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Strategiakirjallisuuden perusteella strategia, liiketoimintamalli ja liiketoimintaprosessit 

voidaan nähdä toisiinsa linkittyvinä liiketoiminnan eri tasoina. Liiketoimintaprosessit eli 

operatiivinen taso pohjautuu liiketoimintamalliin eli taktiseen tasoon, joka taas rakentuu 

strategisen tason tavoitteiden perusteella. Liiketoimintaprosessien tavoitteet määräytyvät 

liiketoimintamallin elementtien, kuten arvolupauksen pohjalta. Liiketoimintaprosessit 

voidaan jakaa ydin- ja tukiprosesseihin. Ydinprosessit ovat liiketoimintaprosesseja, jotka 

muodostavat yrityksen ulkoisille asiakkaille arvoa tuottavan ketjun. Tukiprosessit jäävät 

ydinprosessiketjun ulkopuolelle palvellen eri toimintoja koko organisaation laajuudella. 

Tässä tutkielmassa tutkittiin maalausalalla toimivan kohdeyrityksen ydinprosesseja ja 

liiketoimintamallia. Tarkoituksena oli tutkia, mitä ydinprosesseja kohdeyrityksellä on, ja 

onko niiden tavoitteena liiketoimintamallissa määriteltyjen arvolupausten toteuttaminen. 

Empirian taustalle tutkittiin kirjallisuutta, jonka perusteella muodostettiin teoreettinen 

viitekehys liiketoiminnan eri tasoista ja niiden linkittymisestä toisiinsa.  

Empiirinen tutkimus toteutettiin laadullisena tapaustutkimuksena. Empiirinen aineisto 

kerättiin LummeCo Oy:n johtoa haastattelemalla sekä hyödyntämällä yrityksen itse 

tuottamaa materiaalia. Haastattelut toteutettiin teemahaastatteluina, joissa apuna 

käytettiin teemoittain jäsenneltyä haastattelurunkoa. Yrityksen itse tuottamaa materiaalia 

hyödynnettiin prosessikuvausten osalta. Aineistoa tarkasteltiin teorialähtöisellä 

sisällönanalyysilla. 

Aineiston perusteella saatiin kuvattua kohdeyrityksen liiketoimintamalli sekä neljä 

ydinprosessia. Kohdeyrityksen ydinprosessit ovat markkinointiprosessi, myyntiprosessi, 

tuotantoprosessi sekä jälkitoiminnot. Liiketoimintamallin ja ydinprosessien yhteyttä 

tutkittiin tarkastelemalla näitä rinnakkain. Tutkimuksen perusteella todettiin, että 

kohdeyrityksen liiketoimintamallin ja ydinprosessien välillä on yhteyksiä, eikä niiden 

havaittu olevan ristiriidassa keskenään. Ydinprosessien sisällöt vaikuttivat olevan linjassa 

teoreettisen viitekehyksen väitteen kanssa siitä, että liiketoimintamalli ja arvolupaukset 

määrittelevät liiketoimintaprosessien tavoitteita.  

Avainsanat: Ydinprosessit, liiketoimintamalli, liiketoimintaprosessit, strategia. 

Tämän julkaisun alkuperäisyys on tarkastettu Turnitin OriginalityCheck –ohjelmalla. 
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1. JOHDANTO 

1.1. Aiheen esittely ja aiheenvalinnan taustaa 

Prosessiajattelussa toiminta hahmotetaan erilaisina prosesseina. Se on ollut jo kymmeniä 

vuosia tärkeä vaikutin yritysten toiminnan kehittymisessä. Prosessiajattelu korostaa 

tuloksellisuutta, johon vaikutetaan muun muassa keskittymällä arvoa tuottavaan 

toimintaan, hyödyntämällä toiminnasta saatavaa palautetta sekä parantamalla yksittäisiä 

prosesseja. (Martinsuo & Blomqvist, 2010; Becker, Rosemann, von Uthmann, 2000). 

Osterwalderin ja Pigneurin (2002) mukaan liiketoimintaprosessit ja liiketoimintamalli 

käsittelevät samoja ongelmia, mutta eri liiketoiminnan tasoilla. Oli kyseessä 

liiketoimintaprosessi tai -malli, sitä kehittääkseen on tunnettava nykytilanne. Siksi on 

tärkeää kyetä kuvaamaan liiketoimintaa eri tasoilla ja reflektoimaan niitä toisiinsa. 

Selkeä arvolupaus on yksi tärkeimmistä yksittäisistä osista yrityksen strategiatyössä 

(Barnes, Blake, Pinder, 2009). Arvolupaus on yrityksen tarjoama ratkaisu asiakkaan 

tarpeeseen, mikä on asiakaslähtöisessä liiketoiminnassa aivan keskeistä. Arvolupauksen 

täyttämiseksi on pantava toimeen prosesseja, jotka tuovat liiketoimintamallin käytännön 

tasolle. Siinä missä liiketoimintamalli määrittää yleisemmällä tasolla, millä logiikalla 

yritys toimii, määrittävät liiketoimintaprosessit konkreettisia tapoja, joilla 

liiketoimintamallissa määriteltyä logiikkaa toteutetaan. Liiketoimintamallin ja 

liiketoimintaprosessien yhteyttä selittävät Al-Debei ja Avison (2010) määrittelemällä 

liiketoimintamallin pohjaksi, josta johdetaan liiketoimintaprosessit.  

Julkisivumaalauksen markkina on kasvanut ja kasvaa yhä lähivuosina. Samaan aikaan 

alalla on kova tarve nuorille tekijöille, sillä alalta eläköityy lähitulevaisuudessa paljon 

ammattilaisia. Nuoria, nopeasti kasvavia yrityksiä onkin tullut alalle viime 

vuosikymmenen aikana, mikä on luonut kilpailua nuoresta ja osaavasta työvoimasta 
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yritysten välille. Alalle tulon esteet ovat matalia. Erityisesti alkuinvestointien tarve on 

pieni johtuen alan työvoimapainotteisuudesta ja työn mekaanisuudesta. Toisaalta 

tuottavuuden kasvattaminen on edellä mainituista syistä hyvin haasteellista. Ala on melko 

konservatiivinen, joten digitalisaatio on yrityksissä usein vielä lastenkengissä ja 

työkulttuuri usein vanhanaikainen ja hierarkkinen. (LummeCo, 2022) 

Tutkielmassani yhdistyy oma kiinnostukseni erilaisiin tapoihin tehdä liiketoimintaa sekä 

tutkimani kohdeyrityksen tarve yrityksen liiketoiminnan tarkastelemiselle 

”ulkopuolisen” toimesta. Pyrkimyksenä on saada aikaan kuvaus nykytilanteesta, mikä 

toimisi pohjana toiminnan kehittämiselle. Kohdeyritys löytyi, kun keskustelin tuntemani 

yrityksen toimitusjohtajan kanssa, ja kandidaatintyö tuli puheeksi. LummeCo Oy sopi 

mielestäni hyvin kohteeksi, sillä se on melko nuori pk-yritys, jossa opitaan jatkuvasti 

uutta liiketoiminnasta, toimialasta ja strategiasta. Mielestäni on myös kiinnostavaa nähdä, 

miten kohdeyritys aikoo vastata toimialatason haasteisiin, ja näkyvätkö aikomukset 

konkreettisesti yrityksen liiketoimintaprosesseissa. 

 

1.2. Tutkimuksen tavoite 

 

Tutkimuksen tavoite on tarkastella kohdeyrityksen liiketoimintaprosesseja 

liiketoimintamallin ja erityisesti arvolupausten toteuttajina. Tutkimuskysymyksessä 

puhutaan ydinprosesseista, sillä rajaamalla prosessit vain arvolupausten kannalta 

tärkeimpiin saadaan rajattua tutkimusta mielekkääksi. Tutkimuskysymys kuuluu 

seuraavasti: 

”Mitä ydinprosesseja LummeCo Oy:llä on arvolupaustensa toteuttamiseksi?” 



7 

 

Päätutkimuskysymykseen vastaamiseksi tarvitaan apukysymyksiä. Apukysymyksiä ovat: 

”Millainen on LummeCo Oy:n nykyinen liiketoimintamalli?” ja ”Mitä 

liiketoimintaprosesseja LummeColla on?” 

1.3. Keskeiset käsitteet 

Liiketoimintamalli on taktisen tason suunnitelma siitä, miten yritys tuottaa, toimittaa ja 

tulouttaa arvoa. (Al-Debei & Avison, 2010; Osterwalder & Pigneur, 2010). Sen pohjana 

toimii strategiassa määritellyt pitkän aikavälin tavoitteet. Liiketoimintamallia voidaan 

kuvata eri tavoin ja viitekehyksiä on kirjallisuudessa useita. Suosituin tapa on 

Osterwalderin ja Pigneurin (2010) liiketoimintamallikanvas, jossa kuvataan yhdeksän 

liiketoiminnan elementtiä. Myös tässä tutkielmassa hyödynnetään kyseistä tapaa kuvata 

liiketoimintamallia.  

Liiketoimintaprosessi on yrityksen operatiivisessa toiminnassa tapahtuva toimintojen 

sarja, joka palvelee joko yrityksen sisäistä tai ulkoista asiakasta. (Bask ym., 2010; 

Martinsuo & Blomqvist, 2010). Liiketoimintaprosessit jaetaan ydin- ja tukiprosesseihin 

sen perusteella, onko niiden asiakas sisäinen vai ulkoinen. (Andersen, 2007). 

Liiketoimintaprosesseissa toteutetaan käytännön tasolla yrityksen liiketoimintamallia. 

(Al-Debei & Avison, 2010; Osterwalder & Pigneur, 2010). 

 

Arvolupaus kuvaa yrityksen asiakkaalle tuottamaa arvoa. Arvolupaus voi liittyä 

esimerkiksi tarjottavan hyödykkeen ominaisuksiin, hintaan, laatuun tai asiakaspalveluun. 

Se tarjoaa ratkaisun asiakkaan ongelmaan. Sen voi ajatella myös olevan syy, jonka vuoksi 

asiakas valitsee kyseisen yrityksen tuotteen tai palvelun muiden yli. (Barnes ym., 2009). 

