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Menestyminen uudella ja kilpailulla markkinalla vaatii hyvén liiketoimintamallin.
Liiketoimintamalli kuvaa kuinka yritys luo ja toimittaa arvoa sidosryhmilleen
taloudellisesti, sosiaalisesti tai muuten. Liiketoimintamalli on térkedssa osassa
lilketoimintasuunnitelmaa ja sen rakentamista varten on kehitetty useita erilaisia
arviointi- ja analysointityokaluja. Néiden tyodkalujen avulla liiketoimintamallin
rakentamista helpotetaan.

Tama diplomityo toteutettiin Welado Oy:lle. Diplomitydssa luotiin yritykselle uusi
liiketoimintamallin arviointityokalu. Arviointityokalua varten perehdyttiin jo
olemassa oleviin arviointityokaluihin, joiden pohjalta uusi luotiin. Taman jalkeen
arviointityokalua pilotoitiin uusiutuvan energian liiketoimintaan.

Pilotointi  suoritettiin ~ kahden  tydpajan  avulla, joissa  suunniteltiin
liiketoimintamallia tuulivoima rakennuttamiseen. Ensimmaisessd ty0pajassa
hyodynnettiin kirjoittajan luomaa arviointitydkalua, Kettera Welado Canvasta.
Tyokalun avulla hahmoteltiin ihanneasiakasta ja tapaa luoda hanelle arvoa.
Jalkimmadisessd tyOpajassa Ash Mauryan Lean Startup Canvaksen avulla
suunniteltiin ensimmaisen tydpajan tuloksien avulla liiketoimintamallia, jonka
avulla Welado p&asee mukaan valittuun liiketoimintaan. Pidettyjen tydpajojen, ja
niistd keratyn aineiston avulla, kirjoittaja teki ehdotuksensa jatkotoimenpiteisté.
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Succeeding in a new and competitive market requires a well-thought-out business
model. A business model describes how a company creates and delivers value to its
stakeholders financially, socially or otherwise. The business model is an important
part of the business plan. Many different assessment and analysis tools have been
developed to make it easier to build the business model.

The aim of this master’s thesis was to create a new business model assessment tool
for a company called Welado Oy. The existing assessment tool options were
researched. Best ones were chosen to be used a base for the creation of the new
assessment tool. The assessment tool was then piloted with renewable energy
market.

The piloting was carried out using two workshops. The aim of the workshops was
to create a business model for wind power construction. In the first workshop an
assessment tool created by the author was used. With the assessment tool, the ideal
customer and the way to create value for them was outlined. Ash Mauryan's Lean
Startup Canvas was used in the latter workshop to design a business model based
on the results of the first workshop. After the workshops were held and the material
gathered from them, the author made his suggestions for further actions.
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1 JOHDANTO

Liiketoimintamalli kuvaa yrityksen liiketoimintaa ja sitd, miten arvoa luodaan eri
sidosryhmille. Uutta liiketoimintamallia suunnitellessa ja arvioidessa voidaan
kayttdd erilaisia tyokaluja, joiden avulla tyotd helpotetaan. Hyvan
liiketoimintamallin avulla uuden liiketoiminnan aloittaminen on helpompaa ja

onnistuminen varmempaa.

1.1 Tyon tavoitteet ja rajaus

Tassa diplomitydssa on kaksi keskeistd tavoitetta, joista ensimmainen on kehittéa
kohdeyritykselle Welado Oy:lle tydkalu uuden liiketoiminnanmallin arviointiin.
Tyokalu kehitetddn kéytettdvaksi uuden liiketoimintamallin esiarvioinnissa.
Kehittamisessa hyddynnetddn jo olemassa olevia arviointity6kaluja, joita
muokataan huomioimaan yrityksen organisaatiomuutosta ja siséisia arvoja. Myos
muita malleja ehdotetaan esiarvioinnin jalkeista laajempaa liiketoimintamallin

arviointia varten.

Toinen keskeinen tavoite tydssd on testata arviointitytkaluja ja suunnitella
yritykselle liiketoimintamallia uusiutuvan energian liiketoimintaan. Arviointia
varten pidetddn kaksi tyOpajaa, joista ensimmaisessd kadytetdan Kirjoittajan
kehittdmaa tyokalua. Tyokalusta kerdtddn palaute ja tarvittaessa sitd paivitetaan
jatkoa ajatellen. Ensimmadisen tydpajan tuloksien avulla jalostetaan
liiketoimintamallin ideaa laajemmin toisessa tyOpajassa.

Ty0Opajoissa ideoitiin uusiutuvan energian palvelua useammalle energiamuodolle.
Uusiutuvan energian kayttd on tarkedssd osassa hiilineutraalia Suomea
tavoitellessa, joista yhtend yha yleistyvdnd energiantuotanto muotona on
tuulivoima. Diplomityon raportoitava osuus rajattiin  kuitenkin koskemaan
uusiutuvan energian muodoista vain tuulivoimaan, jota kolmannessa luvussa

kasitellaan.



1.2 Tyobn rakenne

Diplomityon teoriaosuudessa kéydaan lapi lyhyesti liiketoimintasuunnitelman
teoria. Tamén jalkeen kyseisessa luvussa kaydéan teorialdhteiden avulla l1&pi kolme
erilaista liiketoiminnan suunnitteluun tarkoitettua tyodkalua, Business Model
Canvas, Lean Startup Canvas ja Value Proposition Canvas. Kolmannessa luvussa
kasitelladn tuulivoimaa, tarkemmin ottaen sen kaytt6d maailmalla ja Suomessa.
Luvussa hyddynnetéaan artikkeleita, uutisia ja selvityksia tuulivoiman nykytilasta ja

sen tulevaisuuden nadkymisté.

Neljas luku sisaltad kohdeyritys Welado Oy:n yritysesittelyn. Yritysesittelyssé
avataan yrityksen strategiaa ja diplomityon aikana kéynnissa ollutta Kettera Welado
-organisaatiomuutosta, sek& hieman yrityksen sisdisida arvoja. Naiden jalkeen
avataan Kkirjoittajan kehittaméa arviointityokalua, Ketterd Welado Canvasta.
Luvussa viisi kdydaan lapi, miten kehitettya arviointityokalua, sekd muita valittuja
tyokaluja testataan. Pidetyissd tyopajoissa saadut tulokset kdydaan lapi kuvien
avulla. Néiden tuloksien perusteella luvussa kuusi esitetddn jatkotoimenpiteet
tyokalun kaytosta ja uusiutuvan energian liiketoiminnasta. Viimeisessd luvussa

tehdaan yhteenveto diplomitydsta ja sen vaiheista.



2 TEORIA

Tassa luvussa kasitellaan lyhyesti, mika on liiketoimintasuunnitelma ja millaisia
tyokaluja liiketoimintasuunnitelmaan kuuluvan liiketoimintamallin
hahmottamiseen on. Luvussa kdydaan lapi diplomityon kannalta sopivia tydkaluja

ja niiden kayttoa.

2.1 Liiketoimintasuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelma on kirjoitettu selvitys, joka kuvaa ja analysoi yrityksen
lilketoimintaa ja antaa yksityiskohtaisia ennusteita sen tulevaisuudesta.
Liiketoimintasuunnitelma kuvaa yrityksen taloudellisen kannan liiketoiminnan
aloittamiseen tai laajentamiseen, eli misté rahoitus saadaan ja kuinka se maksetaan
takaisin. Liiketoimintasuunnitelman Kirjoittamisen on monia puoltavia tekijoita,
rahoituksesta paatoksentekoon ja paivittaiseen toimintaan. (McKeever, M., 2011, s.
6)

Monet tahot voivat vaatia kirjallisen selvityksen liiketoiminnasta ennen kuin
hyvaksyvat mahdollista rahoitusta, vuokraavat tiloja ja koneita, tai muuten
osallistuvat liiketoimintaan. Liiketoimintasuunnitelman avulla voidaan selkeésti
kertoa mistd rahaa tulee ja mihin sitd kuluu. Suunnitelma kertoo myds ulkopuolisten
sidosryhmien lisaksi yritykselle liiketoiminnan mahdollisuudesta ja rahavirroista,
seké idean  vahvuuksista, heikkouksista ~ ja  riskeista. Hyvan
liiketoimintasuunnitelman avulla mahdolliset heikkoudet voidaan tunnistaa ja
mahdollisesti korjata, ennen kuin ulkoisia sidosryhmi& lahestytédan. Joissain
tapauksissa vasta liiketoimintasuunnitelman valmistuttua ndhdéan, etta yritysta ei
kannata aloittaa tai laajentaa uuteen liiketoimintaan, tai miten suunnitelmaa tulee

muokata onnistumisen varmistamiseksi. (McKeever, M., 2011, s. 6-9)

Liiketoimintasuunnitelmassa tarkeané osana on liiketoimintamalli, jolla kuvataan
menestymisen eri tekij6ité ja niiden suhteita. Liiketoimintamallin hahmottamiseen

ja arviointiin on kehitelty myo6s useita tyokaluja. Téssd tydssa hyddynnetéén
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Osterwalderin Business Model Canvasta, ja siité johdettuja Lean Startup Canvasta

ja Value Proposition Canvasta.

2.2 Business Model Canvas

Business Model Canvas (BMC) on Alexander Osterwalderin vuonna 2010
esittelemda tyokalu, jota kaytetdan liiketoimintamallin laatimisen apuna. Business
Model Canvas rakentuu yhdekséstd osasta, jotka yhdessd muodostavat
liiketoimintaidean. Yhdeksan osaa ovat asiakasryhmaét, arvolupaukset, kanavat,
asiakassuhteet, tulovirrat, resurssit, ydintoiminnot, kumppanit ja kulurakenne.
(Osterwalder & Pigneur 2010, s. 14-17) Business Model Canvas on néhtavissa

kuvassa 1.

Key 73 | Key ;] Value Ay Customer Customer 7

Partners ‘L Activities YR Proposition ” Relationships V. Segments w
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T

Key
Resources

o
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| ]

Cost
Structure
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Streams

Kuva 1 Business Model Canvas (Osterwalder & Pigneur 2010, s. 44)

Asiakassegmentit ovat muodostamassa jokaisen liiketoimintamallin ydint4, joiden
avulla liiketoiminta tuottaa. Parempaa palvelua tarjotakseen yritys voi jakaa
asiakassegmentin osiin esimerkiksi niiden tarpeiden, halujen, kayttdytymisen,
jakelukanavien tai muiden yksilGivien tekijoiden kautta. Yrityksen

liiketoimintasuunnitelmassa voi olla yksi tai useampia, pienid tai isoja
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asiakassegmenttejd. Naista yritys tietoisesti valitsee ne segmentit, joita se haluaa
palvella. Kun valinta on tehty, voidaan helpommin ymmaértad segmenttien vaatimat
asiakastarpeet, joiden ymparille tarjottava palvelu rakennetaan. Massamarkkinoilla
suunnatut litketoimintamallit eivét erottele asiakassegmentteja erikseen, vaan
tuotteella tai palvelulla 1&hestytddn suurta ryhméa asiakkaita. Niche-markkinoille
suunnattavassa liiketoimintamallissa yritys tarjoaa tarkemmin raataloitya tuotetta
tietylle tarkalle segmentille. Jakautuneilla asiakassegmenteilld yritys palvelee
useampia asiakasryhmid, joilla on samanlaisia, kuitenkin vaihtelevia tarpeita ja
ongelmia. Monialaisen asiakassegmentin tapauksessa yritys palvelee kahta
toisistaan poikkeavaa tai toisiaan taydentadvad erilaista asiakassegmenttia.
(Osterwalder & Pigneur 2010, 20-21)

Arvolupaukset ovat syy, jonka takia asiakas valitsee tietyn tuotteen- tai
palveluntarjoajan. Jokainen arvolupaus ratkaisee asiakasongelman tai tyydyttaa
asiakkaan tarpeen tarjoamalla tuotteita tai palveluita, jotka téyttdvat halutun
asiakassegmentin vaatimukset. Arvolupaus voidaan ajatella yhdistelmana etuja,
joita yritys tarjoaa asiakkailleen. Ne voivat olla innovatiivisia ja uusia palveluja tai
tuotteita, tai ne voivat olla paranneltuja olemassa olevista. Asiakkaalle arvoa
voidaan luoda myds esimerkiksi kilpailukykyisemman hinnan, helpomman kéyton,
tai brandin kautta. (Osterwalder & Pigneur 2010, 22-25)

