkkinointiin ja 

asiakastukeen. (Osterwalder & Pigneur 2010, 25-27.) 

 

Yksi yrityksen menestyksen avaimista voi löytyä sen kyvystä valita sille sopivat 

kanavat ja niiden oikeanlaiseen hallintaan. Mikäli edellä mainitut asiat hoidetaan 

tehokkaasti, voi lopputuloksena olla merkittävää kasvua ja menestystä yrityksenä. 

Oikein hoidettu yhteistyö voi merkitä molemmin puoleista etua liiketoiminnan 

yhteistyökumppaneille. Yrityksen tuleekin pyrkiä kanaviensa jatkuvaan kehitykseen 

tuottaakseen arvoa jatkuvasti ja löytääkseen uusia arvolupauksen toimittamisen 

keinoja. 

 

Digitalisaation aikakaudella Internet ja sosiaalinen media ovat ottaneet paikkansa 

nykyajan jakelukanavina, joten yrityksen on löydettävä keinot tavoittaa asiakkaansa 

myös näiden kanavien avulla. Varsinkin aloittaville ja pienemmille yrityksille internet 

voi toimia oivallisena kanavana tärkeiden asiakkaiden ja yhteistyökumppaneiden 

tavoittamiseen, sen käytön ollessa helppoa, tehokasta ja suhteellisen edullista. 

Internetistä tavoitetut mahdolliset asiakasmäärät ovat myös volyymiltaan normaalia 

kanavaa suuremmat.  
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5.1.4 Asiakassuhteet 

Asiakassuhteiden hoitaminen täytyy suunnitella hyvin, sekä jakaa tehtävät selkeästi eri 

asiakassegmenttien suhteen. Yrityksen tulee vastata että, asiakashankinta, asiakkaiden 

säilyttäminen ja myynnin edistäminen ovat kunnossa. Asiakassuhteet voivat vaihdella 

moni eri tavoin. Tällaisia suhteita ovat esimerkiksi: 

 

- Itsepalvelu: Yritys tarjoaa asiakkaalle mahdollisuuden palvella itse itseään. 

- Henkilökohtainen tuki: Asiakkaan ja yöntekijän henkilökohtainen 

kanssakäyminen esimerkiksi sähköposti, puhelinkeskustelu, konsultointi. 

- Omistautunut henkilökohtainen tuki: Henkilökohtainen juuri asiakkaan 

tarpeita varten räätälöity palvelu, jolla pyritään täyttämään asiakkaan kaikki 

vaatimukset ja toiveet. 

- Automaattituki: Itsepalvelua muistuttava palvelu, esimerkkinä automatisoidut 

asiakaspalvelut internetissä ja puhelimessa. 

- Yhteisöt: Asiakaskunnasta koostuvat yhteisöt esimerkiksi internetissä. 

Esimerkkinä voidaan käyttää verkkosivua hopeinen omena, joka on 

suomenkielinen kaikille avoin Apple tuotteisiin perustuva keskustelufoorumi.  

-  Yhteistyö: Asiakas kokee henkilökohtaisen suhteen syntyneen päästessään 

itse suoranaisesti vaikuttamaan tuotteen/palvelun lopputulokseen, ollen näin 

itse osana tuotantoprosessia. Näin luodaan yhteenkuuluvuuden tunnetta 

asiakkaiden sisällä. (Osterwalder & Pigneur 2010, 28-31.) 

 

Asiakassuhteiden hoitaminen ja kehittäminen voi näytellä keskeistä roolia liittyen 

yrityksen arvolupaukseen. Yritys voi kehittää uusia keinoja asiakassegmenttien kanssa 

toimimiseen, jolloin se itsessään voi luoda lisä arvoa asiakkailleen perustamalla heille 

sopivia asiakassuhteita. Yrityksen halutessa asiakkaat pyritään sitouttamaan yrityksen 

toimintaan tarjoamalla etuja, apua, tietoa ja kannustusta. Esimerkiksi suuret 

kauppaketjut kuten Kesko ja S-ryhmä pyrkivät sitouttamaan asiakkaansa asioimaan 

vain heidän liikkeissään erilaisten bonuskorttien avulla. Yrityksen tulee myös 

määrittää mitä se tarjoaa uusille ja jo olemassa oleville asiakkailleen. 