Arvolupaus on Osterwalderin ja Pigneurin (2010) liiketoimintamallikanvaassa lähtökohta 

koko liiketoimintamallin rakentumiselle.  
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1.4. Tutkielman kulku 

Ensin tutkimukselle luodaan kirjallisuuden avulla teoreettinen viitekehys. Sen jälkeen 

haastatellaan kohdeyrityksen johtoa siten, että haastatteluiden ja teoreettisen 

viitekehyksen perusteella voidaan esittää yrityksen liiketoimintamalli, joka antaa tärkeää 

taustatietoa prosessien muotoutumisesta. Haastattelujen ja kohdeyrityksen sisäisen 

dokumentaation avulla pyritään myös tunnistamaan ja kuvaamaan yrityksen tärkeimmät 

liiketoimintaprosessit. Liiketoimintamallia ja ydinprosesseja analysoimalla 

muodostetaan kuva ydinprosessien linkittymisestä liiketoimintamalliin ja arvolupauksiin. 

Lopuksi tarkastellaan kirjallisuudesta ja empiriasta tehtyjen havaintojen yhteyttä. 

 

 

2. KIRJALLISUUS 

2.1. Liiketoimintaprosessit 

2.1.1. Liiketoimintaprosessin määritelmä  

Bask, Tinnilä ja Rajahonka (2010) määrittelevät liiketoimintaprosessin sarjana loogisesti 

toisiinsa liittyviä toimintoja ja resursseja, jotka muuttavat syötteen tuotokseksi. Syötteitä 

ovat muun muassa resurssit, raaka-aineet ja kustannukset. Tuotoksia ovat esimeriksi 

tuotantovolyymi, asiakastyytyväisyys ja tulot. Sekä Baskin ym. (2010) että Martinsuon 

ja Blomqvistin (2010) mukaan liiketoimintaprosessi lähtee asiakkaan tarpeesta ja loppuu 

asiakkaan tarpeen tyydyttämiseen. Asiakas voi olla heidän mukaansa joko yrityksen 

sisäinen tai ulkoinen asiakas. Sisäisellä asiakkaalla tarkoitetaan esimerkiksi toista 

yksikköä yrityksen sisällä. Ulkoinen asiakas taas on ”perinteinen”, laskutettava asiakas, 

jolle tuote tai palvelu tuotetaan.  
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KUVIO 1: Liiketoimintaprosessin kulku, esimerkkinä tuotantoprosessi (mukaillen 

Martinsuo & Blomqvist, 2010). 

Kuviossa 1 havainnollistetaan liiketoimintaprosessin kulkua käyttäen tuotantoprosessia 

esimerkkinä. Prosessit lähtevät asiakkaasta ja päättyvät asiakkaaseen. Katkoviivat 

merkitsevät sitä, että tuoteprosessi on vain yksi osa eri arvoa tuottavien prosessien ketjua. 

Seuraavaksi tuotos eli tuotteet muuttuu siis toimitusprosessin syötteeksi ja niin edelleen.  

Andersen (2007) jakaa liiketoimintaprosessit ydinprosesseihin (primary process) ja 

tukiprosesseihin (support process). Ydinprosessit ovat hänen mukaansa keskeisiä, arvoa 

tuottavia prosesseja, jotka kulkevat läpi organisaation ”sivusuunnassa” 

tavarantoimituksesta lopulliseen asiakkaaseen. Tukiprosessit ovat prosesseja, jotka 

mahdollistavat ydinprosessit, mutta eivät suoraan tuota arvoa. Martinsuo ja Blomqvist 

(2010) tekevät eron ydin- ja tukiprosessin välille sen perusteella, linkittyykö prosessi 

sisäiseen vai ulkoiseen asiakkaaseen. Tukiprosesseja ovat esimerkiksi 

henkilöstöjohtaminen, rahoitus ja taloushallinto (Andersen, 2007). 

Sama logiikka on Porterin (1985) esittelemässä arvoketjumallissa, jonka tarkoitus on etsiä 

kilpailuedun lähteitä analysoimalla yrityksen yksittäisiä toimintoja. Toiminnot, joiden 

voidaan ajatella vastaavan liiketoimintaprosesseja, on jaettu ydin- ja tukitoimintoihin. 

Niillä on myös sama funktio ydin- ja tukiprosessien kanssa. Myös Duan, Grover, ja 

Balakrishnan (2009) toteavat vedettyään yhteen liiketoimintaprosessien määritelmiä, että 

on olemassa konsensus liiketoimintaprosessien jaottelusta edellä mainitun kaltaisesti. 
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Andersenin (2007) mukaan liiketoimintaprosesseille, kuten prosesseille yleensä, tärkeä 

ominaisuus on myös niiden toistettavuus. 

2.1.2. Liiketoimintaprosessien ja liiketoimintamallin suhde 

Liiketoimintamalli ei määrittele tarkasti, mitä konkreettisia toimenpiteitä organisaatiossa 

on tehtävä arvon tuottamiseksi, toimittamiseksi ja tulouttamiseksi. Sen sijaan 

yksityiskohtaisemmat päätökset tehdään liiketoimintaprosessien tasolla. 

Liiketoimintaprosessit ovat Osterwalderin ja Pigneurin (2002) mukaan kolmiportaisessa 

organisaatiotasojen kuvauksessa alimpana strategian ja liiketoimintamallin alla. Valitun 

liiketoimintamallin pohjalta tehdään heidän mukaansa päätöksiä prosesseista, joiden 

avulla liiketoimintamallia ja strategiaa implementoidaan. Saman lähtökohdan ottavat 

myös Al-Debei ja Avison (2010). He näkevät liiketoimintamallin taktisena ja 

liiketoimintaprosessit operatiivisena päätöksenteon tasona. 

2.1.3. Ydinprosessit 

Ydinprosessit ovat, kuten edellä todettiin, tärkeimpiä suoraan asiakkaalle arvoa tuottavia 

toimintoja. Niitä on kutsuttu kirjallisuudessa eri nimityksillä, kuten kriittiset prosessit, 

avainprosessit, pääprosessit ja ensisijaiset prosessit (Bask ym., 2010). Tässä 

tutkimuksessa keskitytään liiketoimintaprosesseista juuri ydinprosesseihin tutkimuksen 

rajaamiseksi. Pääprosessi erotetaan ydinprosessin käsitteestä niin, että pääprosessilla 

tarkoitetaan yhtä ydin- tai tukiprosessia, joka taas voidaan jakaa eri prosessin vaiheisiin 

eli osaprosesseihin. 

Ydinprosessi alkaa asiakkaan tarpeesta ja päättyy asiakkaan tarpeen tyydyttämiseen. 

Ydinprosesseja ovat esimerkiksi tuotekehitys, asiakkaan tavoittaminen ja palvelu, 

tuotanto sekä toimitus ja siitä sopiminen. Nämä voidaan edelleen tiivistää tuote-, asiakas-

, palvelu-, ja toimitusprosesseiksi. (Martinsuo & Blomqvist, 2010). On kuitenkin 

huomattava, että eri organisaatioissa voi olla eri määrä erilaisia ydinprosesseja riippuen 

niiden toiminnan luonteesta ja tavasta nimetä prosessit (Andersen, 2007).  
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Kuviosta 2 nähdään ydin- ja tukiprosessien kulku läpi organisaation. Ydinprosessit 

muodostavat yhtenäisen ja kronologisesti etenevän ketjun raaka-aineiden hankkimisesta 

aina asiakkaan laskutukseen saakka. Tukiprosessit ovat sen sijaan tästä ketjusta erillään 

palvelemassa ydinprosesseja.  

 

KUVIO 2: Esimerkki ydin- ja tukiprosesseista (mukaillen Andersen, 2007). 

Yrityksen ydinprosessien tunnistamiseksi on Andersenin (2007) mukaan tunnettava 

yrityksen strategia, sidosryhmät sekä tuotteisiin tai palveluihin liittyvät odotukset. Edellä 

mainittuja tekijöitä taas on löydettävissä yrityksen liiketoimintamallista. Näiden 

tekijöiden pohjalta voidaan tunnistaa prosessit, joiden tuotoksena on tuotteita ja palveluita 

sekä niiden toimitus asiakkaille (Andersen, 2007). Lisäksi tarvitaan nämä prosessit 

mahdollistavia tukiprosesseja, mutta kaikki muut prosessit ovat hänen mukaansa 

tarpeettomia, sillä ne eivät tuota suoraan tai epäsuorasti arvoa, vaan rasittavat 

organisaatiota.  

Tuoteprosessin arvoa tuottava tehtävä on tuotekehitys ja uusien tuotteiden lanseeraus. 

Asiakasprosessi keskittyy asiakkaan saavuttamiseen ja kysyntään vastaamiseen 

markkinoinnin ja myynnin kautta. Palveluprosessin arvon tuotto liittyy asiakkaalle 
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tarjottavien lisäpalvelujen kehittämiseen ja toteuttamiseen. Toimitusprosessissa tuotteet 

valmistetaan ja toimitetaan asiakkaalle. (Martinsuo & Blomqvist, 2010). 

Ydinprosessien nykytilanne tunnistetaan Martinsuon ja Blomqvistin (2010) mukaan 

käymällä prosessin eri vaiheita (osaprosesseja) läpi siinä järjestyksessä, kuin ne 

käytännössä tapahtuvat. Prosessin karkeaan kuvaukseen sisältyy heidän mukaansa siihen 

liittyvien keskeisten päätösten tunnistaminen ja kuvaaminen, eri vaiheiden syötteiden ja 

tuotosten tunnistaminen ja kuvaaminen sekä prosessin rajapintojen, resurssien ja tuen 

tunnistaminen. 

Prosesseja yksityiskohtaisemmin tarkasteltaessa tehtäville kohdennetaan niiden vaatimat 

resurssit. Tehtävät ja niiden keskinäiset riippuvuudet sekä tehtävissä tarvittavat roolit, 

vastuut, välineet ja tiedot kuvataan. Yksityiskohtainen prosessikuvaus on tarpeen, jos 

prosessi toteutuu aina täysin samalla tavalla. Jos prosessiin liittyy epävarmuutta ja sen ei 

tarvitse toteutua aina samalla tavalla, on karkea prosessikuvaus yksityiskohtaista 

tarkoituksenmukaisempi. (Martinsuo, Blomqvist 2010). Tässä tutkielmassa tehdään 

karkea ydinprosessikuvaus tutkimuksen rajaamiseksi. 