Kanavat kuvaavat kuinka yritys kommunikoi ja saavuttaa asiakassegmenttinsé
toimittaakseen arvolupauksensa. Kommunikointi-, jakelu- ja myyntikanavat
muodostavat rajapinnan, jonka kautta yritys on yhteydessa asiakkaisiinsa ja
muodostaa positiivista asiakaskokemusta. Kanavien kautta lisatddn asiakkaan
tietoisuutta yrityksen palveluista ja arvolupauksesta, mahdollistetaan saumaton
asiointi, tuotetaan arvoa ja mahdollistetaan kaupan jalkeiset palvelut. Asiakkaalle
kanavat koostuvat viidestda vaiheesta: tietoisuus, arviointi, osto, toimitus ja
jalkimarkkinointi. Kanavat voivat koostua yrityksen omista suorista ja epasuorista

kanavista, seka kumppaneiden vastaavista. (Osterwalder & Pigneur 2010, 26-27)
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Asiakassuhteet kuvaavat yrityksen ja valitun asiakassegmentin suhdetta. Yrityksen
asiakassuhteiden yllapitoa voi motivoida asiakkaiden lisaédminen tai séilyttdminen,
myynnin kasvatus tai muiden palveluiden lisédminen. Asiakassuhteet vaikuttavat
vahvasti yrityksen liiketoimintamalliin. Yrityksen suhde asiakkaaseen voi olla
henkilokohtaista ja raataloityd palvelua, erilaisten kéyttdjayhteisojen ja
sidosryhmien vélistd, taysin automatisoitua tai muuta. (Osterwalder & Pigneur
2010, 28-29)

Tulovirrat kuvaavat varoja, joita yritys saa jokaisesta asiakassegmentisté.
Liiketoimintamallissa jokaiselle asiakassegmentille tdytyy maarittdd sopiva
laskutus, jolloin tulovirta voi muodostua kertamaksusta tai jatkuvasta laskutuksesta.
Hinnoittelu voi olla kiinteda listahintaa tai dynaamista, kuten tarjoushinnoittelua.
(Osterwalder & Pigneur 2010, 30-33)

Avainresurssit ovat ne, joiden avulla yritys tuottaa arvoa, yllapitaa asiakassuhteita,
ja saa tulovirtoja. Yrityksen avainresurssit voivat olla fyysisia, taloudellisia,
alyllisia tai henkiloresursseja. Resurssit voivat olla omistettuja, vuokrattuja tai
hankittuja kumppanien kautta. (Osterwalder & Pigneur 2010, 34-35)

Ydintoiminnot mahdollistavat liiketoimintamallin toimivuuden. Avainresurssien
tapaan ydintoiminnot mahdollistavat arvon tuotannon, asiakassuhteet ja tulovirrat.
Ydintoiminnot muuttuvat liiketoimintamallin mukaan, mutta niihin voi kuulua
valmistus, ongelman ratkaisu tai erilaiset tydnteon alustat ja verkostot. (Osterwalder
& Pigneur 2010, 36-37)

Kumppanit kuvaavat yrityksen verkostoa, joiden kanssa yhteistydssa
liiketoimintamalli mahdollistetaan. Yritykset voivat muodostaa Kkilpailijoiden
ulkopuolisten yrityksien kanssa strategisia kumppanuuksia, yhteistyOstrategioita
Kilpailijoiden vélilla, yhteistoimintaa uusien yritysten kehittdmiseksi, tai
perinteisesti ostajan ja toimittajan valisid suhteita resurssien takaamiseksi.
(Osterwalder & Pigneur 2010, 38-39)



13

Kulurakenne siséltdd kaikki liiketoimintamallista aiheutuvat kulut, joiden kautta
arvoa tuotetaan, asiakassuhteita yllapidetddn ja tuloja saadaan. Monissa
liiketoimintamalleissa kulujen laskeminen on yksinkertaista avainresurssien,
ydintoimintojen ja kumppanuuksien kautta. Jotkut yrityksen suunnittelevat
toimintansa perustuen kuluihin, kun taas toiset perustavat toimintansa arvon
tuottamiseen. Kulut voivat olla Kiinteitd ja muuttuvia, ja niihin vaikuttavat

mittakaavaedut ja soveltamisedut. (Osterwalder & Pigneur 2010, 40-41)

2.2.1 Business Model Canvaksen taytto

Idea uuteen liiketoimintaan voi saada syntynsa minka tahansa Business Model
Canvaksen osasta. Uuden liiketoiminnan suunnittelussa on kaksi vaihetta:
hahmottelu ja yhdistdminen. Ensimmaisessé vaiheessa kehitetddn useita erilaisia
malleja Business Model Canvaksen avulla. Toisessa vaiheessa ideoita kaydaan lapi
ja niistd osaa yhdistellaan tai poistetaan. Naitd ideoita voi Osterwalderin mukaan
ldhestyé neljésta eri keskuksesta, josta innovointi saa alkunsa. Naista jokainen voi
olla ajurina liiketoimintamallin muutokseen tai muutos voi alkaa useammasta
keskustasta yhté aikaa. Innovoinnin keskus yleensa loydetddn SWOT -analyysissa
huomatuista kohteista. Liiketoimintainnovaatio voi olla resurssilahtdista, jossa
yrityksen olemassa olevat resurssit hyddynnetddn uuden liiketoimintamallin
innovointiin, kuten kuvassa 2. (Osterwalder & Pigneur 2010, 136-138)
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Kuva 2 Resurssilahtdinen liiketoimintainnovaatio (Osterwalder & Pigneur 2010, 138)

Innovaatio voi olla tarjouslahtdistd, jossa tuotetaan wuusia arvolupauksia

liiketoiminnan pohjaksi, kuten kuvassa 3. (Osterwalder & Pigneur 2010, 138)

Kuva 3 Arvolahtoinen liiketoimintainnovaatio (Osterwalder & Pigneur 2010, 138)

Innovaatio voi olla asiakaslahtoistd, jonka avulla palvellaan asiakkaan haluja tai
parannetaan tuotteen tai palvelun kéyttéa ja mukavuutta, néhtdvissad kuvassa 4.
(Osterwalder & Pigneur 2010, 139)



~Jd A

Kuva 4 Asiakaslahtdinen liiketoimintainnovaatio (Osterwalder & Pigneur 2010, 139)

Kuvassa 5 nahdaan talouslahtdinen innovaatio, jonka paapainona ovat tulovirrat,
hinnoittelut, vdhennetyt kulut ja muut voittoihin vaikuttavat tekijat. (Osterwalder &
Pigneur 2010, 139)

Kuva 5 Talousléhtdinen liiketoimintainnovaatio (Osterwalder & Pigneur 2010, 139)

Uuden liiketoimintamallin innovointiin on voinut vaikuttaa myds useampi keskus
Business Model Canvaksessa, joka ndhdaan kuvassa 7. (Osterwalder & Pigneur
2010, 139)
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Kuva 6 Monikeskus liiketoimintainnovaatio (Osterwalder & Pigneur 2010, 139)

Néiden eri vaiheiden ja lahestymisien kautta yritykset voivat rakentaa lyhyessé
ajassa  useita  liiketoimintamalleja ~ muutamien  ideoiden  ymparille.
Liiketoimintamallia suunnitellessa innovointi voi jaada suppeaksi, koska nykyinen
vallitseva tila pidattdd ajattelua. "Mitd jos?" ajattelumallilla voi péaéstd pois
suppeasta ajattelusta ja saada innovointiin uutta vauhtia. (Osterwalder & Pigneur
2010, 140)

2.3 Lean Startup Canvas

Lean Startup Canvas (LSC) on Ash Mauryan vuonna 2010 luoma Lean ajattelua
hyodyntava liiketoiminnan laatimisen tydkalu, joka pohjautuu Osterwalderin
Business Model Canvakseen. Lean Startup Canvas on kuvan 7 mukaan muokattu
BMC:sta. Lean Startup Canvaksessa kumppanit on vaihdettu asiakkaan
ongelmaksi, johon han haluaa ratkaisun. Asiakassuhteiden tilalla on yrityksen etu

ja korvattu ongelmilla ja mittareilla. (Mayrua, A., 2012b)
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Kuva 7 Lean Startup Canvas (Mayrua, A., 2012b)

2.3.1 Lean Startup Canvaksen vaiheet

Lean Startup Canvas on aloitteleville yrityksille suunnattu
ongelmanratkaisulahtoinen tydkalu. Sen tarkoituksena on suunnitella ensimmaéinen
vahimmaisehdot tayttava malli tuotteesta tai palvelusta, jota myydaan, eli minimum
viable product (MVP). MVP -tuotetta tai palvelua testataan ja kdytetadn samalla
iteroiden ja jalostaen paremmaksi, kunnes lopulta viimeinen versio saadaan
kayttoon.  Toimivan  mallin  10ydyttyd voidaan siirtyd varsinaiseen
liiketoimintasuunnitelmaan. Lean Startup Canvas ottaa paremmin myds huomioon

uuden idean riskit samalla, kun idea kehittyy. (Mayrua, A., 2012a, s. 27)

Lean Startup Canvaksella tehtdva liiketoimintamallin ensimmaéinen versio tulee
tayttad nopeasti. Tarkoituksena on saada alkuperdinen idea ja ajatus Kirjattua ylos,
jotta sitd voidaan jalostaa. Canvaksen kohtia tulee tayttaa lyhyilld ja ytimekkailla
lauseilla, mutta tarvittaessa niitd voi jattad myos tyhjaksi ja palata niihin uudelleen
myOhemmin. Tdyttdessa ei tarvitse ennustaa tulevaisuutta, kohdat voi téyttaa
ajatellen vain muutaman askeleen kerrallaan. Luonnollisin tapa kayttd4d Lean

Startup Canvasta on aloittaa tdyttdminen asiakaslahtdisesti. Canvas taytetdan kuvan
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8 mukaisesti. Kuvan jalkeen avataan tarkemmin, miten tayttdminen ja ideointi
vaiheistetaan. (Mayrua, A., 2012a, s. 50)

PROBLEM SOLUTION UNIQUE VALUE PROPOSITION | UNFAIR ADVANTAGE CUSTOMER SEGMENTS
Top 3 problems Top 3 features Single, clear, Can’t be easily copied | Target customers
compelling message or bought
that states why you are
different and worth
buying
KEYMETRICS CHANNELS
Key activities you Path to customers
measure
COST STRUCTURE REVENUE STREAMS
Customer Acquisition Costs Revenue Model
Distributing Costs Lifetime Value
Hosting Revenue
People, etc. Gross Margin

Kuva 8 Lean Startup Canvas (Maurya, Ash. 2012a, 51)

Lean Startup Canvaksen tayttd aloitetaan kohdista ongelma ja asiakassegmentit.
"Ongelma" -laatikkoon tdytetddn yhdestd kolmeen valitun asiakassegmentin
kohtaamaa ongelmaa, johon liikeidea tuo helpotusta, seka ndille jo olemassa olevia
vaihtoehtoja ja kilpailijoita. Vaihtoehto ei aina ole téysin identtinen, se voi olla
my06s muu ratkaisu, joka tuo saman lopputuloksen. Myds ongelman ratkaisematta
jattaminen voi olla "ratkaisu". Asiakassegmenttiin taytetddn Business Model
Canvaksen tapaisesti valittu asiakassegmentti ja markkina, sekd liséksi early
adopters -asiakkaat, joiden oletetaan kiinnostuvan tuotteesta tai palvelusta muita
aiemmin. (Mayrua, A., 20123, s. 51-52)

Seuraavaksi taytetddn Lean Startup Canvaksen kolmas laatikko "ainutlaatuinen
arvoehdotus”. Tdma on arviointityokalun térkein, mutta myos haastavin taytettava.
Yrityksen ainutlaatuinen arvoehdotus kertoo, miten asiakkaan huomio saadaan

Kiinnitettyd omalla tuotteella tai palvelulla, ja kuinka se voidaan myyda.
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Ainutlaatuisen arvoehdotuksen tulee erottua Kilpailijoistaan, tavoitella early
adopters -asiakkaita ja keskittyd etuihin, joita asiakas saa tuotteen tai palvelun
kayton jalkeen. Se siséltdd myds muutamia selkeitd avainsanoja, jotka auttavat
hakukoneoptimointeja, sekd tuotteen tai palvelun 10ytymistd internetista.
Arvoehdotus vastaa myos kysymyksiin, mikd, kuka ja miksi, joista viimeisin on
vaikein toteuttaa, mutta térkein asiakkaan saamisen kannalta. Hyva tapa oman
ainutlaatuisen arvoehdotuksen l6ytamiseen on kilpailijoiden vastaavien tutkiminen.
Yrityksen arvoehdotuksen voi lisaksi tiivistdd my0ds lauseen mittaiseksi

myyntipuheeksi, jolla idean saa helposti kerrottua. (Mayrua, A., 2012a, s. 53-56)

Seuraavassa vaiheessa kasittelyyn otetaan Lean Startup Canvaksen neljas kohta,
ratkaisu. Ensimmaisen kerran Canvasta tayttaessa ongelmien ratkaisujen ei tarvitse
olla tarkkoja tai valmiita. Tarkoituksena on hahmotella mahdollisia ratkaisuja
asiakkaiden kohtaamiin ongelmiin, ja tarkentaa né&ita liiketoimintamallia
iteroidessa. (Mayrua, A., 2012a, s. 57-58)

Viides laatikko Canvasta kuvaa yrityksen etua muihin verrattuna. Varsinkin
ensimmadista kertaa Canvasta tayttdessa voi edun hahmottaminen olla haastavaa,
mutta tarkedd. Edut voivat 10ytya yrityksen siséisista resursseista, henkilostosta,
yrityksen asiakasryhmistd, tai muista sidosryhmistd. Edun tulisi olla jotain, mita
kilpailijoiden ei ole helppo kopioida tai hankkia, ja jonka avulla markkinoilta voi
erottautua. (Mayrua, A., 20123, s. 67-69)

