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Menestyminen uudella ja kilpailulla markkinalla vaatii hyvän liiketoimintamallin. 
Liiketoimintamalli kuvaa kuinka yritys luo ja toimittaa arvoa sidosryhmilleen 
taloudellisesti, sosiaalisesti tai muuten. Liiketoimintamalli on tärkeässä osassa 
liiketoimintasuunnitelmaa ja sen rakentamista varten on kehitetty useita erilaisia 
arviointi- ja analysointityökaluja. Näiden työkalujen avulla liiketoimintamallin 
rakentamista helpotetaan.  
 
Tämä diplomityö toteutettiin Welado Oy:lle. Diplomityössä luotiin yritykselle uusi 
liiketoimintamallin arviointityökalu. Arviointityökalua varten perehdyttiin jo 
olemassa oleviin arviointityökaluihin, joiden pohjalta uusi luotiin. Tämän jälkeen 
arviointityökalua pilotoitiin uusiutuvan energian liiketoimintaan.  
 
Pilotointi suoritettiin kahden työpajan avulla, joissa suunniteltiin 
liiketoimintamallia tuulivoima rakennuttamiseen. Ensimmäisessä työpajassa 
hyödynnettiin kirjoittajan luomaa arviointityökalua, Ketterä Welado Canvasta. 
Työkalun avulla hahmoteltiin ihanneasiakasta ja tapaa luoda hänelle arvoa. 
Jälkimmäisessä työpajassa Ash Mauryan Lean Startup Canvaksen avulla 
suunniteltiin ensimmäisen työpajan tuloksien avulla liiketoimintamallia, jonka 
avulla Welado pääsee mukaan valittuun liiketoimintaan. Pidettyjen työpajojen, ja 
niistä kerätyn aineiston avulla, kirjoittaja teki ehdotuksensa jatkotoimenpiteistä. 
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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 sitä, miten arvoa luodaan eri 
sidosryhmille. Uutta liiketoimintamallia suunnitellessa ja arvioidessa voidaan 
käyttää erilaisia työkaluja, joiden avulla työtä helpotetaan. Hyvän 
liiketoimintamallin avulla uuden liiketoiminnan aloittaminen on helpompaa ja 
onnistuminen varmempaa. 
 
1.1 Työn tavoitteet ja rajaus 
 
Tässä diplomityössä on kaksi keskeistä tavoitetta, joista ensimmäinen on kehittää 
kohdeyritykselle Welado Oy:lle työkalu uuden liiketoiminnanmallin arviointiin. 
Työkalu kehitetään käytettäväksi uuden liiketoimintamallin esiarvioinnissa. 
Kehittämisessä hyödynnetään jo olemassa olevia arviointityökaluja, joita 
muokataan huomioimaan yrityksen organisaatiomuutosta ja sisäisiä arvoja. Myös 
muita malleja ehdotetaan esiarvioinnin jälkeistä laajempaa liiketoimintamallin 
arviointia varten. 
 
Toinen keskeinen tavoite työssä on testata arviointityökaluja ja suunnitella 
yritykselle liiketoimintamallia uusiutuvan energian liiketoimintaan. Arviointia 
varten pidetään kaksi työpajaa, joista ensimmäisessä käytetään kirjoittajan 
kehittämää työkalua. Työkalusta kerätään palaute ja tarvittaessa sitä päivitetään 
jatkoa ajatellen. Ensimmäisen työpajan tuloksien avulla jalostetaan 
liiketoimintamallin ideaa laajemmin toisessa työpajassa.  
 
Työpajoissa ideoitiin uusiutuvan energian palvelua useammalle energiamuodolle. 
Uusiutuvan energian käyttö on tärkeässä osassa hiilineutraalia Suomea 
tavoitellessa, joista yhtenä yhä yleistyvänä energiantuotanto muotona on 
tuulivoima. Diplomityön raportoitava osuus rajattiin kuitenkin koskemaan 
uusiutuvan energian muodoista vain tuulivoimaan, jota kolmannessa luvussa 
käsitellään. 
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1.2 Työn rakenne 
 
Diplomityön teoriaosuudessa käydään läpi lyhyesti liiketoimintasuunnitelman 
teoria. Tämän jälkeen kyseisessä luvussa käydään teorialähteiden avulla läpi kolme 
erilaista liiketoiminnan suunnitteluun tarkoitettua työkalua, Business Model 
Canvas, Lean Startup Canvas ja Value Proposition Canvas. Kolmannessa luvussa 
käsitellään tuulivoimaa, tarkemmin ottaen sen käyttöä maailmalla ja Suomessa. 
Luvussa hyödynnetään artikkeleita, uutisia ja selvityksiä tuulivoiman nykytilasta ja 
sen tulevaisuuden näkymistä. 
 