Rohlederin ja Silverin (1997) mukaan tavoitteiden tunnistaminen on keskeistä 

liiketoimintaprosessien kuvaamisessa. Ydinprosessin tavoitetta voi lähestyä esimerkiksi 

liiketoimintamallissa määritellyn arvolupauksen kautta. Jos arvolupaus on esimerkiksi 

tuottaa asiakkaalle edullisin tuote, tulisi tuoteprosessissa keskittyä mahdollisimman 

alhaisilla kustannuksilla tuotettavien tuotteiden kehitykseen. Tavoitteiden selkeys on 

myös prosessin toteutuksessa tärkeää, sillä eri vaiheiden toimijoilla voi olla erilaisia 

näkemyksiä siitä, mikä on tärkeää (Rohleder & Silver, 1997). 

2.2. Liiketoimintamalli 

2.2.1. Liiketoimintamallin käsite 

Liiketoimintamallin käsite on melko hajanainen. Sen esiintyminen kirjallisuudessa on 

kasvanut 1990-luvulta alkaen, mutta yksiselitteistä määritelmää ei olla onnistuttu 
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luomaan (Massa & Tucci, 2021). Eräiden määritelmien mukaan liiketoimintamalli kuvaa 

tapaa, jolla organisaatio tuottaa, toimittaa ja tulouttaa arvoa (Casadesus-Masanell & 

Ricart, 2010; Osterwalder & Pigneur, 2010). DaSilva ja Trkman (2014) näkevät 

liiketoimintamallin kombinaationa resursseja ja toimintoja. Heidän mukaansa 

liiketoimintamalli kertoo, miten liiketoiminnan eri elementit toimivat yhteen tiettynä 

ajanhetkenä.  

Yhtenäisen määritelmän puutteesta huolimatta yleisellä tasolla vaikuttaa vallitsevan 

jonkinlainen konsensus siitä, että liiketoimintamalli viittaa logiikkaan, jolla organisaatio 

pyrkii saavuttamaan tavoitteensa. Tavoitteiden saavuttamista tarkastellaan usein arvon 

tuottamisen, toimittamisen ja tulouttamisen puitteissa. (Massa & Tucci, 2021) Tässä 

valossa Osterwalderin ja Pigneurin (2010) sekä Casadesus-Masanellin ja Ricartin (2010) 

määritelmät liiketoimintamallista vaikuttavat mielekkäiltä.  

2.2.2. Liiketoimintamallin ja strategian suhde 

Casadesus-Masanell ja Ricart (2010) huomauttavat, että strategian ja liiketoimintamallin 

käsitteet on usein määritelty lähes samalla tavoin, joten niiden eroavaisuuksia ja suhdetta 

toisiinsa on syytä tarkastella. Casadesus-Masanellin ja Ricartin (2010) mukaan 

liiketoimintamalli on realisoituneen strategian heijastuma. Tähän kuuluu oletus, että 

strategiatasolla on varauduttu vaihtoehtoisiin toimintaympäristön tilanteisiin, jolloin 

realisoitunut strategia on ikään kuin yksi monista pöydällä olleista vaihtoehdoista. Tässä 

määritelmässä strategian ja liiketoimintamallin nähdään siis olevan hyvin lähellä toisiaan. 

Liiketoimintamallin voidaan myös ajatella sijoittuvan organisaation tasoilla strategian ja 

liiketoimintaprosessien väliin omana tasonaan. Ajatuksena on, että kun strategiassa 

määritellään organisaation tavoitteet, tarvitaan niiden ymmärtämiseksi ja toteuttamisen 

sujuvoittamiseksi vielä yksi taso ennen varsinaisia prosesseja. (Osterwalder & Pigneur, 

2002). Toisin sanoen tässä määritelmässä liiketoimintamalli toimii strategian eli 

suunnitelman käsitteellisenä implementaationa, ja toisaalta pohjana strategian viemiseksi 

prosesseihin. Tämä käsitys näkee edellisestä poiketen strategian ja liiketoimintamallin 

selkeästi omina käsitteinään, jotka kylläkin ovat vahvassa vuorovaikutuksessa keskenään. 
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Strategian ja liiketoimintamallin suhdetta on kuvailtu myös eri aikavälien perusteella. 

DaSilvan ja Trkmanin (2014) mukaan strategia kuvaa yrityksen tulevaisuutta pitkällä 

aikavälillä, dynaamiset kyvykkyydet keskipitkää aikaväliä ja liiketoimintamalli 

nykyhetken todellisuutta. Dynaamiset kyvykkyydet ovat heidän mukaansa 

ennakointikykyä, kykyä tarttua mahdollisuuksiin sekä kykyä ylläpitää kilpailukykyä.  

 

2.2.3. Liiketoimintamallikanvas (Business model canvas) 

 

Liiketoimintamalli sijoittuu yrityksen tasoilla Osterwalderin ja Pigneurin (2002) mukaan 

strategian ja liiketoimintaprosessien väliin. Heidän luomassaan 

liiketoimintamallikanvaassa (2010) arvolupaus on sijoitettu keskelle, ja siihen liittyvät 

kaikki muut liiketoimintamallin osa-alueet. Kaikki toiminta toisin sanoen tähtää loppujen 

lopuksi arvolupausten toteutumiseen. 

Liiketoimintamallikanvas on Osterwalderin ja Pigneurin (2010) luoma visuaalinen esitys 

yrityksen liiketoimintamallista. Se koostuu yhdeksästä osasta ja jakautuu karkeasti 

arvonluonnin sekä kustannusten minimoinnin puoliin. Se on työkalu, jolla yritykset 

voivat hahmottaa omaa liiketoimintaansa ja löytää siitä kehityskohteita. Sen pohjalta voi 

myös luoda erilaisia skenaarioita siitä, miten liiketoiminnan osa-alueiden muuttaminen 

vaikuttaa kokonaisuuteen. Seuraavassa taulukossa on esitelty 

liiketoimintamallikanvaksen pohja (kuvio 3).  Sen jälkeen on selitetty eri komponenttien 

merkitys. 
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Avainkumppanuudet 

 

Avaintoiminnot 

 

Arvolupaukset 

 

Asiakassuhteet 

 

Asiakassegmentit 

 

 

Avainresurssit 

 

 

Toimituskanavat 

 

Kustannusrakenne 

 

Tulovirrat 

 

KUVIO 3: Liiketoimintamallisuunnitelman pohja (mukaillen Osterwalder & Pigneur, 

2010). 

 

Asiakassegmentit. Asiakkaat muodostavat luonteensa perusteella segmenttejä. Toiset 

asiakassegmentit ovat yritykselle tärkeämpiä kuin toiset, joten on tehtävä tietoisia 

päätöksiä siitä, mihin segmentteihin keskitytään. Asiakassegmentit -osioon sisältyy 

asiakkaiden tarpeiden määrittely. Yritys, joka tavoittelee massamarkkinoita, ei tosin 

erottele juurikaan asiakassegmenttejä toisistaan, vaan tarpeiden nähdään olevan 

samankaltaisia kaikilla asiakkailla. (Osterwalder & Pigneur, 2010). 

Kustannusten minimointi Arvonluonti 
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Arvolupaukset. Arvolupaukset ovat yrityksen asiakkailleen tarjoamia ratkaisuja näiden 

tarpeisiin. Ne ovat syitä, joiden takia asiakas valitsee juuri kyseisen yrityksen jonkin 

toisen sijasta. Arvolupaukset voivat olla kvantitatiivisia, kuten hinta, tai kvalitatiivisia, 

kuten asiakaskokemus. Arvolupaus liittyy vahvasti liiketoimintamalliteorian arvon 

tuottamiseen. (Osterwalder & Pigneur, 2010). Barnes, Blake ja Pinder (2009) toteavat, 

että selkeä arvolupaus on strategian tärkein yksittäinen osa-alue. Arvolupauksen tärkein 

tekijä heidän mukaansa on asiakaskokemus. Tätä perustellaan sillä, että asiakaskokemus 

on vahvasti kytköksissä asiakasuskollisuuteen, ja että asiakaskokemukseen keskittyvät 

yritykset menestyvät heidän mukaansa parhaiten. 

Toimituskanavat. Tapoja toimittaa arvolupaukset asiakkaille kuvataan toimituskanavat -

osion avulla. Toimituskanavat voivat olla yrityksen omia tai kumppanien omistamia. 

Esimerkiksi yrityksen nettisivut ovat oma toimituskanava, kun taas ulkopuolinen 

tuotteiden ja palvelujen myyntialusta on kumppanikanava. Omien kanavien kautta 

myytäessä väliin ei tule kolmatta osapuolta, joka ottaisi osansa myynnistä. Kääntöpuolena 

kuitenkin ovat omien kanavien käytön kustannukset sekä niiden kautta saavutettavien 

asiakkaiden määrä, joka on usein pienempi, kuin kumppanikanavien kautta. Tavallista 

onkin, että käytetään sekä omia että kumppanikanavia jonkinlaisen tasapainon 

luomiseksi. (Osterwalder & Pigneur, 2010). 

Asiakassuhteet.  Yrityksen täytyy päättää, millaisia suhteita se luo 

asiakassegmentteihinsä, ja miten se ylläpitää niitä. Ääripäinä voidaan ajatella olevan 

itsepalvelu, jossa yrityksellä ei ole suoraa asiakaspalvelusuhdetta asiakkaaseen, sekä 

omistautunut henkilökohtainen palvelu, jossa asiakkaalle tarjotaan erityinen edustaja, 

joka pitää henkilökohtaisesti yllä suhteita asiakkaaseen. Tällainen suhde rakentuu usein 

pitkällä aikajänteellä. Muita asiakassuhdetyyppejä ovat esimerkiksi asiakasyhteisöt ja 

automatisoidut palvelut. (Osterwalder & Pigneur, 2010). 

Tulovirrat. Tähän osa-alueeseen tulevat yrityksen tärkeimmät tulonlähteet. Se kuvaa, 

mistä ja miten asiakkaat ovat valmiita maksamaan. Erilaisia tulovirtoja voivat olla 

esimerkiksi tuotteiden tai palvelujen myynti, käyttömaksut ja vuokratulot. Tulovirtojen 

hinnoittelumekanismilla voi olla suuri vaikutus saatuihin tuloihin. Hinnoittelu voi olla 
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kiinteää tai dynaamista. Kiinteä hinnoittelu perustuu staattisiin muuttujiin, kuten 

asiakassegmentin luonteeseen tai tuotteiden ominaisuuksiin. Dynaaminen hinnoittelu taas 

perustuu markkinoiden tilanteeseen, kuten kysyntään ja tarjontaan tai neuvotteluvoimaan. 

(Osterwalder & Pigneur, 2010). 