Tulovirrat tulee huomioida tuotteen ja palvelun alkuvaiheesta asti. Vaikka Lean
Startup Canvaksen tarkoitus on luoda MVP, tulee se silti hinnoitella valmiin
tuotteen mukaan. Jos tuotteen tai palvelun hinnoittelee halvaksi, ei asiakkaiden
sitoutuminen siihen ole yhta vahvaa, eika vélttamatta kunnollista palautetta saada.
Tarkoituksena ei ole keratd suurta asiakaskuntaa, joilta saa huonosti palautetta, vaan
muutama hyvé asiakas, jotka ovat valmiit sitoutumaan ja antamaan rakentavaa
palautetta. Halpa hinta vaikuttaa myds tuotteen tai palvelun antamaan mielikuvaan
negatiivisesti ja voi saada ne ndyttamaan huonommilta kuin ne ovat. Hinnoitteluun

saa viitteita hyddyntdmalld Canvaksen ongelmien alle taytettyja vaihtoehtoisia
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tuotteita. Tassd vaiheessa tuotekehitystd liiketoiminnan lopullisten kulujen ja
kulurakenteen hahmottaminen voi olla haastavaa. Alkuvaiheessa taytyy hahmotella
kulurakenne MVP:n toteuttamiseen ja kehitykseen, ja néiden kautta laskea
kriittinen piste. Kriittinen piste nousee tarkeaksi tekijéksi, jos erilaisia MVP malleja
vertaillaan. (Mayrua, A., 2012a, s. 61-63)

Mittareiden avulla yritys voi seurata toimintaansa. Mittarit voivat seurata
esimerkiksi tuotantoa tai myyntid. Ne voivat seurata myds muita, Kkuten
kulutuskayrié tai piikkeja ajanjaksolla. Ash Mayrua suosii Dave McCluren Pirate
Metrics jarjestelmad, joka koostuu viidestd kohdasta, AARRR. Nama viisi kohtaa
ovat hankinta (acquisition), aktivointi (activation), sdilyttdminen (retention), tulot
(revenue) ja viittaus (referral). Hankinta kuvaa saatuja asiakkaita, joita mitataan eri
tavoin riippuen tuotteesta tai palvelusta. Mittaus voi olla selkeé&sti liikkeeseen
tulleiden, nettisivuilla vierailevien tai tarjousta pyytaneiden asiakkaiden
perusteella. Aktivointivaiheessa asiakas saadaan kiinnostumaan enemman
hyodyntamalla liikeidean ainutlaatuista arvolupausta. Séilyttdmisen tapauksessa
asiakas on saatu sidottua hyddyntdmaan tuotetta tai palvelua useamman kerran ja
palaamaan asiakkaaksi. Tulot kertovat selkedsti saadun myynnin mééran. Viittaus
kertoo kuinka paljon nykyiset tai entiset asiakkaat suosittelevat yrityksen tuotteita
tai palveluita. Viittausta on haastavampi mitata kuin aiempia, mutta kertoo paljon
asiakkaan kokemuksesta. (Mayrua, A., 2012a, s. 64-67)

Canvaksen yhdeksénnessd kohdassa taytetdan kanavat, joiden kautta asiakkaisiin
saadaan yhteys, seka tarjotaan tuotetta tai palvelua. Yhtena yleisimmista syista
lilketoiminnan kariutumiseen on epdonnistunut yhteyden saaminen asiakkaaseen.
Sopivaa kanavaa ei ole valttamatonta keksi& uudelleen liiketoiminnan alussa, vaan
olemassa olevia voidaan kayttdd tai soveltaa. Taytyy kuitenkin alusta asti
huomioida skaalautumisen mahdollisuus, varsinkin jos toiminta alkaa pienemmalla
sektorilla early adopter -asiakkaiden kautta. Kanavat ja reitit asiakkaille voivat
siséltad erilaisia maéarittdvia ominaisuuksia. Kanavat yritykseltd asiakkaalle voivat
olla saapuvia, kuten hakukoneoptimointia, jossa asiakas tietoisesti hakee ratkaisua

ongelmaansa. Kanavat voivat olla my6s lahtevid, kuten mainonta mediassa tai
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kylmaésoitot. Varsinkin liiketoiminnan alkutaipaleella, mutta joissain tapauksissa
my6hemminkin, kanava on manuaalisempi ja henkil6kohtaisempi, mutta muuttuu

toiminnan skaalautuessa automatisoiduksi. (Mayrua, A., 20123, s. 58-61)

2.4 Value Proposition Canvas

Value Proposition Canvas (VPC) on Alexander Osterwalderin, Yves Pigneurin,
Greg Bernardan ja Alan Smithin vuonna 2014 julkaisema tydkalu, joka toimii
laajennuksena Osterwalderin ja Pigneurin (2010) julkaisemaan Business Model
Canvakseen. Value Proposition Canvas syventyy Business Model Canvaksessa
oleviin asiakassegmentteihin ja arvonlupaukseen, kuten kuvassa 9 nahdaan.
(Osterwalder, et. al., 2014, s. Intro 6-16)

The Business Model Canvas

Key Partners é’ Key Activities o value Propositions i Customer Relationships ' Customer Segments ’

Key Resources 2 Channels m

Cost Structure

@

Revenue Streams o

® Strategyzer

strategyzer.com

©OOO ® | mumm:

Kuva 9 Value Proposition Canvas (Osterwalder, et. al., 2014, s. Intro 17)

Asiakassegmentistd saadaan esille asiakasprofiili, jolla syvennetddn asiakkaan
ymmartamistd. Arvolupauksesta taas rakennetaan arvokartta, jonka avulla

selvennetdan sitd, kuinka arvoa luodaan asiakkaalle. Kun asiakasprofiili ja
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arvokartta ovat valmiit ja vastaavat hyvin toisiaan, saavutetaan yhteensopivuus.
(Osterwalder, et. al., 2014, s. 3)

2.4.1 Value Proposition Canvaksen asiakasprofiili
Value Proposition Canvaksen molemmat puolet koostuvat kolmesta lohkosta.

Asiakasprofiilissa ndma lohkot ovat asiakastehtavat, kivut ja hyddyt (kuva 10).

Lohkot kéydaan seuraavaksi lapi yksitellen. (Osterwalder, et. al., 2014, s. 9)

Asiakastehtavat

W —

W —

O —

Kivut

L

Kuva 10 Asiakasprofiili (Osterwalder, et. al., 2014, s. 13-17)

Asiakastehtavat kuvaavat niitd asioita, joita asiakas yrittaé saada ratkaistua tyssééan
tai siviilissd. Tehtdvat voivat olla suoritettavia t0it4, ratkottavia ongelmia tai
tyydytettavid tarpeita. Asiakastehtdvid taytyy ajatella asiakkaan nékokulmasta.
Jotkut yrityksen nakokulmasta térkedt asiat eivat valttamattd ole tarkeitéd
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asiakkaalle. Asiakastehtavat voidaan jakaa kolmeen padtehtavaan ja tukitehtéaviin.
Toiminnalliset tehtavét ovat asiakkaan tydsuoritteita, jotka voivat liittyd suoraan
asiakkaan ty6hon tai vapaa-aikaan. Sosiaaliset tehtévét vaikuttavat siihen, miten
asiakas ndhd&an muiden silmissé, eli néhdaanko asiakas esimerkiksi vapaa-ajallaan
trendikk&ana tai toissd ammattimaisena. Emotionaaliset tehtavét ovat niitd, joissa
asiakas pyrkii kohti tiettyd mielentilaa. Tukitehtévét ovat asiakkaan tehtévid, jotka
liittyvat arvon ostamiseen, kulutukseen ja kulutuksen lopettamiseen kuluttajana tai
ammatinharjoittajana. Asiakas on arvon ostaja, jolloin tukitehtévina on tuotteiden
vertailut, liikkeissé asiointi ja tilausten tekeminen. Asiakas voi olla myds osana
arvon luomisessa. Esimerkiksi arvostelemalla saamaansa tuotetta tai palvelua, naita
tarjonnutta yritystd, antamalla palautetta tai osallistumalla tuotteen tai palvelun
kehittdmiseen. Elinkaaren lopussa asiakas on myds osana tukitehtévid, perumalla
tilatun palvelun , kierrattdamaélla tuotteen tai myymalla sen eteenpdin. (Osterwalder,
et. al., 2014, s. 12)

Asiakastehtavét ovat erilaisia, riippuen asiayhteydesta. Value Proposition Canvasta
tayttdessa taytyykin huomioida asiakastehtdvien tarkeys, koska kaikki eivét ole
samanarvoisia. Jotkin tehtavét voivat olla asiakkaille tarkedmpid, koska niiden
onnistuminen vaikuttaa muihin tehtdviin, kun taas jotkut voivat jaada toisten

tehtdvien varjoon, ollen ndin véhemman téarkeitd. (Osterwalder, et. al., 2014, s. 13)

Value Proposition Canvaksessa asiakasprofiilin kivuilla tarkoitetaan kaikkia niita
asioita, jotka vaikeuttavat tai estavat asiakkaan tekemdsta tehtdvidan, tai niihin
liittyvia riskeja. Asiakkaan kokemat kivut voidaan jakaa kolmeen kategoriaan. Ei-
toivotut lopputulokset, ongelmat tai ominaisuudet ovat asiakkaan kipuja, jotka
voivat olla tuotteen tai palvelun toiminnallisuuteen liittyvid, tekemiseen liittyvia
emotionaalisia tai naihin liitdnnaisia. Esteet ovat asiakkaan kipuja, jotka estavat tai
huomattavasti hidastavat tehtavien suorittamista. Riskit kuvaavat potentiaalisten ei
toivottujen lopputulosten mahdollisuutta, eli mika voisi epdonnistua ja aiheuttaa

huonoja seurauksia. (Osterwalder, et. al., 2014, s. 14)
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Asiakkaan kokemat kivut taytyy arvioida niiden vakavuuden perusteella. Kivuista
jotkin voivat olla asiakkaalle suurempia kuin toiset. Kipuja tulee lahestya niin, etta
niistd saadaan mitattavia. Konkreettisten arvojen avulla haittoja on helpompi
valttaa. Jos esimerkiksi asiakas on tuhlannut aikaa jonottamalla, voi selvittad kuinka
pitkddn asiakas on valmis jonottamaan. Kipuja voi tunnistaa hyodyntdamalla
tarkentavia kysymyksid, joiden avulla konkretisoida asiakkaan tunteita.
(Osterwalder, et. al., 2014, s. 14-15)

Value Proposition Canvaksessa hyddyt kuvaavat asiakkaan tavoittelemia hyotyja ja
tuloksia. Osa asiakkaan hyodyistd ovat tarvittavia ja odotettavissa, 0sa vain
haluttuja ja osa odottamattomia. Hyddyt voivat olla toiminnallisia, kaytannéllisia,
sosiaalisia tai positiivisia tunteita ja konkreettisia saastdja. Hyodyt voidaan jakaa
neljaan kategoriaan. Tarvittavat hyddyt ovat niitg, joita vaaditaan tiettyjen tehtdvien
suorittamiseen ja ne ovat yleensd suoraviivaisempia. Odotetut hy6dyt ovat niité,
joita osataan odottaa tietyiltd ratkaisuilta, mutta ne eivat ole valttamattomia.
Haluttuja hyotyja asiakas voi nostaa esille kysyttdessda, mutta ei automaattisesti
odota. Odottamattomat hyddyt ovat nimensa mukaisesti niitd, joita asiakas ei osaa
odottaa. Myo6s hyotyja mitataan niiden merkitsevyyden mukaan. Joillain hyodyilla
on suuri merkitys, kuten odotetuilla hyddyilld. Toiset taas ovat
merkityksettdomampid, mutta niitd olisi mukava saada. Kuten Kkipujen kohdalla,
my0s hyddyt tulee muuttaa konkreettisiksi ja mitattaviksi arvoiksi. Jos asiakas
haluaa esimerkiksi tehokkaamman puhelimen, voi verrata tehoa aiempiin
puhelimiin. Konkreettisten arvojen avulla hy6tyja on helpompi toteuttaa. Myos
hyotyja voi tunnistaa tarkentavilla kysymyksilla, joiden avulla konkretisoida
hyotyja. (Osterwalder, et. al., 2014, s. 14-17)

Asiakastehtavien, kipujen ja hyotyjen avulla asiakasprofiili rakennetaan ja
asiakasta ymmarretddn. Asiakastehtavistd taytyy erotella merkitykselliset ja
merkityksettomat, mitka kivut ovat vakavia ja mitk& kohtalaisia, sekd mitka hyddyt
ovat tarkeitd ja mitkd hyvé olla olemassa. Asiakasprofiilin tarkka luominen on

tyolastd, mutta alkuvaiheessa jo pienikin ymmarrys helpottaa arvon luontia. Value



25

Proposition Canvaksella rakennettava asiakasprofiili kehittyy ajan kanssa, ja

asiakkaan ymmartaminen kasvaa sitd mukaan. (Osterwalder, et. al., 2014, s. 20)