Asiakassegmenttien kanssa toimiminen voi erota monin eri tavoin asiakassegmentin 

luonteesta riippuen. Vanhat luotto asiakkaat voivat esimerkiksi saada hyviä tarjouksia, 
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kun taas uusille asiakkaille tarjotaan asiantuntemusta sekä henkilökohtaista palvelua, 

jotta asiakas tuntee olonsa arvokkaaksi ja välitetyksi.  

 

5.1.5 Myyntitulot 

Myyntitulot kuvaavat nimensä mukaisesti yrityksen myynnin muodostumista, eli 

yrityksen tavat rahan hankkimiseen asiakkailta. Asiakkaat maksavat ostamistaan 

tuotteista ja palveluista sen hinnan, jonka he kokevat tuotteesta/palvelusta saavansa. 

Tämä mahdollistaa yrityksen kyvyn myyntinsä optimointiin ja määrittelyyn 

asiakassegmenttien mukaan. Osa myyntituloista voi olla kertaluontoista ja osa 

uusiutuvaa arvolupauksesta riippuen. Arvolupaukseen voi kohdistua myös myynnin 

jälkeistä tuloa jälkimyynnin, asiakastuen sekä huollon muodossa. Myyntituloja voi 

kertyä yritykselle monin eri tavoin: 

 

- Tuotteiden omistusoikeus vaihtuu, josta esimerkkinä lähikaupat 

- Tuotteen tai palvelun käyttämisestä peritään käyttömaksu. 

- Palvelun käyttämisestä peritään toistuva maksu, esimerkiksi Netflixin 

suoratoistopalvelu. 

- Vuokraus/Leasing: oikeus tuotteen käyttöön sovitun ajanjakson verran, 

esimerkkinä leasing autot. 

- Lisensointi: Immateriaalisista oikeuksista peritty maksu. 

- Välityspalvelumaksut: Tuotteen tai palvelun välityksestä perittävä maksu. 

Esimerkkinä kiinteistönvälittäjät perivät myymästään talosta välityspalkkion.  

( Osterwalder & Pigneur 2010, 31-33.) 

 

 

BMC mallia luodessa on otettava huomioon jokainen yritykseen kohdistuva rahavirta. 

Yritys voi kerryttää tuloja myös tuote ja palvelumyynnin ulkopuolelta, eli sillä voi olla 

monia eri tulonlähteitä. Myyntitulot kattavat kokonaisuutena yrityksen kerryttämät 

rahavirrat, jotka ovat nähtävissä yrityksen kassassa euroina. Myyntitulot tulee 

suunnitella tarkasti BMC:a luodessa, sillä ne ovat tärkeitä suuntaa antavia lukuja ja 

näin vältytään ongelmilta jatkossa, kun BMC otetaan käytännön toimintaan mukaan. 
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5.1.6 Avainresurssit 

Avainresurssit toimivat yrityksen perustana ja voimavaroina. Nämä resurssit 

mahdollistavat arvolupauksen toimittamisen. Avainresurssit ylläpitävät ja ravitsevat 

yritystä. Resurssien puuttuessa toiminnan jatkuminen ei ole mahdollista. 

Avainresurssit voidaan jakaa neljään kategoriaan: Inhimilliset, taloudelliset, tiedolliset 

ja fyysiset resurssit. Inhimillisinä resursseina voidaan pitää esimerkiksi ihmisten 

taitoja. Taloudelliset resurssit ovat käytössä oleva pääoma. Tiedollisiksi resursseiksi 

voidaan luokitella Brändit, tietämys, patentit, tekijänoikeudet sekä yhteistyö. 

Fyysisinä resursseina voidaan pitää yrityksen myyntiä ja tuotteiden valmistusta 

(Osterwalder & Pigneur 2010, 34-35.) 

 

Yritys voi käyttää avainresurssiensa perustana työntekijöidensä ammattitaitoa, 

omistamiaan brändejä tai palvelu- ja tuotekehitystään sekä taloudellisia keinoja. 

Käyttäessään avainresurssinsa oikein yritys voi luoda itselleen merkittävän 

kilpailuedun markkinoilla, mikä voi toimia lähtökohtana yrityksen pitkäaikaiselle 

menestykselle. Oikeinkäytettyinä avainresurssit toimivat yrityksen arvon luojina 

erottaen sen muista yrityksistä.  