Avainresurssit. Ne resurssit, jotka ovat kaikista tärkeimpiä liiketoimintamallin 

toteuttamiseksi, ovat avainresursseja. Resurssit voivat olla fyysisiä, taloudellisia, älyllisiä 

tai inhimillisiä. Fyysisiin resursseihin kuuluvat esimerkiksi tuotantotilat, laitteet ja 

jakeluverkot. Taloudellisia resursseja ovat erilaiset rahoitusjärjestelyt, käteiskassa ja 

optiojärjestelmät. Älyllisiä resursseja ovat esimerkiksi brändi, patentit, kumppanuudet ja 

tietojärjestelmät. Inhimilliset resurssit, kuten kokemus ja ammattitaito ovat erityisen 

tärkeitä luovilla ja tietopainotteisilla aloilla. (Osterwalder & Pigneur, 2010). 

Avainaktiviteetit. Tärkeimmät toiminnot, joita yritys tekee menestyäkseen ovat 

avainaktiviteetteja. Ne voidaan jakaa kolmeen kategoriaan yrityksen 

liiketoimintamallista riippuen. Tuotantoon liittyvät avainaktiviteetit, kuten suunnittelu, 

valmistus ja toimitus ovat tyypillisiä tuotteita valmistaville yrityksille. 

Ongelmanratkaisuun liittyvät aktiviteetit ovat tyypillisiä palveluorganisaatioille ja 

keskittyvät keksimään yksittäisten asiakkaiden ongelmiin uusia ratkaisuja. Jos yrityksen 

avainresurssina on alusta, liittyvät avainaktiviteetit sen kehittämiseen ja ylläpitämiseen. 

(Osterwalder & Pigneur, 2010). 

Avainkumppanit. Kumppanuuksia on erilaisia. Tavallisin lienee tavarantoimittaja-ostaja 

-suhde, jossa toimittaja saa tasaista tulovirtaa ja ostaja luotettavan resurssien toimituksen. 

Usein kustannuksia saadaan myös pienemmäksi solmimalla edullisia toimittaja-ostaja -

suhteita. Toinen kumppanuustyyppi on kapankäynti tietyillä resursseilla tai 

aktiviteeteilla. Yhden yrityksen ei aina ole järkevää tai edes mahdollista tuottaa kaikkea 

itse, jolloin yritys hankkii tarvittavat resurssit ja aktiviteetit toisesta yrityksestä. Joskus 

kumppanuuksia syntyy myös kilpailijoiden kesken osa-alueella, jolla ne eivät kilpaile 

keskenään. Esimerkiksi USB-liitäntä on useiden johtavien laite- ja ohjelmistovalmistajien 

yhteistyöprojekti, joka on edesauttanut alan kehitystä (Takanashi & Lee, 2013).  
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Kustannusrakenne. Tämä osa-alue kuvaa tärkeimpiä kustannuksia, joita syntyy 

käytettäessä tiettyä liiketoimintamallia. Kustannusrakenteessa voi korostua kiinteät tai 

muuttuvat kustannukset, skaalaedut tai tuotevarioinnin edut. Suuria kiinteitä 

kustannuksia, kuten tuotantolaitoksen ylläpito, on tyypillisesti tuotteiden valmistajilla. 

Muuttuvat kustannukset korostuvat esimerkiksi ravintola-alalla, jossa pääsääntöisesti 

tuotetaan kysynnän mukaan. Skaalaetua saa, kun tuotetaan paljon samanlaisia tuotteita, 

jolloin niiden yksikköhinta putoaa. Tuotevarioinnin etua syntyy, kun samoja resursseja 

hyödynnetään laajan tuotevalikoiman tuottamisessa ja toimittamisessa. (Osterwalder & 

Pigneur, 2010). 

Kuten huomataan, ovat liiketoimintamallikanvaksen eri osa-alueet yhteydessä toisiinsa. 

Tästä syystä yhtä osa-aluetta muutettaessa on tarkasteltava uudelleen koko 

liiketoimintamallia, sillä se ei välttämättä pysy muilta osin staattisena. Esimerkiksi 

arvolupauksen muuttaminen alhaisesta myyntihinnasta parhaaseen asiakaskokemukseen 

voi muuttaa koko liiketoimintamallin painopisteen kustannusten minimoinnista 

arvontuotantoon. Tällöin muun muassa asiakassuhteet -osio muuttunee kohti 

yksilöllisempää asiakassuhteen luomista ja ylläpitämistä. 

 

 

 

2.3. Tutkimuksen teoreettinen viitekehys 

 

Tutkimuksen teoreettinen viitekehys koostuu liiketoimintamalli- ja 

liiketoimintaprosessiteorioista. Tutkimuksen rajaamiseksi liiketoimintaprosesseista 

tukiprosesseihin kiinnitetään vähemmän huomiota, ja keskitytään lähinnä 
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ydinprosesseihin. Tukiprosessien merkitystä ei kuitenkaan voi väheksyä, sillä ne 

mahdollistavat ydinprosessien toteutumisen. 

Liiketoimintamalliteorian avulla luodaan puitteet syvemmän käsityksen saamiseksi 

yrityksen logiikasta tehdä liiketoimintaa. Liiketoimintamallia kuvaamalla ymmärretään, 

mitä taktisen tason päätöksiä yrityksessä on tehty strategian jalkauttamiseksi. Sen avulla 

voidaan myös luoda lähtö- ja vertailukohta yrityksen ydinprosessikuvaukselle. 

 

 

Kuvio 4: Strategian implementointi vaiheittain. 

Pohjimmiltaan tutkielmassa on kyse kohdeyrityksen strategian implementaation 

tarkastelusta. Kuviossa 4 strategia on lähtökohta, jossa toiminnalle on luotu periaatteet ja 

pitkän aikavälin tavoitteet. Liiketoimintamalli on strategian pohjalta luotu taso, jossa 

määritellään organisaation tavoitteet ja toimintatavat tarkemmin. Lisäksi se määrittelee 

organisaation resurssit, jotka mahdollistavat liiketoimintamallin toteuttamisen. 

Liiketoimintamallista voidaan puhua myös taktisena tasona. Liiketoimintamallissa 

määritellään raamit liiketoimintaprosesseille. 

Liiketoimintaprosessien tasolla tapahtuu varsinainen strategian jalkautus organisaation 

käytännön toimintaan, jolloin liikutaan operatiivisella tasolla. Liiketoimintaprosessit 

jaetaan ydin- ja tukiprosesseihin sen mukaan, onko niiden asiakkaana ulkoinen vai 
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yrityksen sisäinen asiakas. Ydinprosesseissa tuotetaan suoraan arvoa ulkoiselle 

asiakkaalle. Tukiprosesseissa arvon tuotto ulkoiselle asiakkaalle on epäsuoraa, eivätkä ne 

kytkeydy ulkoiselle asiakkaalle arvoa tuottavien prosessien ketjuun. Sen sijaan ne 

palvelevat ydinprosesseja ja sisäisiä asiakkaita, kuten henkilöstöä tai taloutta. 

Ydinprosessit näyttelevät keskeistä roolia yrityksen liiketoimintamallissa antaman 

arvolupauksen toteuttamisessa. 

 

 

 

3. TUTKIMUSMENETELMÄT JA AINEISTO 

 

3.1. Tutkimusmenetelmät 

 

Tutkimus on toteutettu laadullisena eli kvalitatiivisena tapaustutkimuksena. 

Kvalitatiivinen tutkimus sopii tutkimustyypiksi tähän tutkimuksen, sillä tarkastelun 

alaisena on yksi tapaus, jota pyritään ymmärtämään mahdollisimman laajasti ja antaa 

aineistolle mahdollisuus uusien näkökulmien esille tuomiseen. Kvalitatiivisissa 

tutkimuksissa korostuu vastausten yksilöllisyys (Hirsjärvi, Remes, Sajavaara, 1996). Sen 

vuoksi aineistosta ei pyritä tekemään yleistettäviä päätelmiä. 

Liiketoimintamallit ja -prosessit ovat hyvin yksilöllisiä, sillä ne muotoutuvat monien 

muuttujien kautta, joita taas määrittävät monet yrityksen sisäiset ja ulkoiset tekijät. Tämä 

tukee ajatusta siitä, että ilmiötä on vaikea yleistää tai tutkia esimerkiksi määrällisellä eli 

kvantitatiivisella menetelmällä. Ilmiön monitahoisuus vaatii myös syvällisempää 
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ymmärrystä yksittäisestä yrityksestä, jolloin kvalitatiivinen menetelmä tulee 

kysymykseen. 

3.2. Tutkimusaineiston keruu 

 

Tutkielman aineisto on kerätty teemahaastattelujen avulla sekä hyödyntämällä 

kohdeyrityksen itse tuottamaa materiaalia. Haastateltavina toimivat yrityksen 

toimitusjohtaja sekä talousjohtaja. Haastateltavien valinta perustui oletukseen, että 

kyseiset henkilöt osaavat vastata tämän aihepiirin kysymyksiin parhaiten, sillä siihen 

liittyvän toiminnan suunnittelu ja valvonta kuuluvat heidän työnkuvaansa. Esittämällä 

samat kysymykset kahdelle johdon henkilölle pyrin myös saamaan käsitystä siitä, 

eroavatko jotkut näkemykset toisistaan johdon sisällä. 

Haastattelu tutkimusmenetelmänä on joustava, sillä se mahdollistaa monitahoiset ja laajat 

vastaukset. Haastatteluja voi olla erilaisia niiden strukturoinnin ja muodollisuuden 

mukaan. Ääripäinä voidaan ajatella olevan strukturoitu haastattelu, jossa kysymykset, 

niiden järjestys ja muoto on täysin määritelty etukäteen, sekä strukturoimaton haastattelu, 

jossa etukäteen on määritelty ainoastaan aihepiiri, josta keskustellaan. (Hirsjärvi ym., 

1996)  

Tähän tutkimukseen valittiin haastattelutyypiksi teemahaastattelu, jossa oli määritelty 

teoreettiseen osuuteen pohjautuvia teemoja. Niiden alle määriteltiin pääkysymykset, jotka 

kysyttiin haastateltavilta. Pääkysymysten lisäksi voitiin kysyä tarkentavia kysymyksiä, 

jos pääkysymyksen vastaus jäi niukaksi tai sitä ei ollut ymmärretty. Haastattelutilanne oli 

luonteeltaan epämuodollinen. Haastateltavien kanssa keskusteltiin käsiteltävistä 

teemoista vapaamuotoisesti, ja haastateltavien annettiin kertoa näkemyksiään vapaasti. 