2.4.2 Value Proposition Canvaksen arvokartta

Value Proposition Canvaksen toinen puoli koostuu arvokartasta, kuten kuvasta 9
nahdaan. Arvokarttaan siséltyva kolme lohkoa ovat tuotteet ja palvelut, kivun
lieventgjat ja hyotyjen luojat (kuva 11). Lohkot kéydaan seuraavaksi lapi yksitellen.
(Osterwalder, et. al., 2014, s. 8)

Hyotyjen luojat

[
Tuotteet ja
palvelut

Kivunlieventajat

®

Kuva 11 Arvokartta (Osterwalder, et. al., 2014, s. 28-32)

Arvokarttaan listataan ensimmaisend tarjottavat tuotteet ja palvelut, joihin
yrityksen arvolupaus perustuu. Tarjottavien tuotteiden ja palveluiden kautta asiakas

voi suorittaa aiemmin listattuja toiminnallisia, sosiaalisia ja emotionaalisia
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asiakastehtdvid tai auttaa asiakkaita tyydyttdmaan perustarpeitaan. On térkedd
huomioida, etta kaikki listatut tuotteet ja palvelut eivat itsessdan luo arvoa. Arvoa
luodaan, kun tuotteet ja palvelut ovat valittu suhteessa asiakasprofiiliin. Tuotteet ja
palvelut voivat yll& mainittujen asiakastehtévien lisdksi olla asiakkaan tukitehtdviin
liittyvia. Tuotteet ja palvelut voivat olla aineellisia, aineettomia, digitaalisia tai
rahoitukseen liittyvid. Tuotteita ja palveluita voidaan myds mitata sen mukaan,
ovatko ne asiakkaalle merkityksellisia ja téarkeitd vai vain mukava olla.
(Osterwalder, et. al., 2014, s. 29)

Kivunlievittgjat kuvaavat arvokartassa, miten tuotteet ja palvelut helpottavat
aiemmin listattuja asiakkaan Kipuja. Kivunlievittajat esittdvat miten asiakkaita
hairitsevat kivut voidaan poistaa tai niitd voidaan vahentaa asiakastehtavaa ennen,
jalkeen tai sen aikana. Hyvin suunnitellut kivunlievittdjat keskittyvat aiemmin
tunnistetuista kivuista niihin, joilla on merkitys asiakkaalle ja varsinkin niihin, jotka
asiakas on arvostellut kaikista suurimmiksi kivuiksi. Kuitenkaan paraskaan tuote
tai palvelu ei voi helpottaa kaikkia tunnistettuja Kipuja, eikd moneen ole mahdollista
tai kannattavaa keskittyd. Parhaimmat tuotteet ja palvelut helpottavat vain
muutamia Kipuja todella hyvin. Kivunlievittajid ja niiden toimivuutta voi tarkastella
hyodyntamalla tarkentavia kysymyksid, joiden avulla konkretisoida asiakkaan
tuntemuksia. Kivunlievittijat voivat olla asiakkaille enemman tai vdhemman
tarkeitd. Osa voi olla valttdmattomia ja osa vain mukavia lisid. Parhaiten arvoa saa

valttamattomista kivun lievittdjista. (Osterwalder, et. al., 2014, s. 31)

Hyotyjen luojat arvokartassa kuvaavat, kuinka yrityksen tuotteet ja palvelut
hyodyttavét asiakasta. Ne linjaavat, kuinka yritys tuottaa tuloksia ja hyotyjé, joita
asiakas odottaa tai haluaa ja niitd, joita asiakas ei osaa odottaa. Ndmé& hyddyt voivat
olla asiakkaalle toiminnallisia, k&ytannollisig, sosiaalisia tai positiivisia tunteita ja
konkreettisia saastoja. Kuten kivunlievittajat, myoskaan hyotyjen luojat eivét voi
kohdistua kaikkiin asiakasta koskeviin hyotyihin. Hyotyjen luojista tulee keskittya
niihin, jotka ovat asiakkaalle kaikista merkityksellisimpid ja joihin tarjottavat
tuotteet ja palvelut voivat luoda lisda arvoa. My0s hy6tyjen luojia ja niiden

toimivuutta voi tarkastella hyodyntamaélld tarkentavia kysymyksid, joiden avulla
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konkretisoida asiakkaan tuntemuksia. My6s hyotyjen luojat voivat olla asiakkaan
nakokulmasta enemmaén tai vdhemman tarkeitd. Siksi hyodtyjen luojia tulee
tarkastella valttaméattdmina ja sellaisina, joita asiakkaan on mukava saada lisaksi.
(Osterwalder, et. al., 2014, s. 33)

Value Proposition Canvaksen arvoehdotus vastaa erittdin  hyvin niihin
asiakastehtaviin, kipuihin ja hyotyihin, joista on asiakkaille suurin hyoty. Kaikkiin
asiakkaan kokemiin Kipuihin ja hyotyihin ei tule vastata, vain asiakkaalle
merkityksellisiin kannattaa paneutua tarkemmin. (Osterwalder, et. al., 2014, s. 34)
Hyvén Value Proposition Canvaksen avulla saavutetaan yhteensopivuus, jolloin
asiakasprofiili ja arvokartta vastaavat hyvin toisiaan. Yhteensopivuus syntyy, kun
asiakas innostuu yrityksen tarjoamasta arvoehdotuksesta, joka vastaa hyvin
asiakastehtaviin, kipuihin ja hyotyihin. Yhteensopivuuden yll&pito on haastavaa ja
vaatii jatkuvaa tyota. (Osterwalder, et. al., 2014, s. 42)

Arvokartta ja asiakasprofiili taytetddn ja arvostellaan. L&htokohtaisesti tuotteiden
ja palveluiden tulee vastata asiakastehtdvid. Tdéman jélkeen asiakkaan kivut ja
hyodyt kéydaan l&pi vertaamalla niitd arvokartan kivunlieventdjiin ja hyddyn
luojiin. Kaikkiin asiakaskipuihin ja hy6tyihin ei voida vastata, joten ne merkataan
rastilla poistettaviksi. Tamén jalkeen Value Proposition Canvaksesta saadaan
selkedmpi, ja n&ht&vissa on vain arvoa luovat ratkaisut. Value Proposition Canvas
on nahtévissé kokonaisuudessaan kuvassa 12. (Osterwalder, et. al., 2014, s. 44-47)
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The Value Proposition Canvas -
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Kuva 12 (Osterwalder, et. al., 2014, s. 61)

2.5 Arviointityokalujen vertailu

Canvas-arviointityokaluilla on tarkoitus saada visuaalinen, helppo ja nopeasti
hahmoteltu liiketoimintamalli tai sen idea, joka toimii vaihtoehtona perinteiselle
monisivuille liiketoimintasuunnitelmalle.  Ne  kuvaavat mahdollisimman
yksinkertaisesti ja yleiselld tasolla liikeideaa. Vaikka canvakset kuvaava
yksityiskohtaisesti joitain osa-alueita, eivat ne korvaa liiketoimintasuunnitelmaa.
Business Model Canvas ja Lean Startup Canvas ovat samasta lahtokohdasta
kehitettyja. Molemmat ovat samantyyppisia malleja, jotka kuitenkin eroavat

toisistaan tarkeilta osin. Valinta naiden kahden mallin valilla voikin olla haastavaa.

Selkein ero Business Model Canvaksen ja Lean Startup Canvaksen vélilla on niiden
painopisteet. BMC keskittyy enemmankin liiketoimintaan, kun taas Lean Startup
Canvas keskittyy asiakkaan ongelmien ratkaisemiseen. Business Model Canvaksen
suurimpia hyotyja ovat sen tapa maadritella ydintoiminnot, jotka luovat arvoa ja

tuottavat tuloja. Se ohjaa miettim&an suhteita asiakkaiden ja kumppaneiden vélilla
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ja mahdollistaa my0ds olemassa olevien liiketoimintamallien arviointia nykyisille
markkinoille. Lean Startup Canvaksen vahvuuksiin luetaan sen keskittyminen
asiakasongelmaan, jota yritetddn ratkaista, seka sen tapa rohkaista yksinkertaisiin
ja helposti toteutettaviin ratkaisuihin. Se sisaltdd my0ds tarkeimpien mittarien
suunnittelun, jolloin liiketoimintamallin toteutumisen seuranta on toimivaa.
(Skowron Marta, 2020.)

Molemmilla tydkaluilla on kuitenkin myds heikkoutensa. Business Model Canvas
ei sovellu yhtd hyvin kehitysvaiheessa oleviin yrityksiin ja se tekee riskialttiita
olettamia liiketoimintamallista. Business Model Canvas tarjoaa lopullista muotoa
liiketoimintamallille, mutta ei aina selkedd strategiaa tai neuvoja sen
saavuttamiseen. Lean Startup Canvas taas painottuu joissain kohdin liikaa siséisiin
toimintoihin, huomioimatta ympéardivaa maailmaa, jolloin se voi rajoittaa
strategista ajattelua vain nykytilaan. Avainresurssien puuttuminen voi myos ajaa
epérealistisiin tai mahdottomiin ideoihin. (Skowron Marta, 2020.) Business Model
Canvas yrittdd tarjota kayttajalleen monipuolisemman ja tdydemmén
liiketoimintamallin, jota voidaan testata ja kehittaa. Lean Startup Canvaksen avulla
ideoidut mallit ovat yksinkertaisempia raakamalleja, joita iteroidaan eteenpdin.
Koska molemmilla malleilla on vahvuutensa ja heikkoutensa, on suositeltavaa
kayttdd niiden rinnalla myds Value Proposition Canvasta. Value Proposition
Canvas toimii hyvana ldhtokohtana, jonka avulla voidaan luoda mahdollisimman
hyvin toisiaan tdydentavéat arvokartta ja asiakasprofiili. Arvokartta ja asiakasprofiili
voidaan siirtdd suoraan, joko Business Model Canvakseen tai Lean Startup
Canvakseen. (EQengineered, 2021)

Molemmat Canvakset toimivat hyvin liiketoimintamallia suunnitellessa, mutta
painopiste on eri vaiheessa. Lean Startup Canvas toimii paremmin tyhjasta
aloittaessa, kun taas Business Model Canvas toimii paremmin valmiin tuotteen tai
palvelun kanssa. Taysin tyhjasta aloittaessa on myds mahdollista keksia
ensimmadinen idea Lean Startup Canvaksella ja laajentaa sitd my6hemmin Business
Model Canvaksella. Myohemmaéssa vaiheessa liiketoimintaa Business Model

Canvaksen avulla pystytdan paremmin keskustelemaan sidosryhmien kanssa ja
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suunnittelemaan strategiaa lopputulokseen pé&é&semiseksi. Business Model
Canvaksella pystytddnkin suunnittelemaan paremmin liiketoimintaa ja Lean

Startup Canvaksella paremmin yksittéista tuotetta tai palvelua. (emergn, 2021)
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3 UUSIUTUVA ENERGIA

Uusiutuva energia on kestdvalla tavalla tuotettua energiaa. Yleisimmat
energiantuotanto muodot ovat tuulivoima, aurinkoenergia, vesivoima ja bioenergia.
Uusiutuvaksi energiaksi luetaan myds maalampo, seka aalloista ja vuorovedesté
saatava energia. Maailmalla uusiutuvan energian kayttoon vaikuttaa
ilmastonmuutos ja perinteisten fossiilisten polttoaineiden vahentaminen. Suomessa
uusiutuvan energian kayton lisdédmiseen vaikuttavat kunnianhimoiset energia- ja
ilmastopoliittiset linjaukset, seka myds EU:n péatokset kasvihuonekaasun
vahentdmisesta. (Motiva, Uusiutuva energia, 2021) Tassa tydssa keskitytdan
uusiutuvan energian osalta p&&asiassa tuulivoimaan ja sen rakentamiseen

Suomessa.