 

5.1.7 Avaintoiminnot 

Toiminnot, jotka ovat takaavat perustan liiketoiminnan jatkuvuudelle ja 

kannattavuudelle kutsutaan avaintoiminnoiksi. Nämä toiminnot tuottavat arvoa, 

tavoittavat markkinat, säilyttävät asiakassuhteet ja lisäksi ovat myös tuottavia. 

Yrityksen toimivuuden kannalta avaintoimintojen tulee täyttää nämä neljä vaatimusta. 

Avaintoiminnot vaihtelevat toimialojen mukaan. Esimerkiksi Applen yksi 

avaintoiminnoista on älypuhelintensa jatkuva kehitys. (Osterwalder & Pigneur 2010, 

36-37.)  
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Avaintoiminnot on hyvä löytää valmiiksi mallia luotaessa, jolloin tulevaisuudessa 

tehtäviin valmistautuminen käy helpommin edetessä mallissa eteenpäin. Oikeanlaisten 

avaintoimintojen löytämiseen ja valintaan tulee käyttää paljon aikaa, jotta löydetään 

yritykselle sopivat toiminnot arvon luomiseen sekä suhteiden hoitoon.  

 

5.1.8 Yhteistyökumppanit 

Yhteistyökumppanit kokoavat yhteen verkoston tavarantoimittajista sekä muista 

yhteistyökumppaneista, jotka toimivat edellytyksenä liiketoimintamallin 

toimivuudelle. Ne auttavat riskien minimoinnissa, edistävät resurssien hankintaa, ja 

toimivat yleisesti liiketoiminnan optimoinnin keskiöissä. Ilman oikeanlaisia 

yhteistyökumppaneita mikään yritys ei saavuta potentiaaliaan yksin, vaan se tarvitsee 

kasvunsa pohjaksi toimivan verkoston. Yhteistyökumppanit voidaan lähtökohtaisesti 

jakaa neljää kategoriaan: 

- Strateginen yhteistyö eri aloilla toimivien yritysten kanssa. Näin 

yhteistyöyritysten välillä ei synny kilpailua keskenään 

- Kilpailijan kanssa muodostettu strateginen yhteistyö 

- Uuden liiketoiminnan muodostaminen fuusioitumisen johdosta 

- Ostajien toimittajien yhteistyö 

(Osterwalder & Pigneur 2010, 38-39.) 

        

Yhteistyökumppaneiden verkostosta kannattaa luoda sellainen, joka 

vuorovaikutukseltaan toimii kaikissa tapauksissa mahdollisimman hyvin molempiin 

suuntiin, eli jossa molemmat osapuolet hyötyvät yhteistyösuhteesta jollakin tapaa. 

Tämän asetelman ympärille rakennetut yhteistyösuhteet kestävät pitkään ja ovat myös 

taloudellisesti kannattavia. Niiden avulla yritys voi luoda joko itselle tai asiakkailleen 

arvoa. Yrityksen tuleekin pyrkiä aktiivisuuteen uusien yhteistyökumppaneiden 

löytämisessä.  
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5.1.9 Kulut 

Kulut pitävät sisällään kaikki liiketoiminnan kerryttämät kulut. Kuluja kertyy 

esimerkiksi: arvonluonnista, arvontoimittamisesta, asiakassuhteiden hallinnasta ja 

myynninedistämisestä. Edellä mainitut kulut ovat helposti löydettävissä 

avainresurssien, avaintoimintojen ja yhteistyökumppaneiden määrittämisen jälkeen. 

Liiketoimintamallista riippuen myös kulujen rooli voi vaihdella. Joissakin malleissa 

kulut nähdään tärkeämpinä, kuin muissa. Esimerkiksi pikaruokaloissa kulurakenne on 

matala ja tarjottava ruoka on nopeaa sekä edullista, kun taas viiden tähden ravintolat 

tarjoavat kalliita ruokalajeja panostaen ruoan laatuun sekä näyttävyyteen. 

(Osterwalder & Pigneur 2010, 40-41.) 

 

 

 

 

 

6 BUSINES MODEL CANVASIN SUUNNITTELU JA TOTEUTUS 

 

 

BMC:n suunnittelun ja toteuttamisen apuna käytän SWOT-analyysia sekä 

Benchmarkkausta. Suunnittelun jälkeen kerään aineistoa haastattelujen avulla. 