Lopuksi annettiin vielä mahdollisuus tarkentaa aiempia vastauksia tai lisätä jotain 

teemoihin liittyvää. 
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Haastateltava Ajankohta Kesto Paikka Rooli 

H1 10.5.2022 52min Neuvotteluhuone Toimitusjohtaja 

H2 12.5.2022 29min Neuvotteluhuone Talousjohtaja 

TAULUKKO 1: Haastattelut 

Kohdeyrityksen itse tuottamaa materiaalia hyödynnettiin prosessikuvauksen osalta. 

Hirsjärven ym. (1996) mukaan ei ole aina tarkoituksenmukaista kerätä kaikkea 

tutkimusaineistoa itse. He painottavat kuitenkin, että valmiiseen aineistoon on 

suhtauduttava kriittisesti, ja että vain harvoin aineisto sopii sellaisenaan käytettäväksi 

tutkimuksessa. Valmiin aineiston käyttö on myös perusteltua, jos oletetaan, että sen 

tuottaja ilmaisee itseään kyseisen aineiston osalta paremmin kirjallisesti, kuin suullisesti 

(Sarajärvi & Tuomi, 2018).  

 

 

3.3. Aineiston analysointi 

Tutkimusaineistoa analysoitiin teoriasidonnaisella analyysilla. Nauhoitetut haastattelut 

litteroitiin, jonka jälkeen litteroinneista poistettiin vastausten asiasisältöä muuttamatta 

ylimääräiset täytesanat. Tämä on nähdäkseni perusteltua, sillä esimerkiksi äänensävyjä 

tai taukoja puheessa ei ole tässä tutkimuksessa tarpeellista tulkita. 

 

3.4. Tutkimuksen luotettavuus 

Tutkimuksen luotettavuus on tärkeä arvioitava osa tutkimusta. Luotettavuuteen liittyy 

validiteetin ja reliabiliteetin näkökulmat. Reliabiliteetti viittaa siihen, vaikuttaako tutkija 
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tai käytetty tutkimusmenetelmä tutkimuksen tuloksiin. Toisin sanoen tutkimuksen on 

oltava toistettavissa riippumatta tutkijasta tai tämän käyttämistä menetelmistä. 

Validiteetti taas viittaa tutkimuksen pätevyyteen. Tutkimuksessa käytettävien 

menetelmien on mitattava oikeita asioita. Tutkimustulosten ja niistä tehtävien 

johtopäätösten on siis vastattava siihen, mitä alun perin tutkimuksessa lähdettiin 

kysymään tai selvittämään. (Hirsjärvi ym., 1996). 

Laadullisessa tutkimuksessa luotettavuutta voidaan parantaa selostamalla tarkasti, mitä 

tutkija tekee ja miksi. Haastatteluissa otetaan huomioon paikka, käytetty aika ja muut 

tuloksiin mahdollisesti vaikuttavat olosuhteet. Validiteettia voidaan parantaa esimerkiksi 

käyttämällä useita tutkimusmenetelmiä. (Hirsjärvi ym., 1996). 

Tässä tutkielmassa tutkimuksen luotettavuus on otettu huomioon selostamalla 

tutkimuksen kulkua ja tuloksia mahdollisimman tarkasti ja totuudenmukaisesti. 

Haastateltavien vastauksista on poimittu suoria lainauksia omien tulkintojen tueksi. 

Haastattelujen kestot ja paikat sekä haastattelurunko on kerrottu lukijalle. Tutkimuksen 

pätevyyttä parantaa osittainen haastattelun ja kohdeyrityksen itse tuottaman aineiston 

tarkasteleminen rinnakkain.  
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4. TUTKIMUKSEN TULOKSET 

 

4.1. Kohdeyritys 

LummeCo Oy on vuonna 2019 perustettu maalausalan pk-yritys. Sen henkilöstömäärä on 

pysynyt alle viidessä, sillä työvoima järjestetään pääosin toimeksiantosopimusten kautta. 

Toimeksisaajat ovat yksityisiä elinkeinonharjoittajia, jotka myyvät tai toteuttavat 

maalausurakat. LummeCo maalaa julkisivuja ja pinnoittaa vesikattoja. 

4.1.1. Toimeksiantosopimus 

Toimeksiantosuhde eroaa työsuhteesta monella tapaa. Toimeksisaajan on toimittava 

yhtiömuodossa tai toiminimellä, jolloin toimeksisaaja kustantaa itselleen pakolliset ja 

vapaaehtoiset vakuutukset. Toimeksisaaja työskentelee omaan lukuunsa, jolloin 

toiminnasta saatavat voitot ja toisaalta myös tappiot tulevat hänelle. Työssä käytettävät 

välineet ja materiaalit on oltava joko toimeksisaajan omia tai niiden käytöstä on 

maksettava toimeksiantajalle korvausta. Korvaus voidaan myös vähentää laskutuksessa.  

Toimeksisaaja laskuttaa työstään toimeksiantajaa sovituilla perusteilla, esimerkiksi 

kokonaiskorvauksella. Laskutettava määrä on usein suurempi kuin työsuhteesta saatava 

palkka, sillä muun muassa sosiaalivakuutukset lankeavat toimeksisaajan maksettavaksi. 

Myöskään sairaus- tai loma-ajan korvauksia tai ylityökorvauksia ei voida maksaa 

toimeksisaajalle. 

Toimeksisaaja vastaa työn lopputuloksesta, jolloin virheen sattuessa toimeksiantaja voi 

vaatia toimeksisaajalta korvausta aiheutuneista vahingoista. Lisäksi toimeksisaajalta 

saatetaan vaatia takuuta työn laadusta sekä vahinko- ja vastuuvakuutuksen ottamista. 

(Verohallinto, 2019). 
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4.1.2. Tunnusluvut 

Toimeksiantosopimuksella työskenteleviä maalareita LummeColla oli vuonna 2020 12. 

Vuonna 2021 maalareita oli 27 ja vuonna 2022 määrä noussee noin 40:ään. Lisäksi 

myyjiä on kymmenen. Liikevaihto vuonna 2020 oli 238 000 euroa ja seuraavana vuonna 

814 000 euroa. Vuonna 2022 liikevaihdon on arvioitu nousevan 1,6 miljoonaan euroon. 

Yrityksen liikevoittoprosentti vuonna 2021 oli 22,1 % ja omavaraisuusaste 75 %. 

(Asiakastieto, 2022). Tunnuslukujen valossa yritys on kasvanut kovaa vauhtia ja 

kannattavasti. Ikäänsä nähden sen rahoitusrakenne on myös vakaa. 

4.1.3. Kausiluonteisuus 

Julkisivumaalaus ja kattojen pinnoitus on kausiluonteista työtä. Kausi kestää yleensä 

toukokuusta elo-syyskuuhun. Lisäksi työskentelyä rajoittavat kauden aikana 

sääolosuhteet, kuten liiallinen kuumuus ja vesisateet. Laskutettavaa liiketoimintaa 

tehdään kohdeyrityksessä hyvin vähän kauden ulkopuolella. Myyntiä voidaan tehdä myös 

kauden ulkopuolella, mutta esimerkiksi luminen katto voi estää tarjouksen tekemisen.  

 

4.2. Liiketoimintamalli 

Haastatteluissa kysyttiin eri liiketoimintamallin osa-alueista, jotta niistä voitaisiin 

muodostaa laajempi kuva yrityksen logiikasta tehdä liiketoimintaa. Samalla 

liiketoimintamallin osa-alueet yhdistämällä voidaan luoda pohja liiketoimintaprosessien 

tarkastelemiselle. Liiketoimintamallin voidaan katsoa antavan tavoitteet ja tarkoituksen 

liiketoimintaprosesseille. 

4.2.1. Asiakassegmentit 

Haastateltavilla oli selkeä näkemys tärkeimmistä asiakkaista, joille palvelua 

kohdennetaan. Yrityksellä on kaksi päätuotetta, vesikaton pinnoitus ja julkisivun 
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maalaus. Näitä tuotteita tarjotaan samoille asiakkaille, jotka ovat pääosin keskituloisia tai 

varakkaampia omakotiasujia. 

”No kyllä se lähtee niistä tietyntyyppisistä elämäntilanteista ja tarpeista, mitä 

samankaltaisilla ihmisillä ilmenee. Meillä se tärkein asiakassegmentti on 

keskituloiset tai hieman sitä varakkaammat omakotitaloasujat” 

Asiakassegmentistä tunnistettiin myös tärkeänä tekijänä asiakkaiden tietoisuus siitä, 

miten hinta tuotteelle ja palvelulle muodostuu, mikä vaikuttaa siihen, miten tuotetta ja 

palvelua myydään. 

”Selkeästi tunnistetaan se, että asiakkaat keskimäärin on aika varakkaita ja yleensä 

yritysmaailman prosesseista ja muutenkin hyvin tietoisia, mikä näkyy esimerkiksi 

semmoisena että ne ei vaikka hinnasta lähde aina hirveästi tinkimään ja ne 

ymmärtää, että tässä on tää tuote ja tämän verran se maksaa” 

4.2.2. Arvolupaukset 

Arvolupauksen osalta haastateltavat kertoivat yrityksen tähtäävän yksilölliseen 

palveluun, jossa korostuu asiakaspalvelu ja luottamuksen rakentaminen yrityksen ja 

asiakkaan välille. Toinen haastateltavista kertoi myös, että rakennusalalla on yleistä, että 

asiakas ei aina voi täysin luottaa siihen, että saa rahalleen vastinetta, mikä myös pelottaa 

monia asiakkaita. Tällöin luottamus nousee tärkeään rooliin. 

”Kun asiakas ostaa meiltä, niin se saa sille maksamalleen rahalle aina enemmän 

arvoa, kuin mitä se on joutunut rahassa siitä maksamaan. Ja me ollaan semmoinen 

äärimmäisen läpinäkyvä yritys. Tosi suoraselkäinen toimija ollaan, vastataan aina 

kaikista seurauksista ja kehitetään sitä asiakaspalvelua koko ajan niin, että se 

asiakas ihan vilpittömästi saisi tosi suuren asiakasarvon, ja se ohjaa meidän koko 

toimintaa ja asiakkaat kyllä aistii ja näkee sen, että tämä yritys on luotettava” 
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4.2.3. Toimituskanavat 

Asiakkaiden tavoittaminen on haastateltavien mukaan keskittynyt verkkoon ja 

sosiaaliseen mediaan. Lisäksi käynnissä olevat urakat tuottavat kysyntää, kun ihmiset 

näkevät suoraan esimerkiksi naapurissa yrityksen brändiä, tekemistä ja työn jälkeä. 