3.1 Uusiutuvan energian kaytté maailmalla

Maailmalla tuulivoiman kayttd on kasvattanut suosiotaan viimeisen 20 vuoden
aikana paljon, ja talla hetkell& siita on tulossa yleisin uusiutuvan vihrean energian
ldhde. Vuonna 2019 tuulienergiaa asennettiin 60,4 GW, joka oli 19 prosentin kasvu
vuoteen 2018. Maailman yhteenlaskettu tuulivoimakapasiteetti on yli 651 GW, ja
suurimmat maatuulivoiman omistavat maat ovat Kiina ja Yhdysvallat, omistaen yli
60 prosenttia. Vuoden 2020 arvioitiin olevan ennatysvuosi tuulivoiman osalta,
mutta COVID-19 pandemian takia nain ei kdynyt. Ennusteiden mukaan kuitenkin
kasvu olisi jopa 355 GW vuosien 2020-2024 vélilla. (GWEC, 2019)

Euroopassa tuulivoiman kapasiteetti lisdantyi vuoden 2019 aikana 15,4 GW. 19 %
tuulivoiman kapasiteetista oli maatuulivoimaloita. Euroopan kokonaiskapasiteetti
on 205 GW, joka kattaa 15 % Euroopan sdhkonkulutuksesta. (Wind Europe, Wind
energy in Europe 2019) Tuulivoima onkin Euroopassa noussut todella tarkeda
arvoon ja jo vuonna 2016 se nousi Kivihiilen ohi toiseksi suurimmaksi
energiantuotantomuodoksi, suurimman ollessa kaasu. (Wind Europe, Annual
Statistics 2017)
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Wind Europen selvityksen keskiarvion mukaan vuoteen 2030 mennessa,
Euroopassa on 253 GW maatuulivoimaa ja 70 GW merituulivoimaa. Maara olisi
tuplaantunut verrattuna vuoden 2016 kapasiteettiin. Vuoden 2030 kapasiteetilla
voitaisiin tuottaa 888 TWh sahko4, joka vastaa 30 % Euroopan kulutuksesta. Wind
Europen korkeassa arviossa saavutetaan EU:n tavoite, jossa uusiutuva energia
kattaa vahintddn 35 %. Tassa arviossa maatuulivoiman kapasiteetti olisi 2030
mennessda 298,5 GW ja merituulivoiman kapasiteetti olisi 99 GW, jolloin
kokonaiskapasiteetti olisi noin 2,5 kertainen verrattuna vuoden 2016 kapasiteettiin.
Matalassa arviossa 2030 EU:n sdhkon kulutuksesta 21,6 % tuotettaisiin
tuulivoimalla, kapasiteetin ollessa 207 GW maatuulivoimassa ja 49 GW
merituulivoimassa. Matalan arvion skenaariossa kapasiteetti on noin 20 %

matalampi, kuin keskiarvio. (Wind Europe, Europe Scenario 2017)

3.2  Tuulivoima Suomessa

Suomessa tuulivoiman rakentaminen on aloitettu myéhemmassa vaiheessa kuin
muualla Euroopassa. Kuitenkin vuodesta 2012 ja 2013 ldhtien tuulivoiman
rakentaminen on Suomessa lisdéntynyt. Vuonna 2018 Suomen tuulivoimassa alkoi
uusi luku, kun ensimméinen ilman valtion tukea rakennettava markkinaehtoinen
tuulivoimalahanke julkaistiin. Vuoden 2019 lopussa kapasiteetti oli 2,3 GW, jonka
avulla s&hkoé tuotettiin 5,9 TWh. Tdéma vastaa noin seitsemaa prosenttia Suomen
séhkonkulutuksesta. Kapasiteetin nopea kasvu on nahtévissa kuvassa 13. (Suomen

Tuulivoimayhdistys Oy, Tuulivoima Suomessa 2020)
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Kuva 13 Suomeen asennettu tuulivoima kapasiteetti (Suomen Tuulivoimayhdistys Oy,
Tuulivoima Suomessa 2020)

Vuoden 2019 loppuun mennessa rakennetuista tuulivoimaloista 69 % on
suomalaisten hanketoimijoiden omistamia ja loput 31 % Eurooppalaisten yritysten
omistuksessa. Yli puolet Suomessa olevista tuulivoimaloista on Tanskalaisen
Vestas Wind Systems A/S toimittamia. Suurin osa, noin 39 %, Suomessa toimivista
tuulivoimaloista sijaitsee Pohjois-Pohjanmaalla. Suurin tuulipuisto sijaitsee
Kristiinankaupungin Metsaldsséd, jossa on 34 tuulivoimalaa. Kuitenkin suurin
tuulivoimakunta on edelleen Kalajoki, jossa sijaitsee 64 tuulivoimalaa. Vuonna
2019 Suomen tuulivoimakapasiteetin  keskiteho oli 4,3 MW. (Suomen

Tuulivoimayhdistys Oy, Tuulivoima Suomessa 2020)

Vuonna 2020 Tuulivoiman osuus Suomen sdhkonkulutuksesta oli  noin
kymmenesosa, eli lahes 7,8 TWh (kuva 14). Saman vuoden aikana
tuulivoimakapasiteettia rakennettiin yli 300 megawattia, ja vuoden 2021 aikana
kapasiteetin odotetaan kasvavan ldhes tuhat megawattia. Kaikki uudet
investointipdatokset ja suurin osa rakenteilla olevista tuulivoimaloista tehdaan
markkinaehtoisesti, eli ilman valtiolta saatavaa taloudellista tukea. Td&mé on selk&a
jatkumoa vuodesta 2018, jolloin ensimmainen markkinaehtoinen hanke julkaistiin.
Suomen tuulivoimayhdistyksen mukaan syynd tah&n on nopeasti kehittynyt

tuulivoimateknologia. (Yle, Tuulivoima selkedssé kasvussa, 2021)
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Kuva 14 Sahkon tuotanto Suomessa 2020 (Energiavuosi 2020, séhkd, 2021 )

Suomen Tuulivoimayhdistyksen arvion mukaan vuoteen 2030 mennessa Suomi
paéasee 30 TWh vuosituotantoon, jos tuulivoiman rakentamiseen ei tule esteita.
Vuoden 2019 vuosituotanto oli 6 TWh. (Suomen Tuulivoimayhdistys Oy,

Tuulivoimaennusteet 2020)

Sitran ja konsulttiyhtio McKinsey & Companyn vuonna 2018 yhteistydssé tehdyn
selvityksen mukaan, vuoteen 2030 mennessd Suomen tuulivoimakapasiteettia
taytyisi lisata viisi gigawattia. Suomen sadhkotuotannosta se vastaisi 25 prosenttia.
Tavoitteen saavuttamiseksi tarvitaan lisdd kapasiteettia lupaprosesseihin ja
rakentamisen tuotantoketjuun. Kasvanut tuulivoiman tarve tulee huomioida myds
kaavoituksessa ja sahkonsiirtoverkossa. (Sitra, 2018)
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Smart Energy Transition hankkeen tekemdn “Niin energia tuotetaan
fossiilivapaassa Suomessa” -selvityksen mukaan vuoteen 2030 mennessa
Suomessa Voitaisiin energiaa tuottaa jo 60 TWh tuulivoimalla. (Smart Energy
Transition, 2018)

Tulevaisuudessa uusien investointien lisaksi Suomen nykyista tuulivoimakantaa
joudutaan paivittdmaan. Nykyisissa Suomessa toimivissa tuulivoimalaitoksissa
kayttoiaksi on laskettu kaksikymmenté vuotta. Kuitenkin vanhemmissa laitoksissa
tekniikka voi pettdd jo aiemmin, ja se myos vanhenee. Né&in ollen huolto- tai
paivitystoimenpiteet eivat ole kannattavia, vaan laitoksia aiotaan purkaa ja uusia
rakentaa tilalle uusia. Ylen uutisen mukaan viimeistddn kymmenen vuoden paésté
on edessa mittavampi laitosten vaihtourakka. Tatd tukee se, ettd
tuulivoimanrakentaminen on alkanut kiihtyd 2010-luvulla. Toisaalta aiemmin
rakennettuja laitoksia ei valttdmattd ole huollettu tarpeeksi, koska 2010-luvun
puoleenviliin saakka huoltotoimintaa on ollut rajoitetummin saatavissa (Yle,

Vanhat tuulivoimalat ovat tulossa tiensa paéhén, 2021)
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4 WELADO

Welado on riippumaton rakennetun ympériston asiantuntija, sekd suunnannayttaja.
Yritys toimii talla hetkella projektinjohdon ja rakennuttamisen asiantuntijana
rakennuttajakonsultin tehtdvissa rata-, tie- ja katurakennuttamisessa, seké
teollisuus- ja kiinteistérakennuttamisessa. Welado Oy:n asiakkaita ovat esimerkiksi
Véylavirasto, ELY-keskukset ja kaupungit, sek& yksityiset asiakkaat. Welado
tarjoaa asiakkailleen moduloitavaa "Artisan" -palvelumallia, joka voidaan
raataloida  asiakkaan  tarpeiden mukaan.  Palvelumoduuleihin  kuuluu
suunnitteluttaminen, rakennuttaminen, projektinjohto, hankekehitys, valvonta ja
elinkaaripalvelut, sek& hankeviestinta, turvallisuusjohtaminen,
ymparistdjohtaminen, riskienhallintatyopajat, Kiertotalous ja dataperusteinen
paatdksenteko. (Welado Oy, 2020)

Kesékuussa 2021 yrityksessd tydskenteli 200 tyontekijad 12 eri toimistossa.
Yrityksen liikevaihto oli 15,6 miljoonaa euroa vuonna 2020. Tarke&dnd osana
Weladon strategiaa on yrityksen kasvu. Vuoteen 2023 mennessd tavoitteiden
mukaan henkildston pitéisi kasvaa yli 300 henkilon, ja liikevaihdon nousta 38
miljoonaan euroon. Kasvun apuna, ja sen lisédksi, tavoitellaan myds
kansainvalistymistd useampiin maihin. Tall4 hetkelld Weladolla on tytaryhtio
Ruotsissa, jonka liséksi kansainvélista toimintaa halutaan Pohjoismaihin ja Baltian
maihin. Alkuun kuitenkin liikevaihdon kasvu aiotaan hankkia padasiassa kotimaan
markkinoilta, sek& jo olemassa olevien asiakkaiden kautta uusille markkinoille.
Kasvustrategian yhtend kulmakivend on hankkia lisad liikevaihtoa yksityiselta
puolelta ja saada muutosta tdménhetkiseen tilanteeseen, jossa suurin o0sa
liikevaihdosta tulee julkisista hankkeista. Myods taméa tukee yrityksen kasvun ja
kansainvéalistymisen tavoitteita pidemmalla tavoitteella. Kasvustrategian osana on
my0s uuden palvelun kehittdminen uusiutuvan energian liiketoimintaan, johon
tassa diplomityossa keskitytaédn. Yrityksen on tarkoitus tarjota uusiutuvan energian
alalla esimerkiksi tuulivoimaratkaisuja asiakkaalleen valvonnan ja projektinhoidon

palveluilla.
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Strategiassa on mukana "Welado kasvun alustana” ajatustapa, jonka kautta seka
yrityksen, ettd tyontekijoiden kasvua mahdollistetaan. Tatd ajatusta varten myods
tassa diplomityossd kehitetddn uusi liiketoiminnan arviointityokalu, joka ottaa
huomioon kasvun mahdollisuudet, jotka voivat lahtea sisdisesti henkildston ideoista
tai muualta tulevista signaaleista. Tyokalun tarkoitus on toimia apuna ketterdan
paatdksentekoon ja paatdsten arviointiin, sekd uusien palveluiden, liiketoimintojen
ja tuotteiden ketterdén kehitykseen. Vuonna 2021 yrityksessa on pilotoitu Kettera
Welado ajatusmallia. Mallin takia yrityksen sisélld on rakennettu asiantuntija- ja
osaamistiimejd, joihin tyontekijat voivat liittyd omien tyOtehtéviensd,
osaamisalueidensa ja mielenkiinnon kohteidensa mukaan. Organisaatiorakenteesta
on tehty matala ja sitd on muokattu vastaamaan paremmin eri tiimeja. Tyodntekijan
ymparille muodostuu tukiverkosto, johon kuuluu asiantuntija- ja osaamistiimien
mentoroinnin ja kehityksen liséksi projektipaallikko, nimetty esihenkil6 arjesta ja
tukitiimi, joka auttaa hyvinvointiin tyontekoon ja muihin liittyvissa kysymyksissa.
Néiden lisédksi Ketterdd Weladoon kuuluu Leadership as a Service (LaaS)

palveluita, joita lisataén ja kehitetdén jatkuvasti.

4.1 Kettera Welado Canvas

Osana diplomityota kehitettiin Kettera Welado Canvas, joka toimii yrityksen
paatoksenteon apuna uutta liiketoimintaa arvioidessa. Canvaksen on tarkoitus
toimia ensimmdisend kevyempéna arviointityokaluna, jonka avulla arvioidaan
tuotetta, asiakasta ja yrityksen sisdisia arvoja suhteessa ideaan. Jos idea vaikuttaa
Ketterd Welado Canvaksen jélkeen toimivalta, siirrytdén jatkojalostamaan ideaa

Business Model Canvaksella tai Lean Startup Canvaksella.

Ketterd Welado Canvas pohjautuu vahvasti Osterwalderin Value Proposition
Canvakseen, jossa arvokarttaa ja asiakasprofiilia tdytetddn ja arvioidaan samalla
tavalla kuin Value Proposition Canvaksessa. Néaiden lisaksi samalla tasolla
taytetddn Ketteran Weladon segmentti (kuva 15). Segmentti on jaettu kolmeen
0saan, "henkilon kasvun alusta”, "Weladon kasvu" ja

"osaamistiimit/asiantuntijatiimit".
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Kuva 15 Kettera Welado segmentti

Liikeideaa arvioidessa huomioidaan arvokartan ja asiakasprofiilin rinnalla
Weladon sisdisten arvojen toteutumista. Arvokartan Kivunlieventdjiin ja
asiakasprofiilin kipuihin peilataan Ketteran Weladon segmentin "Henkilon kasvun
alusta”. Segmenttia tayttdessa yritetddn vastata kysymyksiin:
e Voiko idean avulla mahdollistaa tyontekijdn kasvua ja kehitystd, seka
samalla h&nen tavoitteitansa ja halua toteuttaa itsedan?
e Voiko tyontekija kehittyd ja ldhestyd omaa toiveuraa tai roolia,
huippuasiantuntijuutta tai jopa uutta liiketoimintaa tai palvelua?
e Loytyykd arvokartasta kivunlieventdjia tyontekijalle ja toisaalta voiko
tyontekijan kehitys toimia kivunlieventdjana asiakasprofiiliin?
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Weladon kasvun avulla voidaan miettid asiakasprofiiliin tuotavia hyotyja ja
arvokarttaan, kuinka mahdollisia hyotyjen tuojia luodaan. Weladon kasvun
segmentissa vastataan kysymyksiin:
e Voiko idean avulla mahdollistaa yrityksen kasvua ja kehitysta,
kouluttamista ja osaamisen kehittdmista?

e Voiko Weladon toimintatapaa, osaamisportfoliota tai brandia kasvattaa?