Haastateltavina toimivat ToVen toiminnanjohtajan lisäksi joukkueurheilun ja 

bisneksen saralla kokeneita henkilöitä.  

6.1 SWOT-analyysi 

SWOT-analyysi on 1960-luvulla kehitetty strategisen johdon työkalu. SWOT-

analyysia käytetään yhä edelleen, kun pyritään löytämään kullekin organisaatioille 

juuri kyseiseen tilanteeseen omintakeiset pätevyydet, joiden avulla yritys pystyy 

sopeutumaan ympäristöönsä menestyksekkäästi. (Puusa & Reijonen 2012, 49.) 
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SWOT-analyysi on nelikenttä analyysi, jonka tarkoituksena on selvittää yrityksen 

vahvuudet ja heikkoudet, sekä tulevaisuuden mahdollisuudet ja uhat. Analyysin kautta 

tarkastellaan yrityksen ulkopuolelta tulevien tekijöiden uhkia sekä tarjoamia 

mahdollisuuksia, peilaten samalla merkkejä yrityksen sisäiseen tilaan kartoittamalla 

sen omia vahvuuksia ja heikkouksia. 

 

 

KUVA 2. SWOT-analyysi (Suomen riskienhallintayhdistyksen internet sivut.) 

 

 

Uhkia ja mahdollisuuksia pyritään tunnistamaan esimerkiksi toimiala-analyysin 

avulla, jolloin tutkitaan yrityksen asemaa markkinoilla, eli verrataan yrityksen asemaa 

kilpailijoihin ja asiakkaisiin nähden ja samalla analysoidaan myöskin yrityksen 

luonnollista ympäristöä sekä markkinoita globaalisti ja paikallisesti. Kun yrityksen 

omien resurssien kriittinen tarkastelu yhdistetään menestystä mittaaviin mittareihin, 

kuten erilaisiin tuloslukuihin. Saadaan lopputuloksena arvioyrityksen valmiudesta 

sopeutua liiketoimintaympäristön sisältämiin haasteisiin ja vaatimuksiin.  

 

SWOT-analyysin tavoite on arvioida yrityksen liiketoimintaympäristön, yrityksen 

markkina-alueen ominaisuuksien ja yrityksen sisäisten resurssien tarjoamien 

edellytysten yhteensovittamista, jotta se kykenee tunnistamaan uusia mahdollisuuksia 

ja samalla tiedostaa heikkoutensa, jolloin kehittyminen on mahdollista. (Puusa & 

Reijonen 2012, 50-51.) 
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SWOT-analyysia voidaan käyttää kaikenlaisissa organisaatiomuodoissa toimilasta ja 

organisaation koosta riippumatta. Analyysin tarkastelu voi keskittyä koko yritykseen 

tai tarkemmin tiettyyn osa-alueeseen yrityksen sisällä. Yrityskohtainen tarkastelu voi 

rajoittua esimerkiksi markkinoihin, tuotteisiin tai henkilöstöön. SWOT-analyysi on 

yksinkertainen työkalu yritystoiminnan tarkasteluun ja sen parantamista varten. 

Analyysin ollessa valmis pitäisi analyysin tulokset saada siirrettyä käytäntöön eli 

yrityksen toiminnan sisälle. Parhaimmassa tapauksessa SWOT-analyysin pohjalta 

pystytään luomaan konkreettisia toimintaratkaisuja yritystoiminnan parantamiseksi.  

 

SWOT-analyysi Toejoen Veikoista. Otan nyt SWOT-analyysin käytännössä mukaan 

teorian lisäksi laatien sen ToVesta. ToVen vahvuuksia ovat paikallisuus, 

yhteisöllisyys, ja suhteellinen edullisuus verrattuna muihin isompiin toimijoihin Porin 

alueella. FC Jazz ja Musan Salama ovat organisaatioina isompia, kuin ToVe, mutta 

ToVen kilpailuvaltit löytyvät juuri paikallisuuden puolelta sekä panostuksesta 

juniorityöhön. Esimerkkinä tästä nostan ylös COVID-19 viruksesta johtuneet 

erikoisolosuhteet ja miten seura on sen aikana toiminut.  