”Meidän tärkeimmät kanavat on keskittynyt verkkomarkkinointiin. Pyritään 

hakukoneoptimoimaan meidän nettisivut ja käyttämään rahaa erilaisiin 

arvontoihin, erilaisiin kampanjoihin, minkä lisäksi pyritään saamaan meidän 

nettisivulle semmoista sisältöä, että sinne ohjautuu merkittävä määrä kävijöitä ja 

saada nettisivut semmoiseksi, että sieltä konvertoituu sitten tarjouspyyntöjä. Eli 

Facebook-, Google- ja nettisivumarkkinointia pidetään pääkanavana meille.” 

4.2.4. Asiakassuhteet 

Asiakkuuksissa pyritään haastateltavien mukaan mahdollisimman yksilölliseen 

asiakassuhteeseen niin, että myyjät keräävät omaa asiakasportfoliotaan, jolloin 

lähtökohtaisesti sama myyjä asioi aina saman asiakkaan kanssa. Lisäksi asiakkuuksista 

halutaan tuotteen puitteissa tehdä pitkäaikaisia, sillä esimerkiksi julkisivumaalauksen 

jälkeen saattaa myöhemmin tulla katon pinnoitus kyseeseen. 

”Nykyajan trendi on se, että asiakas valitsee usein sellaisen toimijan, jolta ennen 

kuin se edes tuntee sitä toimijaa tai urakoitsijaa, niin on kokenut saavansa aivan 

ilmaiseksi eniten hyötyä ja arvoa. Ja markkinointi tekee meillä sitä, tuottaa paljon 

tosi hyvää sisältöä” 

”Tällä hetkellä se ajatus on siinä, että tuossa meidän asiakassegmentissä on 

yleensä niin, että siellä on useampi kuin yksi palvelukokonaisuus mitä asiakas voi 

meiltä tilata. Niin silloin pyritään luomaan pitkäaikaisia asiakkuuksia ja se näkyy 

muun muassa siinä, että asenne on semmoinen, ettei tähdätä kertaostokseen” 
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4.2.5. Tulovirrat 

Haastateltavat kertoivat yrityksen tulovirtojen koostuvan siten, että hieman alle 

kolmasosa myynnistä on kattojen pinnoituksia ja loput julkisivumaalauksia. 

Hinnoittelussa avuksi on kehitetty hinnoittelulaskuri. 

”Isossa kuvassa niin on hyvin vakiot toiminta-asteeseen sidonnaisuudet, kiinteät 

kulut ja sen päälle sitten muuttuvat kustannukset, jotka totta kai ottaa aina kantaa 

siihen toiminta-asteeseen” 

”Me ollaan kehitetty hinnoittelulaskuri, mikä ottaa huomioon kohteen vaativuuden 

ja sen tuoman hintalisän. Se on se yks lähestymiskulma ja sitten myyjällä lisäksi 

ammattitaito lähtee ikään kuin tommosesta voittolisä -tyyppisestä hinnoittelusta” 

4.2.6. Resurssit 

Yrityksen tärkeimpänä resurssina nähtiin selkeästi ammattitaitoinen henkilöstö. Tätä 

perusteltiin toimialan luonteella ja taloudellisella näkökulmalla. 

”Tässä meidän liiketoimintamallissa ehkä tärkein resurssi on korkean 

ammattitaidon omaava henkilöstö. Ja miksi, niin sen takia, että tämä on 

palveluliiketoimintaa, jossa ihmiset tekee ihmisille töitä” 

”Se, että onko henkilöstö ammattitaitoista, niin totta kai se vaikuttaa tuottavuuteen 

ja tuottavuuden kautta myös kannattavuuteen” 

”Me ollaan hyvin ihmispainotteisella alalla ja tuottavuus tuppaa enemmänkin 

laskemaan kuin nousemaan tämän tyyppisessä liiketoiminnassa. Sen vuoksi meillä 

ihmiset on erittäin tärkeitä” 
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4.2.7. Toiminnot 

Haastateltavien vastaukset tärkeimmistä toiminnoista erosivat hieman toisistaan. 

Molemmat mainitsivat myynnin, mutta sen lisäksi mainittiin myös tuotanto, työnjohto, 

suunnittelu, palautteen kerääminen ja prosessointi sekä koulutus. 

”Vaikka me tehdäänkin pääosin palveluliiketoimintaa, niin siinä on hyvin paljon 

semmosen tuoteliiketoiminnan elementtejä, eli vois sanoa, että se meidän 

palvelukokonaisuus on tuote. Siksi meidän tärkeimmät toiminnot liittyy tuonne 

tuotannon ja myynnin puolelle ” 

4.2.8. Kumppanit 

Kohdeyrityksessä tunnistettiin useita kumppanuussuhteita muiden yritysten kanssa, jotka 

ovat sille tärkeitä. Rahoituksen kannalta koettiin tärkeäksi ylläpitää hyviä suhteita 

pankkiin, jotta rahoitusta saataisiin nopeasti ja hyvillä ehdoilla. Suurempia 

tavarantoimittajasuhteita on viidestä kymmeneen, joiden kanssa halutaan tehdä tiivistä 

yhteistyötä. Muiden rakennusliikkeiden kanssa tehdään myös yhteistyötä ja esimerkiksi 

alihankintaa. LummeColle tärkeimmäksi kumppanuussuhteeksi muodostuu kuitenkin 

pienyrittäjien verkosto, jotka pääosin toteuttavat itse maalaukset.  

”Meillä on laaja yrittäjyyskumppaniverkosto eli meidän tekijät koostuu pääosin 

pienyrittäjistä, jotka myy meille maalauspalvelua, toteuttaa meille toimeksiantona 

meidän maalaukset ja se on meille ylivoimaisesti tärkein kumppaniverkosto ja siellä 

on erityisen tärkeätä onnistua siten, että tämmöisten pienyrittäjien keskuudessa 

sitten halutaan tulla meidän kautta hommiin ja LummeCo koetaan sellaisena 

reiluna ja tasapuolisena kumppanina” 

”Pyritään sellaiseen ajatteluun, että me löydetään hyvä kumppaniyritys, niin 

pyritään niidenkin kanssa pitkäaikaiseen yhteistyöhön. Muun muassa kalusto tulee 

hyvinkin samoista yrityksistä. Eli pyritään sitten, kun kumppani on valittu, siihen 

että sitä ei lähtökohtaisesti heti lähdettäis vaihtamaan” 
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4.2.9. Kustannusrakenne 

Kustannusrakenteessa haastateltavat korostivat muuttuvien kustannusten osuutta. 

Liiketoiminnan työvoimapainotteisuudesta johtuen niiden osuus on yli puolet kaikista 

kustannuksista. Erityisen alhaisia haastateltavat kokivat olevan hallinnointikulut. Myös 

henkilöstökulut ovat toimeksiantosuhteiden kautta saatu pidettyä alhaisina. 

”Meidän kustannusrakenne on silleen, että siellä korostuu ehdottomasti muuttuvat 

kustannukset. Elikkä suuri osa siitä liikevaihdosta ja rahasta mitä me asiakkaalta 

saadaan, noin 65 % menee pelkästään muuttuviin kustannuksiin ja siellä korostuu 

sitten nämä palkkiot tälle tuotannolle, palkkiot myynnille ja sitten tarvikkeet ja ne 

erityisesti korostuu” 

”Siellähän tosi merkittävästi korostuu esimerkiksi hallinnointikulut ja hallinnon 

palkat. Sekä sitten olettaisin, että tukitoimintojen semmoinen suhteellinen osuus 

siitä kulurakenteesta, niin on aika alhainen” 

”Kun mietitään koko kulurakennetta niin itse asiassa henkilöstökulut me ollaan 

onnistuttu pitää paljon alhaisempina kuin muut ja miksi? No sen takia, kun monesti 

yrityksillä on palkkasuhteessa kaikki tekijät ja siihen tulee ne sivukulut päälle”  

 

KUVIO 5: Kohdeyrityksen liiketoimintamalli 
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Kuviossa 5 on kuvattu kohdeyrityksen liiketoimintamalli kanvaksen muodossa. 

Liiketoimintamalli on esitetty haastatteluista saatujen tietojen perusteella ja vedetty 

yhteen kokonaiskuvan hahmottamiseksi.  

 

4.3. Ydinprosessit 

Haastatteluissa kohdeyrityksen ydinprosesseiksi tunnistettiin markkinointi, myynti, 

tuotanto ja jälkitoiminnot. Tukiprosesseja ovat haastateltavien mukaan 

henkilöstöhallinto, tieto- ja taloushallinto sekä johtoryhmätason työskentely. 

Haastatteluissa kuvailtiin prosesseja pääpiirteittäin, minkä lisäksi kohdeyritys toimitti itse 

tuottamiaan prosessikuvauksia, joissa prosessien kulku, niihin liittyvät päätökset sekä 

rajapinnat oli kuvattu tarkemmin. Yksityiskohtaiset prosessikuvaukset olivat 

näkemykseni mukaan riittäviä tutkimuksen kannalta, joten en nähnyt tarpeelliseksi käydä 

prosessikuvauksia tarkemmin läpi haastatteluissa. Nämä kuvaukset on esitelty alla 

mukaillen kohdeyrityksen tuottamaa aineistoa ja haastatteluja.  
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KUVIO 6: Kohdeyrityksen ydinprosessit kronologisessa järjestyksessä 

Kuviossa 6 on kuvattu haastatteluissa ilmi tulleet kohdeyrityksen ydinprosessit 

kronologisessa järjestyksessä. Kuviosta nähdään, että ydinprosessit muodostavat ketjun, 

joka lähtee asiakkaan tarpeesta ja päättyy asiakkaan tarpeen tyydyttämiseen. Syötteessä 

on kuvattu tärkeimmät resurssit, joita lisätään kuhunkin prosessiin sen toteuttamiseksi. 

Prosessin valmistuttua saadaan tuotos, joka ohjataan seuraavaan prosessiin. Jokainen 

prosessi lisää asiakkaalle tuotettavaa arvoa. 

Ydinprosessien karkeaan kuvaukseen liittyy resurssien ja järjestyksen lisäksi myös niiden 

osaprosessien kuvaus sekä keskeisten päätösten ja rajapintojen tunnistaminen. 