Osaamis- ja asiantuntijatiimit kuvaavat yrityksen sisdisia resursseja. Ne ovat
osaltaan luomassa arvokartan tuotteita ja palveluita, ja helpottamassa
asiakasprofiilin asiakastehtavid. Samalla haetaan vastauksia kysymyksiin:

o Loytyyko yrityksen sisélta jo valmista osaamis- tai asiantuntijayhteisoa?

e Ldahdetddnkd kokoamaan talon siséltd uutta tiimia koulutuksilla, rekryjen

kautta vai hankitaanko tiimeja muita reitteja, esimerkiksi yritysostoilla?

Ketterda Welado Canvaksen kolmen segmentin, arvokartan, asiakasprofiilin ja
ketteran Weladon, tayttyesséd ja yhteisymmarryksessé saadaan luotua uniikki
Weladon tuote (kuva 16). Alkusysays Kettera Welado Canvaksen tayttamiseen voi
ldhted mistd tahansa segmentista liikkeelle. Canvaksella hahmoteltua
liiketoimintaideaa  ldhdetddn  seuraavaksi  kdymdan  tarkemmin  |&pi
lilketoimintamalliksi, joko Business Model Canvaksella tai Lean Startup

Canvaksella.



Welado Canvas
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5 CASE: UUSIUTUVAN ENERGIAN LIIKETOIMINTA

Diplomitydssd on tarkoitus suunnitella Weladolle wuusi palvelu uudelle
liiketoiminta-alalle. Ideoinnissa ja suunnittelussa hyddynnetddn teoriaosuudessa
lapikéytyja tyokaluja, seka yritykselle tehtya Ketterd Welado Canvasta. Tydpajoja
toteutetaan kaksi, joista ensimmaisesséd hahmotellaan Kettera Welado Canvaksella
palvelua ja ihanneasiakasta. Jalkimmaisessé tyopajassa ideoitua palvelua jatketaan
laajemmin liiketoimintamalliksi. Jalkimmadiseen tyOpajaan Kirjoittaja ehdottaa
kaytettavaksi Business Model Canvasta tai Lean Startup Canvasta. Paatos tehdaan
yhdessa osallistujien kanssa vasta ensimmaisen tydpajan lopuksi. Tydpajojen ja
niissa tehtyjen materiaalien pohjalta Kirjoittaja ehdottaa jatkotoimenpiteensa,

kuudennessa p&éluvussa.

5.1 Esiarviointi Kettera Welado Canvaksella

Ensimmaéinen tyOpaja pidettiin 7.4.2021. TyOpajan tarkoituksena oli hahmotella
Ketterda Welado Canvaksen avulla Weladolle palvelua uudelle uusiutuvan energian
liiketoiminta-alalle. TyOpajassa ideointiin osallistui kuusi henkil6a, jotka jaettiin
kahteen ryhmaan. Molemmat ryhmat taydensivat Ketterd Welado Canvaksen
kirjoittajan  ohjeistuksen  mukaisesti. Canvaksen tayttdminen aloitettiin
asiakasprofiilista, jonka jalkeen jarjestyksessa arvokartta ja Ketterd Welado.
Ryhmien tekemat Kettera Welado Canvakset 16ytyvét kokonaisuudessaan liitteista

yksi ja kaksi.



5.1.1 Asiakasprofiili
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Molemmissa ryhmissa asiakasprofiilia lahestyttiin miettimalla asiakkaita, ja heidan

tehtdviadn. Ryhmien asiakasprofiilit ovat nahtévissa kuvassa 17.

" Asiakasprofiili
Asiantuntemus, Laatu,
/ pnin e nopeus,

/ B kapasiteetti,
turvallisuus

Ajankaytto

Helppous, ei
henkilosto-
johtamista

sahkon
tuotanto

Sahkon siirto
ja jakelu

jatkuva
kehittyminen/uud
en tekniikan

Kuva 17 Ryhmien yksi (y118) ja kaksi asiakasprofiilit
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Asiakkaina pidettiin energiantuottajia, verkkoyhti6ita, loppukéyttjia ja sijoittajia,
seka liséksi sidosryhmina eri ministeridita ja traficomia. Naiden eri asiakasryhmien
asiakastehtdvét olivat osittain paéllekkaisid ja osittain sitoutuivat tarkemmin yhteen
ryhmaén. Asiakasta mietittiin ihmisend tai tahona, jonka tehtdvé on rakennuttaa,
yllapitdd tai hyodyntédd uusiutuvan energian mahdollisuuksia, tissa tapauksessa
tuulivoimaa. Asiakastehtdvissd néhtiinkin vaiheita koko elinkaaren ajalta. Néita
vaiheita ovat ministerididen tavoitteet, investoinnit ja luvat vihredn energian
lisdédmiseksi, sijoittajien ja energiantuottajien mahdollisuus panostaa ja myyda
vihre&da energiaa, verkkoyhtitiden tavoite séé- ja toimitusvarmaan verkkoon, sen
yllapitoon ja sahkoén jakeluun, sekd loppukéyttdjien mahdollisuus hyodyntéa

vihreda energiaa.

Ryhmalla yksi asiakasprofiilin hyodyiksi nousi asiakastehtavien pohjalta vahvasti
projektinhoitoon liittyvét hyddyt, kuten kustannussaastot, aikataulutus, helppous,
laatu, nopeus, kapasiteetti, turvallisuus ja monipuolinen asiantuntijuus. Eli hyotyja
asiakkaille, jotka hakevat palvelua rakentamiseen ja kunnossapitoon. Hyddyt ovat
my0Os pédasiassa asiakkaan ndkdkulmasta odotettavia, ja osittain myo6s vaadittuja.
Néiden lisaksi nousi sosiaalisempana arvona maine ja brandi energiantuottajana tai
-kayttdjand. Ryhmalld kaksi edelld mainituista hieman eroten nousi myds
odottamattomampia ja laajemmalle alueelle vaikuttavia hyotyja, kuten
rakentamisesta ja kunnossapidosta tuleva tyollistava vaikutus. Myos sahkoyhtidille
ja sijoittajille hyddyksi nahtiin uusiutuvan energian etulyontiasema sahkoporssissa

verrattuna fossiilisiin energiantuotantomuotoihin.

Kivuiksi ryhmélld yksi nostettiin  kestdvan kehityksen ja vihredmpien
energialahteiden aiheuttava paine energiantuottajille, sijoittajille ja osittain jopa
loppukéyttdjille. Myos uusiutuvan energian tuotannon suuret alku- ja
kayttoinvestoinnit arvosteltiin korkeaksi kivuksi asiakkaalle. Myds varsinkin
tuulivoiman rakentamisen regulaatio Suomessa nousi keskinkertaiseksi Kkivuksi.
Regulaatiolla t&ssa tapauksessa tarkoitettiin tuulivoimaloiden rakentamisen

saatelya esimerkiksi Itd-Suomeen, jossa Puolustusvoimat ovat my0ds paattdvana
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osapuolena. Ryhmé&ssd kaksi néiden lisaksi nousi maltilliseksi Kivuksi
ilmastonmuutoksen vaikutus sadilmidihin pitkalla tahtaimella ja teknologian
jatkuva kehittyminen, sek& uuden tekniikan ohiajo, sekd nykyisten
tuotantomuotojen kautta saatavan sahkon hinta. Tuulivoiman tapauksessa asiakasta
voi mietityttad, kestavatko laitteet elinkaarensa paahén vanhenematta liikaa. Nyt jo
osa Suomessa olevista vanhemmista tuulivoimaloista on tekniikaltaan vanhoja.
Néiden lisdksi matalammiksi Kkivuiksi listattiin - myds yleinen vastustus

tuulivoimaloiden rakentamista kohtaa, jota esimerkiksi maanomistajilla voi olla.
5.1.2 Arvokartta
Arvokarttaa tdydentdessa molemmat ryhmaét keskittyivat ensimmaiseksi yrityksen

tarjoamiin tuotteisiin ja palveluihin. Ryhmien luomat arvokartat ovat n&htavissa

kuvassa 18.



45

. Arvokartta

Tuotteet ja palvelut

Kivun lieventajat

Tarveselvitys

|
Arvokartta .

Hyotyjen tuojat

Tuotteet ja palvelut

Kivun lieventajat

m
L
i

Kuva 18 Ryhmien yksi (ylld) ja kaksi arvokartat

Tuotteisiin ja palveluihin listattiin - my0s osia palvelukokonaisuuksista ja
lisdpalveluita. Weladon nykyisen toiminnan takia ensimmaisend palveluna, josta

muu ideointi alkoi, oli rakennuttaminen. Rakennuttamisen ymparille alkoi nopeasti
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muodostua molemmilla ryhmill& palveluita tai niiden osia tuulivoimaloiden koko
elinkaaren ajalle. Kantavana ideana toimi asiakkaalle samalta luukulta tarjottavat
monipuoliset  asiantuntijapalvelut  ja  "avaimet  kéteen" -mallinen
projektinjohtopalvelu, sek& hankekehitystda. Uuden hankkeen alussa Welado
tarjoaisi asiakkaalleen investointilaskentaa ja -optimointia, joka sisaltéisi
simulointeja, skenaarioanalyyseja ja mallinnuksia. Asiakkaan puolesta hoidettaisiin
my06s suunnittelu- ja lupaprosessit. Rakennuttamisen ja valvonnan liséksi yritys
tarjoaisi myos logistiikkasuunnittelun. Isdnndinti- ja huoltopalveluita tarjottaisiin
osana uusien hankkeiden kokonaisuutta, sekd uutena palveluna olemassa oleviin
tuulivoimaloihin. Nykyisten voimaloiden is&nndinti- ja huoltopalveluihin kuuluisi
myo6s kaytonoptimointia, tarveselvitystd ja korvaussuunnittelua, seka purku- ja
kiertotaloussuunnittelua elinkaaren loppuun. Naiden liséksi ensimmadisella
ryhmalld nousi esille idea mainekehityksestd, jolla voitaisiin parantaa
asiakasyhtididen mainetta ja brandida "vihredmméksi”, jolloin markkinointi
loppuasiakkaalle olisi helpompaa, sekd toisaalta parantaa myoés tuulivoiman

mainetta kansan syvissa riveissa.

Hyotyjen tuojissa listattiin Weladon asiakkaille tuotavia suoria hyotyjad, eika
suoraan energian loppuasiakkaalle nakyvia hyodtyja. Weladon tarjoamilla
resursseilla tuodaan asiakkaalle hyotyja, joita he haluavat. Asiakkaalle tarjotaan
helppo ja valmis kokonaisuus, johon kuuluu parhaat asiantuntijat ja laatu, sek&
lisahyotyna turvallisuus-, ympdristd- ja Kkiertotalousosaamista. Yrityksen
asiantuntijoiden avulla asiakkaalle luodaan kustannus- ja aikasdastoja, seka
helpotetaan prosessien lapivientia nopealla reagoinnilla. Asiakkaalle voidaan myos
tarjota  heiddn  odottamien hyotyjen liséksi  lisdhyotyja  esimerkiksi

elinkaaripalveluiden muodossa.

Asiakkaan tuntemia Kipuja lievennetdan vastuullisella ja ymparistoystavéllisella
hanketoiminnalla ja rakentamisella, luomalla niin sanottu "vihred ketju", jolla myos
asiakas voi markkinoida tuotteitaan. Asiakkaan kivuiksi listattiin my6s hankkeiden
suuret alku- ja kayttdinvestoinnit, joita yritetddn lieventdd Kkattavalla

riskienhallinnalla.  Kivuiksi listattiin - myds ilmastonmuutoksen vaikutus
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s&ailmioihin ja teknologian jatkuva kehittyminen, sekd nykyisten tuotantomuotojen
kautta saatavan sahkon hinta. N&aihin Weladon tuotteet toimivat kivunlieventdjina,
luomalla positiivista mielikuvaa vihredsta energiasta, ja toimimalla lupaprosessien

ja hankkeiden lapiviennin apuna.
5.1.3 Ketterd Welado
Tyokalun kolmas segmentti huomioi Kettera Welado ajatusmallin arvoja ja peilaa

niit4 asiakasprofiiliin ja arvokarttaan. Molempien ryhmien tayttdmat segmentit ovat
nahtévissé kuvassa 19.
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Kuva 19 Ryhmien yksi (ylld) ja kaksi Kettera Welado segmentit

Ketterdd Weladoa henkildn kasvun alustana peilattiin asiakasprofiilin kipuihin ja
arvokartan kivun lieventdjiin. Kipujen kautta esiin nostettu "vihred ketju" on
toteutettavissa Weladon sisdiselld toiminnalla, kouluttamalla ja rekrytoimalla
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asiantuntijoita, joilla on taustaa ja kiinnostusta uusiutuvan energian alalle. N&in
mya0s talon sisdisten henkiléresurssien joukosta voidaan etsia uusiutuvan energian
parissa tyoskennelleitd asiantuntijoita, ja hyddyntdd heidan potentiaaliaan seké

henkildn, etta yrityksen kasvun hyodyksi.