 

Korona kriisin aikana ToVe pystyi tarjoamaan junioreilleen etäharjoittelu 

mahdollisuuksia ajoittain, jopa kilpailijoitaan paremmin. Pidän tätä merkittävänä 

asiana, kun verrataan seurojen lähtökohtia yleisen toiminnan pyörittämisessä sekä 

statuksessa porilaisen junioriurheilun saralla. Myös normaalioloissa ToVen vahvuudet 

korostuvat uuden tekonurmen valmistumisen muodossa tarjoten pelaajilleen entistä 

paremmat olosuhteet jalkapallon harrastamiseen paikallisesti.  

 

ToVen heikkouksia ovat sen rajalliset resurssit ja kilpailuasema Porin isoimpia seuroja 

vastaan. Varsinkin kilpailuasema pelaajien sekä sponsoreiden suhteen näkyy isossa 

mittakaavassa. Isoimpien urheiluseurojen saadessa merkittävimmät sponsorirahat 

täytyy ToVen etsiä itselleen sopivammat yhteistyökumppanit pienemmässä 

mittakaavassa rahavirtojen suhteen.  

 

ToVesta riippumattomia toimialan mahdollisuuksia ovat esimerkiksi isompien 

seurojen talousvaikeudet ja tyytymättömyys junioritoiminnan laatuun, jolloin ToVe 

nähdään parempana kasvualustana nuoren jalkapalloilijan kehitykselle. Nykyaikana 

hyvinvoinnista on kasvanut trendi ja näen sen yhtenä mahdollisuutena urheiluseurojen 
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kehityksessä. Seurojen tulee pystyä tarjoamaan monipuolisempia vaihtoehtoja 

urheilijan sekä harrastajan yleiseen hyvinvointiin pelkän kilpaurheilun rinnalla.  

 

Ulkopuolisia uhkia ovat esimerkiksi yleisen taloustilanteen heikkeneminen sekä kriisit 

kuten Covid-19 johon urheiluseurat eivät voi itse varautua etukäteen. Taloustilanteen 

ollessa heikko, ihmiset karsivat menojaan yleensä ensiksi harrastusten puolelta. 

Myöskin yhdistystoiminta itsessään rajoittaa seuran toimintaa sen ollessa voittoa 

tavoittelematon yhdistys. Sen pitää miettiä menonsa ja tulonsa tavallista yritystä 

tarkemmin ja tilikauden voitot tulee olla jo valmiiksi investoituna tulevaan, ettei 

tulosta pääse syntymään.  

6.2 Benchmarking 

Käytännössä Benchmarkingilla tarkoitetaan oman toiminnan vertaamista toisen 

yrityksen strategiaan ja toimintatapoihin. Yleensä vertailun kohteena käytettään alan 

parhaimpia yrityksiä tai yritystä. Benchmarkingin tavoitteena on oman toiminnan 

kehittäminen oppimalla toisilta. Benchmarkingin avulla yritys pyrkii jatkuvaan itsensä 

haastamiseen ja kehitykseen ottamalla vaikutteita muilta alansa huippu toimijoilta, 

mutta kuitenkin tehden käytänteistä omanlaisiaan, muokaten muiden käytänteitä 

itselleen sopiviksi ja jopa entistä paremmiksi. Benchmarking voi olla esimerkiksi 

strategioiden, datan tai prosessien vertailua. (Kotler ym. 2009, 311) 

 

Benchmarking-toiminta on yleisesti käytössä yritysmaailmassa. Sen ensisijainen 

käyttötarkoitus on yleensä laatujärjestelmien parantaminen sekä prosessien 

kehittäminen. SWOT-analyysin tapaan Benchmarking auttaa tunnistamaan omia 

heikkouksia ja pyrkii löytämään ideoita niiden parantamiseen. Yksi parhaista tavoista 

toteuttaa Benchmarking käytännössä on taloudellisten tunnuslukujen vertailu. Näin 

löydetään myös helposti ne yritykset, joita halutaan vertailussa käyttää eli yritykset, 

joiden luvut ovat kunnossa ja ne ovat sopivat kohdeyritystä varten.  