Seuraavissa taulukoissa on kuvattu jokainen kohdeyrityksen ydinprosessi sekä edellä 
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mainitut tiedot. Taulukot on koostettu haastattelujen sekä kohdeyrityksen itse tuottaman 

materiaalin perusteella. 

 

TAULUKKO 2: Markkinointiprosessin kuvaus 

Segmentoinnin osaprosessissa merkittävin kysymys koskee kohderyhmää ja 

ostajapersoonin luontia. Siinä pyritään saamaan kuva siitä, millainen henkilö tyypillisesti 

päätyy yrityksen asiakkaaksi. Tässä käytetään apuna työkaluja, joilla voidaan analysoida 

esimerkiksi sosiaalisessa mediassa saatuja kontakteja tai vanhoja asiakkaita. 

Segmentoinnin pohjalta valitaan markkinointikanavat, joilla haluttu kohderyhmä 

saavutetaan. Lisäksi kyseiselle kohderyhmälle on tuotettava sellaista sisältöä, joka 

herättää heidän kiinnostuksensa.  
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TAULUKKO 3: Myyntiprosessin kuvaus 

Kiinnostuneen henkilön eli prospektin kontaktointi tapahtuu myyntiprosessissa. 

Kohdeyrityksessä kontakti tapahtuu pääsääntöisesti puhelimitse. Puhelimessa käydään 

läpi myyntitapahtuman eteneminen ja aikataulu. Myyjiä on useita ja heidän eri osa-

alueiden erityisosaamista ja kokemusta voidaan jossain määrin hyödyntää, jos vastaan 

tulee tavallista haastavampi kohde. Tällöin voidaan myyjäksi valita tietyllä osa-alueella 

meritoitunut myyjä. Myyntitapahtumassa myyjällä on vastuu tehdä päätös siitä, mitä 

tarjotaan, vai tarjotaanko ollenkaan. Tarjouksen olisi aina oltava toteutettavissa ja hinnan 

tulisi kattaa kustannukset sekä tuottaa voittoa yritykselle. Lisäksi myyjän on toimittava 

eettisesti. Asiakkaan tulee ymmärtää, mitä hän ostaa ja millä hinnalla. Sopimisvaiheessa 

myyjä sopii alustavan aikataulun ja lopullisen hinnan sekä käy sopimuksen ehtoineen läpi 

asiakkaan kanssa.  
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TAULUKKO 4: Tuotantoprosessin kuvaus 

Kun asiakkaan kanssa on tehty tilaus, siirtyy se tuotantoprosessiin. Tilaus käydään läpi 

yksityiskohtineen ja työ suunnitellaan. Aikataulu tarkennetaan ja tekijät valitaan. 

Asiakasta tiedotetaan lähestyvästä urakasta ja siihen liittyvistä toimenpiteistä. 

Tarvikkeiden hankinnassa käytetään pääsääntöisesti samoja tavarantoimittajia. Lopuksi 

tilaus toimitetaan suorittamalla maalaus- tai huoltotyöt kohteessa. Asiakkaan 

tiedottaminen jatkuu päivittämällä tälle tilannetietoa ja havaintoja työmaalta. Tuotanto 

pyrkii jatkuvasti kehittämään työtapoja ja -välineitä niin, että laatu ja työteho olisivat 

mahdollisimman korkealla tasolla. 

 

TAULUKKO 5: Jälkitoimintojen kuvaus 

Kun tilaus on toimitettu, täyttää asiakas tyytyväisyyskyselyn. Lisäksi palautetta saadaan 

suullisesti ja kirjallisesti muita reittejä pitkin, ja nämä pyritään välittämään johdolle. 
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Jälkitoiminnoissa raportoidaan johdolle tunnuslukujen ja palautteen analyyseja. 

Keskeistä on päättää, mitä ja miten raportoidaan, jotta johdolle muodostuisi 

mahdollisimman realistinen tilannekuva. Takuun lunastaminen ja reklamaatioihin 

reagointi kuuluu jälkitoiminnoille. Päätöksiä on tehtävä siitä, mikä kuuluu takuun piiriin 

ja kuinka reklamaatiot hoidetaan. Joskus myös lisämyynti voi tulla kyseeseen, jolloin 

palataan myyntiprosessiin.  

 

4.4. Liiketoimintamallin ja ydinprosessien yhteys 

 

Seuraavaksi tarkastellaan kohdeyrityksen ydinprosessien sisältöä ja liiketoimintamallia 

rinnakkain. Tarkastelun pohjalta on mahdollista havainnoida yhteyksiä tai ristiriitoja 

taktisen tason suunnittelussa ja operatiivisen tason toiminnassa. 

Kohdeyrityksen liiketoimintamallissa arvolupaukset ovat painottuneet yksilölliseen 

palveluun ja luottamuksen rakentamiseen. Asiakassuhteet pyritään pitämään 

henkilökohtaisina ja tiettyä asiakassegmenttiä tavoitellaan tuottamalla sisältöä, joka 

puhuttelee kohdeyleisöä. Tärkeimmät kanavat asiakassegmentin tavoittamiseen ovat 

nettisivut ja sosiaalinen media. 

Liiketoimintamallissa kohdeyrityksen tärkeimmiksi toiminnoiksi on määritelty 

suunnittelu, tuotanto ja palautteen kerääminen. Tärkeimmät resurssit ovat työvoima ja 

talousosaaminen. Kumppanuuksia on erilaisia, ja niissä tähdätään pitkäaikaiseen 

yhteistyöhön. Erityisesti toimeksiantosuhteista halutaan pitää huolta. 

Kustannusrakenteessa korostuvat muuttuvat suorat kustannukset, kuten myynnin ja 

tuotannon palkkiot sekä materiaali- ja tarvikekustannukset. Hallinto on rakenteeltaan 

kevyt, ja henkilöstökustannukset ovat suhteellisen pienet johtuen tavasta järjestää 

työvoima. Tulovirrat koostuvat pinnoitusten ja maalausten myynnistä, ja hinnoittelussa 
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käytetään voittolisäajattelua. Tarjottu hinta on kiinteä summa koko tilaukselle 

tarvikkeineen. 

Markkinoinnin osaprosesseissa keskitytään jatkuvaan kohderyhmän tutkimiseen, 

ostajapersoonan luontiin, eri markkinointitapojen testaamiseen, tulosten analysointiin ja 

sisällön tuottamiseen. Sisältöä tuotetaan erityisesti sosiaaliseen mediaan ja siinä 

hyödynnetään sisällön kohdentamista eri työkaluilla. Palautetta markkinoinnin 

kehittämiseen saadaan myynniltä ja tunnuslukuja analysoimalla.  

Myyntiprosessi alkaa markkinoinnin tuottaman prospektin tavoittamisesta 

henkilökohtaisesti. Jokaiselle potentiaaliselle asiakkaalle osoitetaan myyjä, joka palvelee 

tätä myyntiprosessin alusta siihen asti, kun tilaus toimitetaan ja palvelu siirtyy 

tuotannolle. Sama myyjä palvelee asiakasta myös toimitetun tilauksen jälkeen, jos 

esimerkiksi lisämyynnille on tarvetta.  

Myyntitapahtumassa käydään maksutta paikan päällä ja tehdään kohteesta kuntoarvio, 

toimenpidesuositukset sekä pyritään saamaan aikaan molemminpuolinen luottamus 

asiakkaan ja yrityksen välille. Luottamusta rakennetaan luomalla myyntitilanteesta 

mahdollisimman inhimillinen kohtaaminen ja osoittamalla ammattitaitoa kohteen 

arvioinnissa. Markkinoinnin ja myynnin yhteistyöllä prospektista saadaan ennakkotietoa, 

jota myyjä voi hyödyntää valmistautuessaan käyntiin. 

Tuotantoprosessi on melko yksinkertainen. Siihen sisältyy toimitettavan palvelun lisäksi 

tarvittavat ostot, tilauksen resursointi ja asiakkaan tiedottaminen. Asiakasta tiedotetaan 

sekä ennen urakkaa, että sen aikana pitäen asiakkaan ajan tasalla työn etenemisestä. 

Jälkitoimintojen osaprosesseissa kerätään dataa asiakastyytyväisyydestä, mitataan 

suoritusta ja raportoidaan tuloksista eri toiminnoille. Lisäksi hoidetaan takuu- ja 

reklamaatioasioita sekä tehdään tarvittaessa lisämyyntiä. Jälkitoiminnoissa tehdään 

tiiviisti yhteistyötä muiden toimintojen kanssa. 
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5. TUTKIMUKSEN YHTEENVETO JA JOHTOPÄÄTÖKSET 

 

5.1. Yhteenveto ja johtopäätökset 

Tässä tutkielmassa tutkittiin kohdeyrityksen ydinprosesseja liiketoimintamallin ja 

arvolupauksen toteutumisen näkökulmasta. Empiirisessä osiossa kuvattiin ensin 

kohdeyrityksen liiketoimintamalli haastattelujen perusteella. Liiketoimintamallia 

verrattiin yrityksen itse tuottaman aineiston ja haastattelujen pohjalta tehtyihin 

ydinprosessikuvauksiin. Tavoitteena oli saada käsitys siitä, miten ydinprosessit 

linkittyvät yrityksen liiketoimintamalliin, ja toteuttavatko ne yrityksen arvolupauksia.  

Kohdeyrityksen liiketoimintamallissa korostuivat asiakkaan yksilöllinen palvelu ja 

luottamus, kevyt organisaatiorakenne sekä tuotannon työvoimapainotteisuus. 

Markkinointia ja myyntiä kohdennetaan keskituloisiin tai hieman varakkaampiin 

omakotiasujiin.  

Seuraavaksi tarkastellaan, miten liiketoimintamallista esiin nousseet teemat näkyvät 

ydinprosesseissa. Yksilöllinen asiakaspalvelu näkyy markkinointiprosessissa siten, että 

markkinointia kohdennetaan keski-ikäiselle, omakotitalossa asuvalle väelle. 

Myyntiprosessissa yksilöllisyys korostuu. Sama myyjä palvelee asiakasta koko prosessin 

ajan ja tapaa tämän myös henkilökohtaisesti. Jokaiselle asiakkaalle tehdään oma tarjous, 

jossa otetaan mahdollisuuksien mukaan huomioon asiakkaan tarpeet. Tuotannossa 

maalarit hoitavat suurimman osan kommunikaatiosta asiakkaan kanssa, sillä he ovat 

parhaiten tilanteen tasalla ja ovat asiakkaan luona suorittamassa työtä. He käyvät myös 

läpi asiakkaan kanssa käytännön toteutukseen liittyvät huomiot ja toiveet. Samat maalarit 

hoitavat lähtökohtaisesti urakan toteutuksen alusta loppuun. Jälkitoiminnoissa jokaiselta 

asiakkaalta pyydetään palautetta koko prosessiketjun onnistumisesta sekä tarjotaan takuu. 