Weladon kasvua peilattiin arvokartan hyddyn luojiin ja asiakasprofiilin hy6tyihin.
Jo aiemmin kantavaksi ajatukseksi noussut "avaimet kateen" -palvelu nousi myos
Weladon kasvun kulmakiveksi. Mahdollisuudeksi laajempaan palveluun
suunnittelusta  asennuksiin ~ ja  kunnossapitoon  nahtiin  mahdollisuus
kumppanuushankkeisiin muiden yritysten kanssa. Weladolla on jo joidenkin
energia-alan tekijoiden kanssa infrahankkeita, joiden kautta nahdaan
kasvupotentiaalia energia-alan palveluihin. Projektinjohtopalvelut néhtiin suurena
kasvumahdollisuutena, sekd mahdollisuutena kasvattaa yksityisrahoitteisten
asiakkuuksien ma&rad yrityksen strategian mukaisesti. Yksityisrahoitteisten
asiakkaiden kanssa riippumattomuus ja kilpailutuslaki jaa pois, jolloin myyntia ja
kasvua on mahdollista hankkia myds muuten, kuin suoran asiakasmyynnin kautta.
Yrityksen brandia ja osaamisportfoliota saadaan my0s kasvatettua uusiutuvan
energian kautta, jolloin myds muiden alojen palveluja voidaan tarjota olemassa
oleville asiakkaille, seka toisinpadin. Uusiutuvan energian liiketoimintaa kehittaessa

hyvia toimintamalleja voidaan kopioida muilta liiketoiminta-aloilta.

Osaamis- ja asiantuntijatiimeihin lisattiin jo olemassa olevia tiimeja, kuten
rakennuttamisen ja  valvonnan asiantuntijatiimi,  teollisuusrakentamisen
asiantuntijatiimi, turvallisuuden asiantuntijatiimi ja ympariston asiantuntijatiimi.
Suunnitteluttamisen  asiantuntijatiimid  laajennettaisiin  k&sittdmaan  myos
uusiutuvan energian ratkaisuja, kuten tuulivoimaa. Naiden lisdksi uudeksi tiimiksi

mainittiin energia-alan asiantuntijatiimi.

TyoOpajan lopuksi ryhmat tayttivat vield lomakkeet, joissa kuvasivat lyhyesti
ideoimansa palvelun ja sen ihanneasiakkaan. Ryhmassd 1 uusiutuvan energian
liiketoiminnan tuotteeksi muodostui energiaketjun optimointi, johon sisédltyy

kustannustehokkuuden laskenta, varma laatu, avoimuus ja yhteistyd. Asiakkaalle
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tarjotaan aina helppo projekti, johon kuuluu kaikki palvelut samalta luukulta,
kuunnellen ja reagoiden kaikkiin toiveisiin. IThanneasiakas on verkkoyhtid, jolla on
my6s omaa tuotantoa. Asiakas on ennakkoluuloton, kehityshaluinen ja etsii
luottokumppaneita. Asiakkaan toivottaisiin olevan my6s kansainvalinen, joka

mahdollistaisi kasvua. Ryhmén 1 lomake nahtévissa kuvassa 20.

Liketoiminta - Jusiutuvan energian liiketoiminta

Energiaketjun optimointia (kustannustehokkuus, laatu, avoimuus, yhteistyd) - aina helppo
Tuote/Palvelu projekti asiakkaalle, yhdelta luuukulta kuunnellen ja reagoiden kaikki. "hoidetaan loput".

Verkkoyhtio, jolla omaa energian tuotantoa.
lhanneasiakas Ennakkoluuluoton, kehityshaluinen, etsii luottokumppaneita.
Plussaa, jos kansainvalinen.

Kuva 20 Ryhmaén 1 lomake uudesta palvelusta

Samalla tavalla ryhmdssd 2 suunniteltiin palvelua ja mietittiin ihanneasiakasta.
Ryhmda kirjasi uusiutuvan energian liiketoiminnan palvelunsa kattavan
tuulivoimarakennuttamisen  sisaltden  valvonnan ja  asiantuntijapalvelut.
Ihanneasiakkaaksi kuvattiin yksityisia tuulivoimayhtiditd, jotka haluavat panostaa
tuulivoiman kasvattamiseen, mutta jonka omat resurssit eivéat riitd. Nain
pystyttaisiin tarjoamaan kokonaisvaltaista "avaimet kéateen™ -palvelua. Ryhmén 2
lomake nahtavissé kuvassa 21
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Liiketoiminta Uusiutuva energia

Tuote/Palvelu Tuulivoimarakennuttaminen
ja asiantuntijapalvelut

Yksityinen tuulivoimayhtig,
jolla ei omia resursseja

Ihanneasiakas

Kuva 21 Ryhmaén 2 lomake uudesta palvelusta

TyOpajan lopuksi sovittiin, ettd kirjoittaja valmistelee palautelomakkeen, jolla
kerdtd&dn palaute osallistujilta. Sovittiin myos, ettd seuraava kokous pidetaan
samalla ryhmalla.

5.2 Jatkoarviointi Lean Startup Canvaksella

Ensimmaisen tydpajan jélkeen sovittiin, ettd toinen tydpaja jarjestetdan samoilla
osallistujilla. Ensimmadisen tydpajan lopussa pidetyn keskustelun perusteella
toisessa tyOpajassa paatettiin kdyttaa tyokaluna Lean Startup Canvasta. Paatdkseen
johti kirjoittajan suositus ja se, ettd muutamalla ensimmaéisen tydpajan osallistujalla
oli ké&yttokokemusta Lean Startup Canvaksesta, toisin kuin Business Model

Canvaksesta. Taytetty Lean Startup Canvas on nahtavissa liitteena 3.

Lean Startup Canvaksella lahdettiin suunnittelemaan uutta palvelua Weladolle.
Canvaksen taytossa noudatettiin teoriaosuuden kappaleessa 2.3.1 kuvattua
jarjestystd. Ainoana erona oli, ettd ainutlaatuinen arvoehdotus taytettiin samaan
aikaan kuin asiakassegmentti. Ne lisattiin canvakseen ensimmaisend, koska nama
oli selvitetty jo Kettera Welado Canvaksella tehdyssd esiarvioinnissa.
Asiakassegmenttiin taytettiin aiemman tyodpajan perusteella asiakasryhmiksi

kansainvéliset ja kotimaiset verkkoyhtiot, yksityiset tuulivoimayhtiét ja
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sijoitusyhtiot (kuva 22). Naiden lisdksi early adopters -asiakkaiksi tunnistettiin
pienemméat nuoret tuulivoimayhtioét. Varsinkin pitkan aikavélin tahtdimella
tarkoitus  olisi saada asiakkaiksi  kansainviélisia  asiakkaita, jolloin

kasvunmahdollisuus olisi suurempaa.

Customer Segments

Target Customers
Target Users

(Kansainvalinen) Yksityinen
verkkoyhtio tuulivoimayhtio

Sijoitusyhtiot

Early Adopters

Pienemmat
(uudet)
tuulivoimayhtio

Kuva 22 Lean Startup Canvaksen asiakassegmentti
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Yrityksen ainutlaatuiseen arvolupaukseen valittiin Ketterd Welado Canvaksen
pohjalta tdrkeimmat havainnot (kuva 23). Uuden palvelun arvolupaus perustuisi
energiaketjun optimointiin, jossa projektit toteutettaisiin asiakkaalle aina helppona
"avaimet kateen" -palveluna. Palveluun siséllytettaisiin  kaikki lupien
hakuprosessista ja suunnittelusta kunnossapitoon, jolloin asiakas saisi kaikKki
tarvitsemansa palvelut yhdelta tekijaltd. Uuden palvelun avulla Welado tarjoaisi
asiakkaalleen aina luotettavia tuulivoiman rakennuttamisen asiantuntijapalveluita.
Palveluita tarjottaisiin siis "suunnittele ja toteuta” -hankkeina. Ainutlaatuisen
arvolupauksen ja asiakasprofiilin tayttdmisen jalkeen siirryttiin miettimaén Lean
Startup Canvasta teoriaosissa maaratyn jarjestyksen mukaan. Ensimmaisend néista

oli asiakasongelma.

Unique Value Prop.

Single, clear and compelling message that states
why you are different and worth buying.

Energiaketjun Luotettavaa
optimointia: tuulivoiman
Asiakkaalle aina rakennuttamisen
helppo "Jvaimet asiantuntijapalvel

kateen" -projekti e

Kaikki samalta

ovelta, ST -hanke, tai
suunnittelusta muut
kunnossapitoon toteutusmuodot?

High-Level Concept

Kuva 23 Lean Startup Canvaksen ainutlaatuinen arvoehdotus
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Asiakasongelmiin kuului tayttdd asiakassegmentin asiakkaiden kolme tarkeinta
ongelmaa, joihin Weladon liikeidea tuo helpotusta (kuva 24). Asiakkaan
ongelmiksi tunnistettiin tuulivoimayhtididen kiireellinen aikataulu ja resurssipula.
Resurssipulaan liitettiin my0s asiakkaan haasteet verkon ja kytkentédkentan
rakentamiseen ja valvontaan, sekd voimajohtoverkon rakentamisessa ja
liittdmisessd kantaverkkoon. Tuulivoimapuistojen tai -alueiden yhteydessé
ongelmaksi tunnistettiin puuttuva tai vanhentunut infra, sek& haasteet, joita ne
tuovat logistiikkaan koko tuulivoimaloiden elinkaaren aikana. Infran yhteydessa
taytyy huomioida myds yksityinen maanomistus ja tieomistus, seka niihin liittyvéat
lunastukset ja rasiteluvat. Olemassa oleviksi vaihtoehdoiksi asiakkaan ongelmiin
tunnistettiin jo olemassa olevat konsulttipalvelut, mutta my6s heilla néhdaan
resurssipulaa. Ratkaisuiksi asiakkaiden ongelmiin néhtiin Weladon siséisista
resursseista jo vahva infra- ja sahkbosaaminen, seka kiertotalousosaamista. Naiden
lisaksi yrityksesté I0ytyy my0s energia- ja automaatio-osaamista, jota aiotaan myos
rekrytoinneilla kasvattaa. Lupiin liittyvat asiakasongelmat aiotaan ratkaista

kasvattamalla osaamista lupahakemuksien késittelysté.
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Problem
Top 3 problems

Logistiikka /

Resursseja verkon/ infra puuttuu

kytkentakentan tai on vanhaa.
rakentamiseen/valv Tiet/radat
ontaan.

Voimajohtoverkon

rakentamista _
Maanomistus/

kantaverkkoon . :
tleomlstus,
e luvitukset.
Tuulivoima
yhtioilla -
kiireellinen Rahoittajat
aikataulu

Existing Alternatives

Resurssipula,
(nykyisilla
konsulteilla)

Kuva 24 Lean Startup Canvaksen asiakasongelmat

Yrityksen etua muihin kilpailijoihin l&hdettiin miettim&éan yrityksen siséisten
arvojen ja toimintatapojen kautta (kuva 25). Pienempiin yrityksiin verrattuna
Weladolla on jo referensseja kansainvélisiltékin yhtidilta. Yritykselld on myds
"suunnittele ja toteuta" -hankkeista vahvaa osaamista, sekd useita modernille

yritysrakenteelle sopivia kehityshankkeita, joita voitaisiin my0ds kehittdd tai
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hyodynt&é tuulivoima-asiakkaiden kanssa. Suurimmaksi vaikeasti kopioitavaksi
eduksi kilpailijoihin verrattuna nahdaan kuitenkin yrityksen sisdiset arvot ja
"Welado Way" ajattelu, jolla tarjotaan asiakkaalle aina paras ja helpoin palvelu ja
parhaat asiantuntijat, jolloin projekti saadaan varminten hoidettua. Tdman ajatuksen
kautta asiakas saa konsultikseen varman tekijan, jolloin hankkeisiin sijoitetun
padadoman tuotto saadaan nopeammin kannattavaksi. Talloin rahallinen riski saadaan
pienemmaéksi. Kun p&ioman riski on pienempi kuin Kilpailijoilla, on Welado
houkuttelevampi vaihtoehto. Welado toimii rahoittajan ja tuulivoimayhtion vélilla
konsulttina, jolloin varmuus ja pienempi riski saadaan nakymaan molemmille
osapuolille vahvemmin. Samalla my6s kasvatetaan Weladon nakyvyyttad kentén

molemmissa paissé.