 

Tässä tutkimuksessa käytettiin apuna Benchmarking- menetelmää. Sen avulla 

verrattiin seuran nykytilaa sekä resursseja verrattuna Porin johtavassa asemassa olevan 

seuran vastaaviin resursseihin sekä nykytilaan. Vertailukohteeksi valikoitui Porilainen 
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Musan Salama, koska sen toiminnan perustana on myös junioritoiminta sekä 

paikallisuus, edustusjoukkue-toiminnan lisäksi. Vertailussa tulee ottaa huomioon se, 

että Musan Salama pelaa ToVea kaksi sarjatasoa ylemmällä tasolla sekä on kaupungin 

tämän hetkinen ykkösjoukkue edustusjoukkue tasolla. Näin ollen on luonnollista, että 

ToVen toiminta ei ole lähtökohtaisesti samalla tasolla Musan Salamaan verrattuna.  

 

Vertailu perustuu tutkimuksessa toteutettuun teemahaastattelun, johon osallistui 

molempien seurojen tämän hetkinen työntekijä, sekä tutkijan omiin kokemuksiin 

seurojen toiminnasta, joissa molemmissa on ollut henkilökohtaisesti mukana sekä 

seurannut toimintaa läheltä monien vuosien ajan. 

 

Musan Salaman sekä ToVen toimintatavoissa on huomattavissa useita yhtäläisyyksiä. 

Molempien seurojen päivittäisessä tekemisessä esiin nousevat yhteisöllisyys sekä 

paikallisuus. Nämä asiat ovat molempien toiminnassa vahvasti esillä esimerkiksi 

edustusjoukkueiden Instagram sivuilla markkinoinnin muodossa, sekä paikallisessa 

juniori työssä seurojen kotikentillä. Haastattelujen perusteella molemmat seurat 

haluavat panostaa junioreihin, eli pyrkivät edistämään harjoitusten laatua ja 

junioreiden arkea, sekä kasvua kohti aikuisuutta myös jalkapallon lisäksi. Musan 

Salama on tietenkin johtavan asemansa ja suurempien resurssiensa myötä ToVea 

edellä tietyillä osa-alueilla juniorityön osalta, mutta ToVe on ottanut askelia oikeaan 

suuntaan, mikä on nähtävissä panostuksina juniorityöhön. Panostusten myötä myös 

ToVen junioritoiminnan punainen lanka on helpommin nähtävissä, josta on apua 

tulevaisuutta ajatellen. ToVen toimintaan junioreiden puolella on tullut huomattavasti 

lisää selkeyttä, mikä auttaa jatkossa kilpailussa alueen muiden seurojen kanssa.  

 

 

7 LAADULLINEN TUTKIMUS JA HAASTATTELU 
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Yleisimmät aineistonkeruumenetelmät laadullista tutkimusta tehtäessä ovat 

haastattelu, havainnointi, kysely ja dokumenttien avulla kerätty tieto. Laadullinen 

tutkimus pyrkii toimimaan apukeinona tutkittavan ilmiön tulkitsemisessa sekä 

ymmärtämisessä ja mahdollisesti auttaa myös sen mallintamisessa. (Tuomi & 

Sarajärvi 2018, 62) 

 

Laadullinen tutkimus on aina tapaustutkimus ja siksi siitä käytetäänkin usein nimitystä 

case-tutkimus. Tapaustutkimus perustuu empiiriseen eli käytännön havainnointiin, 

jossa käytetään monipuolista ja eri hankintamenetelmin kerättyä tietoa tietyn 

tapahtuman tai toiminnan analysointia varten. (Pitkäranta 2014, 29.) 

 

Tässä tutkimuksessa haastateltiin ToVen toiminnanjohtajaa Jussi Rantalaa, FC Jazzin 

entistä pelaajaa sekä entistä toiminnanjohtajaa Tomi Leivo-Jokimäkeä ja Matti 

Santahuhtaa, joka toimii Musan Salaman valmennuspäällikkönä. Haastattelujen 

pääteemana toimi Business Model Canvasin yhdeksän tukijalkaa.  

 

 

8 TUTKIMUSTULOKSET 

 

 

Tutkimustulokset rakentuvat teemahaastatteluista saatujen vastausten pohjalle. 

Haastattelut tiivistyvät Business Modell Canvasiksi Toejoen Veikkoja varten. 

Luettelen seuraavaksi jokaiseen BMC:n kivijalkaan liittyvät olennaisimmat sekä 

tärkeimmät esiin nousseet kohdat, jotka tulee löytyä BMC:n sisältä. 