Lisämyyntitilanteessa asiakas ohjataan jälleen tutulle myyjälle. 
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Asiakkaan ja yrityksen välisen luottamuksen rakentaminen alkaa markkinointiprosessissa 

esittelemällä referenssikohteita ja asiakkaiden kokemuksia yrityksestä. Myyntiprosessilla 

on tässä vielä suurempi rooli, sillä myyntikäynnillä myyjä henkilökohtaisesti rakentaa 

luottamusta sekä itsensä ja asiakkaan, että yrityksen ja asiakkaan välillä. Luottamuksen 

rakentamisessa auttaa se, että myyjä pyrkii tekemään tapaamisesta mahdollisimman 

inhimillisen kohtaamisen. Tuotannon rooli luottamuksen suhteen on osoittaa, että yritys 

on myynnissä ja markkinoissa saavutetun luottamuksen arvoinen. Tämä linkittyy 

nähdäkseni yksilöllisyyteen liittyvään tiiviiseen kommunikaatioon, sillä näin voidaan 

varmistaa, että asiakas tulee kuulluksi ja tämän toiveet voidaan huomioida. 

Jälkitoiminnoissa luottamusta testataan vielä uudelleen takuun ja reklamaatioihin 

reagoinnin muodossa. Toisaalta luottamuksen arvoisesti toimiminen palkitaan 

jälkitoiminnoissa hyvänä palautteena ja mahdollisesti lisämyyntinä. 

Kevyt organisaatiorakenne näkyy markkinoinnissa siten, että se toimi pääosin verkossa 

ja apuna käytetään työkaluja, joiden avulla markkinointia voidaan kohdentaa ja skaalata 

sekä analysoida kohderyhmän käyttäytymistä suhteellisen vähäisellä työvoimalla. 

Markkinoinnista vastaa vakituisesti muutama henkilö, ja työläämpien projektien ajaksi 

hankitaan lisää henkilöitä joko oman organisaation sisältä tai ulkopuolelta. Myynti- ja 

tuotantoprosessissa kevyt organisaatiorakenne näkyy työvoiman järjestämisenä 

toimeksiantojen kautta. Tämä vähentää kiinteitä kustannuksia ja johtamisen tarvetta, sillä 

myyjät ja maalarit ovat työstään laskuttavia yrittäjiä. Heidän ollessa myös suuremmassa 

vastuussa työstään verrattuna työsuhteeseen, on heillä myös paine tehdä työtä 

laadukkaasti.  

Tuotannon työvoimapainotteisuus johtuu pitkälti kohdeyrityksen toimialasta. Julkisivu- 

ja kattomaalaus on edelleen käsin tai ruiskulla tehtävää työtä, jolloin muuttuvat 

kustannukset vievät suurimman osan koko kustannusrakenteesta. Tällöin käytettävän 

työvoiman laatu korostuu. Toimeksisaajien tehdessä työtä kiinteillä urakkasummilla, 

voidaan muuttuvat kustannukset pitää ennakoitavina ja hallittavina. Työvoiman laatua on 

pyritty varmistamaan tekemällä sopimuksia ainoastaan alan kokemusta omaavien 

tekijöiden kanssa.  



41 

 

Kirjallisuudesta havaittiin, että yrityksen liiketoimintaprosessit voidaan jakaa ydin- ja 

tukiprosesseihin sen perusteella, linkittyvätkö ne ulkoiseen vai sisäiseen asiakkaaseen. 

Empiirisessä aineistossa kohdeyrityksestä kyettiin tunnistamaan neljä ydinprosessia: 

markkinointi, myynti, tuotanto ja jälkitoiminnot. Nämä kulkevat ketjuna siten, että 

asiakkaan tarve syötetään markkinointiprosessiin ja lopulta jälkitoiminnot tuottaa 

tuotoksen, joka on tyydytetty asiakkaan tarve. Lisäksi tämän ketjun kaikissa vaiheissa 

tukena ovat tukiprosessit eli henkilöstöhallinto, tieto- ja taloushallinto sekä 

johtoryhmätason työskentely. 

Kirjallisuudesta nousi esiin tapa tiivistää yrityksen ydinprosessit tuote-, asiakas-, palvelu- 

ja toimitusprosesseihin. Kohdeyrityksessä jaottelu on tehty hieman eri tavalla. Samat 

elementit tuotekehitystä lukuun ottamatta löytyvät kuitenkin molemmista tavoista jakaa 

prosesseja. Jos kohdeyrityksen prosessijako halutaan yhtenäistää kirjallisuuden kanssa, 

voidaan markkinointi ja myynti yhdistää asiakasprosessiksi, tuotanto vaihtaa 

toimitusprosessiksi sekä jälkitoiminnot vaihtaa palveluprosessiksi. Ero on siis lähinnä 

määrittelykysymys. 

Haastattelujen pohjalta saatiin kuvattua yrityksen liiketoimintamalli, joka kirjallisuudessa 

nähtiin pohjana liiketoimintaprosessien muotoutumiselle. Voidaan myös puhua taktisesta 

tasosta, joka siirretään operatiiviseen toimintaan prosessien muodossa. 

Liiketoimintamallin tärkeimpiä komponentteja on kirjallisuuden perusteella 

arvolupaukset, joiden toteutumiseen toiminta lopulta tähtää. Kohdeyrityksen 

arvolupaukset, luottamus asiakkaan ja yrityksen välillä sekä yksilöllinen asiakaspalvelu, 

näkyivät yrityksen ydinprosesseissa. Myös jälkitoimintojen, kuten takuun ja 

reklamaatioiden hoidon määritteleminen ydinprosessiksi kertoo ajatustavasta, jossa 

luottamus ja asiakaspalvelu on keskiössä. 
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5.2. Jatkotutkimusmahdollisuudet 

Tutkielmaa rajattiin koskemaan lähinnä liiketoimintamallia ja ydinprosesseja sekä niiden 

yhteyttä. Tutkimuksen ulkopuolelle jätettiin strateginen taso. Laajemmassa 

tutkimuksessa voisi olla mielekästä tarkastella myös strategisen tason valintoja, sillä ne 

toimivat liiketoimintamallin rakentumisen lähtökohtana. Strateginen taso koskee 

pidempää aikaväliä, jolloin tarkasteluun saataisiin myös tulevaisuuden näkökulma. 

Strategiassa oleellista on myös liiketoimintaympäristö, jota tässä tutkielmassa ei 

juurikaan käsitelty. 

Tutkimuksen syventäminen on myös mahdollista. Ydinprosessien tarkka kuvaus rajattiin 

pois ja prosesseja kuvattiin ainoastaan karkeasti. Kohdeyrityksen tapauksessa tarkka 

kuvaus on kuitenkin hankalampaa, sillä toiminnan työvoimapainotteisuudesta ja 

inhimillisistä muuttujista johtuen prosessien toistettavuus ei ole samaa luokkaa, kuin 

esimerkiksi tuotteiden valmistajilla tai tavarantoimittajilla. Eräs tutkimusmahdollisuus 

voisikin liittyä prosessien tehostamiseen. Prosessien automatisoinnissa ja digitalisaation 

hyödyntämisessä piilee mahdollisuuksia skaalautuvuuden, tuote-/palveluvarioinnin ja 

oppimisen kannalta, mutta maalausalalla tätä kehitystä ei ole juurikaan nähty. 
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LIITTEET 

Liite 1: Haastattelurunko 

Avaus 

- Kerrotko roolistasi tässä yrityksessä ja sen liiketoiminnan suunnittelussa? 

- Miten määrittelisit liiketoimintamallin käsitteen? 

 

Asiakassegmentit 

(Asiakkaat voidaan jakaa segmentteihin niiden tarpeiden mukaan.) 

- Millaisia asiakassegmenttejä olette tunnistaneet omasta asiakaskunnasta? 

Arvolupaukset 

Arvolupaukset ovat asiakkaille tarjottavia ratkaisuja niiden tarpeisiin. 

- Mistä syystä tai syistä asiakas valitsee juuri teidän yrityksenne jonkin muun sijaan? 

- (Mikä näistä syistä on tärkein?) 

Toimituskanavat 

- Mitkä ovat teidän tärkeimmät kanavanne asiakkaan saavuttamiseksi? 

 

Asiakassuhteet 

- Minkä tyyppisiä suhteita te luotte teidän asiakkaisiinne ja ylläpidetäänkö niitä jotenkin? 

Tulovirrat 
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- Mitkä ovat teidän yrityksenne tärkeimpiä tulonlähteitä?  

- Millainen hinnoittelumekanismi teillä on käytössä? (Miten hinta karkeasti määräytyy?) 

Avainresurssit 

- Mitkä resurssit, joko aineelliset tai aineettomat, ovat tärkeimpiä teidän 

liiketoimintamallinne onnistuneen toteuttamisen kannalta? 

Avainkumppanit 

- Millaisia ovat teidän tärkeimmät kumppanuussuhteenne muiden yritysten kanssa? 

Kustannusrakenne 

- Minkälaiset kustannukset korostuvat teidän kustannusrakenteessanne? 

- Mitkä kustannukset olette saaneet pidettyä erityisen alhaisina toimiala huomioon 

ottaen? 

Liiketoimintaprosessit 

- Mitä asiakkaalle arvoa tuottavia, operatiivisen tason prosesseja tunnistat omasta 

yrityksestänne?  

- Voitko kuvailla näitä prosesseja pääpiirteittäin? 

- Minkälaista arvoa kukin prosessi tuottaa asiakkaalle? 

- Mitä edellä mainitut prosessit mahdollistavia tukiprosesseja tunnistat yrityksestänne?  

- Voisitko kuvailla teidän ydinprosessejanne kronologisessa järjestyksessä asiakkaan 

tarpeesta siihen, kun asiakkaan tarve on tyydytetty? Mitä resursseja missäkin välissä 

ketjuun lisätään? 

- (Prosessien kulusta, onko aina täsmälleen samanlaisia?) 

Vapaa sana 

- Tuleeko mieleen vielä jotain teidän liiketoimintamalliinne tai prosesseihinne liittyen, 

mitä haluaisit sanoa? 
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