Unfair Advantage

Can't be easily copied or bougl Referensseja
ulkomailta/
kansainvalisilta
Kehityshankkeet. yhtisilts
ST -hankkeiden
osaamista
kilpailijoihin S
verrattuna
"Welado Way"
->varma
"Welado Way" -> tekija (ROI) ->
toimia rahoittajan pienempi riski
ja
tuulivoimayhtién
valilla
T —

Kuva 25 Lean Startup Canvaksen yrityksen etu muihin kilpailijoihin

Tulovirrat muodostuvat rakentamis- ja valvontaprojekteissa selkedsti Kiintedan

hintaan, joka siséltdd koko palvelun ja mahdollisesti joitain optioita (kuva 26).
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Kuitenkin vaihtoehdoksi mietittiin kokonaisvaltaisempaa projektinjohtopalvelua
pienemmille yrityksille, tai yrityksille, joilla ei ole tarvittavia resursseja
projektinjohtoon. Téssa tapauksessa Welado ottaisi suuremman vastuun
kokonaiskustannuksista, jolloin my6s kate projektista saataisiin nostettua
korkeammaksi. My0ds suurempi vastuu projektinjohdosta  uskottaisiin

houkuttelevan paremmin tulevaisuuden asiakkaita.

Revenue Streams

Revenue Model Projektinjohtopalv

Life Time Value Kiintea elu. Suurempi
Revenue hinta vastuu
Gross Margin orojekteista kustannuksista ->

suurempi kate

Kuva 26 Lean Startup Canvaksen tulovirrat

Kulurakenne muodostuu tdssa vaiheessa padasiassa henkildtunneista ja
tydskentelyyn liittyvien laitteiden, sekd toimistotilojen vuokrista (kuva 27).

Kuitenkaan suurempia alkuinvestointeja ei vaadita t4ssa vaiheessa.

Cost Structure

Customer acquisition costs
Distribution costs

Hosting

People

Etc.

Henkilotunnit,
jne.

Kuva 27 Lean Startup Canvaksen kulurakenne
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Mittareina uudessa palvelussa aiotaan kéyttaa tarkeimpéand myyntimaaria ja tuloja
(kuva 28). Naiden liséksi seurataan saatuja tarjouspyyntdja ja kontaktointeja
kotisivujen tai muiden asiakkaiden viittauksien kautta. Lisaksi seurataan myos
kotisivujen kavijamaaria, sekd kavijoita ja keratddn ndin leadeja uusiin asiakkaisiin.

Varsinkin alkuvaiheessa mittarien madra pidetadn pienempéna.

Key Metrics

Key activities you me

Saadut
tarjouspyynnét /

Saadut kontaktoinnit
kontaktit

— Myynnit
Kotisivujen ja tu |Ot

kavijamadrien
seuranta ->
Leadeja

asiakkaisiin

Kuva 28 Lean Startup Canvaksen mittarit

Viimeisend Lean Startup Canvakseen tdytettiin kanavat, joiden kautta saatuja
asiakkaita ja varsinkin potentiaalisia asiakkaita l&hestytddn (kuva 29). Palvelun
ollessa konsultointia ja aineetonta, mietittiin tassd vaiheessa péddasiassa reittejé
asiakkaiden hankintaan. Ensimmaisend ja alkuvaiheessa tarkedné kanavana néhtiin
nykyiset asiakkaat, joiden toimintaan kuuluu my6s tuulivoima- ja
energiapalveluita. Weladon nykyisista asiakkaista mietittiin seka kotimaisia, etta
kansainvélisesti toimivia yhtioitd, jotka toimivat jo uusiutuvan energian alalla.
Néaiden liséksi henkiloston vanhoja kontakteja hyoddynnetddn ja kylmaésoittoja

tehddén yrityksiin, joita halutaan asiakkaiksi. Myohemmassa vaiheessa saatujen
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tuulivoimayhtitasiakkaiden ja referenssien kautta pystytddn myods ldhestymadn
tuulivoimaloiden ja -puistojen rahoittajia. Koronan jélkeisena aikana energia-alan
messuille osallistumalla aiotaan kasvattaa nékyvyyttd ja hankkia kontakteja.
Myohemméssad vaiheessa my0s markkinointiautomaatiota aiotaan lisata
lilketoiminta-alan kasvaessa. Myos asiakkaisiin kohdistuvaa vetostrategiaa aiotaan

hyodyntéad, kontaktien ja leadien hankkimiseksi.

Channels Tuulivoimayhtioi
den kautta
Vanhojen sanomaa myos
kontaktien rahoittajien
hy6édyntaminen suuntaan
/ kKylma soitot
Kotimaan
Markkinointi kautta
automaatio ulkomaille
"pull” - Isompien
mainontaa yhtisiden Nykyiset

Messut _ kautta  asiakkaat

ulkomaille
jne.

L —

Kuva 29 Lean Startup Canvaksen kanavat
5.3 Menetelmien arviointi

Ensimmaisen tyOpajan jalkeen kerdttiin palautetta kehitetystd Kettera Welado
Canvaksesta. Arviointityokalusta saatu palaute oli hyvad, ja sen kaytté nahtiin
helppona ja keskustelua herattdvand. Kettera Welado -segmenttiéd pidettiin myods
toimivana, vaikkakin hieman haastavampana tayttaa verrattuna arvokarttaan ja

asiakasprofiiliin. Arviointityokalua kéytetddn myos jatkossa ja sitd kehitetdédn
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pidemman testauksen jalkeen lisd4. Varsinkin "Welado alustana” né&kdkulmaa
taytyy kehittad tyokalussa. Kirjoittaja uskoo tydkalun Ketterd Welado -segmentin
nousevan suurempaan arvoon, jos Kipind uuteen palveluun nousee yksittdisen
tyontekijan tai asiantuntija- tai osaamistiimin kautta. Tassa tapauksessa tyokalun
tayttd aloitettaisiin juuri Kettera Welado -segmentistd, johon arvokarttaa ja

asiakasprofiilia peilattaisiin.

Jalkimmaisesséd tyopajassa Lean Startup Canvas sai myds kehuja ja myods téta
tyokalua pidettiin hyvin keskustelua herattdvana. Tyopajan kulku oli suoraviivaista
jahelppoa, johon vaikutti Lean Startup Canvaksen selked ohjeistus ja aikaisemman
tydpajan alustava idea. Molemmat tyopajat pidettiin etdnda. Apuna hyddynnettiin
selainpohjaista Miro Board valkotaulua, johon tyhjat Canvakset oli viety, ja joita
ryhmat pystyivat tayttdmaan “muistilapuilla®. Etand pidetyissd tyopajoissa
vaadittiin selkeésti vetdjaa, joka ohjasi keskustelua ja Canvaksen vaiheittaista
tayttoa. Jos tyopajat pidettéisiin paikan paalla, voisi keskustelu olla avoimempaa ja
vapaampaa. Ryhmiin  osallistujista  kaikki  eivdt olleet  kaytténeet
liiketoimintamallien suunnitteluun liittyvid tyokaluja aiemmin, mik& myos osaltaan
vaikutti kayttoon. Kuitenkin ryhmissa ja tyopajoissa kaydyt keskustelut olivat

rakentavia ja kaikkien ideat otettiin yhtélaisesti huomioon, riippumatta taustoista.
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6 JATKOTOIMENPITEET

Taman tyon jatkotoimenpiteissa kaydaan lapi kirjoittajan ajatukset ja ehdotukset
uusiutuvan energian litketoimintaan siirtymisesta. Ajatukset jatkotoimenpiteissa on

muodostettu pidettyjen tydpajojen perusteella.

Ty0Opajojen ja niissa kaytyjen keskustelun perusteella Welado l&htee tavoittelemaan
jalansijaa uusiutuvan energian liiketoimintaan. Ensimmaéisend vaiheena uutta
liiketoimintaa kohti siirtyessa tunnistetaan yrityksen olemassa olevista resursseista
tarvittavat. Kettera Welado ajatusmallin mukaan yrityksen jo olemassa olevista
tyontekijoista ja heiddn osaamisestansa rakennetaan sopivia o0saamis- ja
asiantuntijatiimej4. Muodostetaan uusiutuvan energian -tiimi ja tarvittaessa sen alle
tuulivoima -tiimi. Tiimiin kuuluvista osalla on jo uusiutuvan energian alalta
tyokokemusta tai koulutusta. Osalla oma mielenkiinto ja halu oppia on syy
osallistua tiimeihin. Uusiutuvan energian palveluiden myymisessd ja
markkinoinnissa hyodynnetadn Lean Startup Canvaksen ainutlaatuista
arvoehdotusta ja etua muihin Kilpailijoihin verrattuna. Naissa tunnistettuja asioita,
kuten asiakkaalle tarjottavaa luotettavaan asiantuntijapalvelua, helppoa
kokonaisvaltaista "avaimet ké&teen™ -projektia, eli "Welado Way" -ajatuksella
toimivaa varmaan tekijad markkinoidaan osaamis- ja asiantuntijatiimien kautta.
Weladon tarjoamia konsulttipalveluista uusiutuvan energian liiketoimintaan
rakennetaan kokonaisuuksia, joissa o0saamis- ja asiantuntijatiimit toimivat
asiakkaalle raataloitavand “tuotteena”, eli Weladon moduloitavaa "Artisan™ -

palvelumallia hyddynnetddn myds uusiutuvan energian alalla.

Uusien kehityshankkeiden ja kasvavien referenssien kautta Weladon tunnettavuutta
kasvatetaan uusiutuvan energian alalla. Kuitenkin ensimméisia toimeksiantoja
hankitaan nykyisten asiakkaiden kautta, joilla on toimintaa tai kontakteja
uusiutuvan energian alalla. Pitkéllad t&htdimella Weladon on tarkoitus tarjota
asiakkailleen kokonaisvaltaista elinkaaren lapi hoidettavia projektipalveluita.
Alkuvaiheessa asiakkaiden hankkimisen takia myos pienempia

palvelukokonaisuuksia kannattaa tarjota. Nama voivat liittyd esimerkiksi
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tydmaavalvontaan, kiertotalouteen,  ympdristoon,  turvallisuuteen  tai
rakennuttamiseen. Jo olevien energia-alan asiakkaiden kautta yritys padsee mukaan
uusiutuvan energian projekteihin, mutta myds muun osaamisen kautta voidaan etsia
sopivia energia-alan yrityksiéd. Esimerkiksi Weladon vahvan infraosaamisen kautta
yritys voi tuoda esille osaamista myos tuulivoimahankkeisiin. Naiden hankkeiden
kautta tunnettavuutta saadaan myds vietya sijoittajayritysten suuntaan, jonka kautta

voi olla mahdollista paasta mukaan tuulivoimapuistohankkeisiin.

My6hemmaéssd vaiheessa referenssien ja osaamisen Kkartuttua, sekd osaamis- ja
asiantuntijatiimien kasvettua voidaan siirtyd lahemmas elinkaaripalveluita.
Energia-alalla kuitenkin on totuttu saamaan suurempia kokonaisuuksia samoilta
toimittajilta, joten myds Weladon olisi jarkevad hankkia suunnitteluosaamista.
Myo6s asentamis- ja rakentamisosaamista tulisi hankkia, mutta ty6pajojen
perusteella Welado hankkisi sitd yhteistydkumppanuuksien kautta. Toisaalta jos

kasvu on suurta, myos yritysostojen mahdollisuutta tulee tutkia.
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7 YHTEENVETO

Tassa diplomitydssé kaytiin l&pi erilaisia litketoimintamallin arviointity6kaluja.
Ty0 aloitettiin perehtymalld olemassa oleviin malleihin ja niiden kéaytt6on.
Lapikaytyjen tydkalujen avulla johdettiin yrityksen kaytt6dén oma arviointityokalu,
jota pilotoitiin uusiutuvan energian liiketoimintaan. Sopivaa uusiutuvan energian
haaraa varten Kkeskusteltiin yrityksen kanssa ja paadyttiin tuulivoimaan.
Tuulivoiman valintaan vaikutti Suomen nykyisen tuulivoimakannan tila ja
tulevaisuuden nakymat. Kehitetty tyokalu on tyon péaattyessa vield kehitettava
malli, jota pdivitetddn ja muokataan tarpeen tullessa useampien kayttokokemusten

jalkeen.

Pidetyt tydpajat olivat onnistuneita ja niissa saadut tulokset vietiin yrityksessa
eteenpdin. Yrityksessd on jo muodostettu uusiutuvan energian asiantuntijatiimi,
jonka kautta uusiutuvan energian liiketoimintaa aloitetaan. Tuulivoiman

rakennuttaminen néhtiin hyvana palveluna, jota aiotaan tarjota asiakkaille.

Diplomity6n aihe saatiin ideoitua yhteistydssd Kirjoittajan ja yrityksen
kehitysjohtaja Noora Haverisen kesken. Aiheeseen vaikutti kirjoittajan aiempi
koulutustausta energiatekniikasta ja yrityksen kdynnissa oleva organisaatiomuutos,
sekd halu laajentua enemman myaos yksityiselle sektorilla ja uusille liiketoiminta-
aloille. Useamman henkilon yhteisten tyopajojen aikatauluttaminen toi oman
haasteensa tyon eteenpdin vientiin, mutta niissa onnistuttiin. Kaiken kaikkiaan ty0
oli onnistunut ja asetettuihin tavoitteisiin paastiin. Kehitetystd arviointityokalusta

tulee varmasti olemaan hy6tyd, kun organisaatiomuutos on valmis.
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