8.1 Haastatteluiden yhteenveto Business Model Canvaksen tukijalkoihin liittyen 

Haastatteluissa tärkeimmiksi asiakassegmenteiksi nousivat junioripelaajat ja heidän 

vanhempansa. Lapset ovat niin sanotusti palvelun käyttäjiä ja vanhemmat toimivat 

maksajan roolissa. Lapsesta ja aikuisesta muodostuu yhdessä asiakaskokonaisuus, 
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jossa pyritään molempien tyytyväisyyteen, jonka voikin hyvin kiteyttää siten, että kun 

lapsi tulee iloisena kotiin harjoituksista ja nauttii jalkapallosta, on silloin myös lapsen 

vanhempi tyytyväinen ostamaansa palveluun. 

 

Arvolupauksen kohdalla esiin nousivat seuran oma identiteetti ja päivittäinen 

tekeminen kentällä ja sen ulkopuolella. Arvolupauksen tulee kohdata todellisuuden 

kanssa, eli se tulee näkyä konkreettisesti seuran arjessa kaikessa tekemisessä. ToVen 

kohdalla arvolupauksen näkyy erityisesti kasvattajaseuran roolina, sillä on myös 

urheilullisuuden lisäksi yhteiskunnallinen vastuu ohjata nuoret oikealle polulle 

myöskin kentän ulkopuolella.  

 

Tärkeimpänä kanavana nousi esiin kenttätoiminta. Lapsi kertoo kokemuksena 

harrastuksesta eteenpäin vanhemmille ja lapsen tullessa iloisena kotiin harjoituksista 

maksavat myös vanhemmat mielellään lapsensa harrastuksesta jalkapallon parissa.  

 

Asiakassuhteiden ylläpito tapahtuu lähinnä yhteydessä vanhempien kanssa. ToVen 

osalta esiin nousi seurakirjeet, jotka toimitetaan kuukausittain vanhemmille kotiin sekä 

myös yhteistyökumppaneille. Esille nousi myös vanhempainillat sekä pelaajien ja 

vanhempien kanssa käydyt kehityskeskustelut. 

 

Myyntituotot koostuivat ToVen osalta pääosin juniorimaksuista. Merkittäviä 

tulonlähteitä ovat myös sponsorit sekä yhteistyökumppanit ja kaupungin avustukset. 

Kulut puolestaan koostuvat junioreihin liittyvistä maksuista, kuten pelioikeuksista, 

kenttämaksuista ja tuomarimaksuista.  

 

Päätoimintoina ToVen jatkuvuuden ylläpitämiseksi pitivät haastateltavat sekä tutkija 

juniorityön jatkuvuutta ja seuran omaa identiteettiä, jonka ympärille seuran 

tulevaisuus voi rakentua. Tavoite pyrkiä säilyttämään juniorit seurassa nappuloista A-

junioreihin asti tarjoamalla tavoitteellista harrastusta kaikille nuorille.  

 

Yhteistyökumppaneiden merkitys on korostunut entisestään. Vuorovaikutuksen tulisi 

olla kaksisuuntaista, jotta molemmat osapuolet kokevat saavansa yhteistyöstä jotain. 

Seuran ollessa yhtenäinen myös sponsorit kokevat olevansa osa yhteisöä tukemalla 

hyvää asiaa juniorijalkapallon muodossa.  
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Avainresurssiksi nousivat seuran työntekijät ja toimihenkilöt. Vapaaehtoisten 

toimihenkilöiden rooli on merkittävä näin pienessä seurassa. Ilman heitä mikään seura 

Porissa ei voisi toimia. Osaavien työntekijöiden lisäksi seura tarvitsee toimiakseen 

sitoutuneen ja motivoituneen taustajoukon. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

9 POHDINTA 

 

 

Opinnäytetyön tekeminen alkoi maaliskuussa 2020. Työn aiheen löytäminen oli aluksi 

vaikeaa, mutta onneksi oman harrastuksen kautta löysi mieluisan aiheen työtä varten. 

Työn tekeminen oli itselle mieluisaa, koska sai auttaa omaa seuraa pelaamisen ja 

valmentamisen lisäksi. Kevään aikana työn tekeminen hieman hidastui 

Koronaviruksen johdosta.  Opettajan kanssa tapaamiset jouduttiin hoitamaan 

tietokoneen välityksellä, mikä toi prosessiin omat haasteensa, mutta kaikki sujui 

kuitenkin lopulta oikein hyvin. Välillä työn tekeminen oli töiden ja harrastuksen ohella 

hidasta, mutta työtahti pysyi kuitenkin suurimman osan ajasta suhteellisen hyvänä. 

 

Toimeksiantajan palaute työn lopputuloksesta oli positiivinen. Se piti valmistunutta 

Business Model Canvasia hyvänä työkaluna seuran toiminnan kehityksen tueksi. 

Toimeksiantajan mukaan työ tuo selkeästi esille ne asiat, joista sen on hyvä 
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toiminnassaan pitää jatkossakin kiinni ja myös ne asiat tai ajatukset, joille on hyvä 

sanoa ei kiitos. Toimeksiantaja piti työtä mainiona apuvälineenä tulevaisuutta 

ajatellen, eli miten se pystyy kehittymään oikeaan suuntaan myös jatkossa, jotta kasvu 

pysyy tavoitellulla tasolla ja valitaan oikeat vaihtoehdot tulevaisuuden investointien 

kohdalla. Työn lopputuotos auttaa seuraa juuri näissä edellä mainituissa asioissa myös 

tulevina vuosina, vaikka toimijat seuran sisällä vaihtuisivatkin, koska nyt uusien 

toimihenkilöiden on helppo lukea seuran perusajatukset toimiston seinällä olevasta 

Business Model Canvaksesta ja näitä ajatuksia voidaan vuosien kuluessa kehityksen 

mukana päivittää.  

 

Toivon, että toimeksiantajalleni on työstäni hyötyä seuran arjessa. Työ opetti itselleni 

paljon markkinoinnista, liiketoimintasuunnitelman rakenteesta sekä urheiluseuran 

arjesta.  

  

 

10 YHTEENVETO 

 

Opinnäytetyö oli toiminnallinen ja sen tehtävänä oli luoda Business Model Canvas 

suhteellisen pienelle jalkapalloseuralle. Opinnäytetyön tarkoituksena oli tuoda 

mahdollisia parannusideoita ToVen toimintaan, sekä vahvistaa jo toimivia prosesseja. 

Opinnäytetyö sopi hyvin juuri ToVelle, koska se pyrkii kehittämään toimintaansa 

eteenpäin tulevaisuuteen investoiden. Tutkimuksen pohjalta valmistui ToVelle 

seinälakana Business Model Canvasin muodossa. 

 

Jokaisen eteenpäin pyrkivän urheiluseuran olisi hyvä kartoittaa oman liiketoimintansa 

muotoa sekä strategiaa, jotta se pysyy kilpailussa mukana sekä on valmis vastaamaan 

liiketoiminnassa vastaantuleviin haasteisiin. Mitä paremmin seuran sisällä ollaan 

tietoisia sen omasta asemasta markkinoilla, sen paremmin se tulevaisuudessa 

menestyy. 
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LIITE 1 

Teemahaastattelun kysymykset 

 

 

1. Mitkä ovat porilaisen jalkapalloseuran tärkeimmät asiakassegmentit 

 

2. Mikä on porilaisen jalkapalloseuran arvolupaus, eli miten se tuottaa 

asiakkaalleen arvoa. 

 

3. Mitkä ovat porilaisen jalkapalloseuran tärkeimmät kanavat arvolupauksen 

toimittamiseen 

 

4. Miten asiakassuhteiden hoitaminen/ylläpitäminen toimii käytännössä 

urheiluseuroissa. 

 

5. Miten porilaisen jalkapalloseuran myyntitulot muodostuvat 

 

 

6. Miten porilaisen jalkapalloseuran pyörittämisestä kertyvät kulut syntyvät. 

 

7. Mitkä ovat porilaisen jalkapalloseuran päätoiminnot, eli mitkä tekijät takaavat 

seuran jatkuvuuden sekä kyvyn tuottaa asiakkailleen arvoa 

 

8. Mitkä ovat jalkapalloseuran tärkeimmät yhteistyökumppanit ja mikä niiden 

rooli seuran toimivuuden kannalta on? Sponsorit ja muut tukijat. 

 

9. Mitkä ovat porilaisen jalkapalloseuran avainresurssit. 
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