Neljäs luku sisältää kohdeyritys Welado Oy:n yritysesittelyn. Yritysesittelyssä 
avataan yrityksen strategiaa ja diplomityön aikana käynnissä ollutta Ketterä Welado 
-organisaatiomuutosta, sekä hieman yrityksen sisäisiä arvoja. Näiden jälkeen 
avataan kirjoittajan kehittämää arviointityökalua, Ketterä Welado Canvasta. 
Luvussa viisi käydään läpi, miten kehitettyä arviointityökalua, sekä muita valittuja 
työkaluja testataan. Pidetyissä työpajoissa saadut tulokset käydään läpi kuvien 
avulla. Näiden tuloksien perusteella luvussa kuusi esitetään jatkotoimenpiteet 
työkalun käytöstä ja uusiutuvan energian liiketoiminnasta. Viimeisessä luvussa 
tehdään yhteenveto diplomityöstä ja sen vaiheista.  
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2 TEORIA 
 
Tässä luvussa käsitellään lyhyesti, mikä on liiketoimintasuunnitelma ja millaisia 
työkaluja liiketoimintasuunnitelmaan kuuluvan liiketoimintamallin 
hahmottamiseen on. Luvussa käydään läpi diplomityön kannalta sopivia työkaluja 
ja niiden käyttöä.  
 
2.1 Liiketoimintasuunnitelma 
 
Liiketoimintasuunnitelma on kirjoitettu selvitys, joka kuvaa ja analysoi yrityksen 
liiketoimintaa ja antaa yksityiskohtaisia ennusteita sen tulevaisuudesta. 
Liiketoimintasuunnitelma kuvaa yrityksen taloudellisen kannan liiketoiminnan 
aloittamiseen tai laajentamiseen, eli mistä rahoitus saadaan ja kuinka se maksetaan 
takaisin. Liiketoimintasuunnitelman kirjoittamisen on monia puoltavia tekijöitä, 
rahoituksesta päätöksentekoon ja päivittäiseen toimintaan. (McKeever, M., 2011, s. 
6) 
 
Monet tahot voivat vaatia kirjallisen selvityksen liiketoiminnasta ennen kuin 
hyväksyvät mahdollista rahoitusta, vuokraavat tiloja ja koneita, tai muuten 
osallistuvat liiketoimintaan. Liiketoimintasuunnitelman avulla voidaan selkeästi 
kertoa mistä rahaa tulee ja mihin sitä kuluu. Suunnitelma kertoo myös ulkopuolisten 
sidosryhmien lisäksi yritykselle liiketoiminnan mahdollisuudesta ja rahavirroista, 
sekä idean vahvuuksista, heikkouksista ja riskeistä. Hyvän 
liiketoimintasuunnitelman avulla mahdolliset heikkoudet voidaan tunnistaa ja 
mahdollisesti korjata, ennen kuin ulkoisia sidosryhmiä lähestytään. Joissain 
tapauksissa vasta liiketoimintasuunnitelman valmistuttua nähdään, että yritystä ei 
kannata aloittaa tai laajentaa uuteen liiketoimintaan, tai miten suunnitelmaa tulee 
muokata onnistumisen varmistamiseksi. (McKeever, M., 2011, s. 6–9) 
 
Liiketoimintasuunnitelmassa tärkeänä osana on liiketoimintamalli, jolla kuvataan 
menestymisen eri tekijöitä ja niiden suhteita. Liiketoimintamallin hahmottamiseen 
ja arviointiin on kehitelty myös useita työkaluja. Tässä työssä hyödynnetään 
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Osterwalderin Business Model Canvasta, ja siitä johdettuja Lean Startup Canvasta 
ja Value Proposition Canvasta. 
 
2.2 Business Model Canvas 
 
Business Model Canvas (BMC) on Alexander Osterwalderin vuonna 2010 
esittelemä työkalu, jota käytetään liiketoimintamallin laatimisen apuna. Business 
Model Canvas rakentuu yhdeksästä osasta, jotka yhdessä muodostavat 
liiketoimintaidean. Yhdeksän osaa ovat asiakasryhmät, arvolupaukset, kanavat, 
asiakassuhteet, tulovirrat, resurssit, ydintoiminnot, kumppanit ja kulurakenne. 
(Osterwalder & Pigneur 2010, s. 14–17) Business Model Canvas on nähtävissä 
kuvassa 1.  
 
 
Kuva 1 Business Model Canvas (Osterwalder & Pigneur 2010, s. 44) 
 
Asiakassegmentit ovat muodostamassa jokaisen liiketoimintamallin ydintä, joiden 
avulla liiketoiminta tuottaa. Parempaa palvelua tarjotakseen yritys voi jakaa 
asiakassegmentin osiin esimerkiksi niiden tarpeiden, halujen, käyttäytymisen, 
jakelukanavien tai muiden yksilöivien tekijöiden kautta. Yrityksen 
liiketoimintasuunnitelmassa voi olla yksi tai useampia, pieniä tai isoja 
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asiakassegmenttejä. Näistä yritys tietoisesti valitsee ne segmentit, joita se haluaa 
palvella. Kun valinta on tehty, voidaan helpommin ymmärtää segmenttien vaatimat 
asiakastarpeet, joiden ympärille tarjottava palvelu rakennetaan. Massamarkkinoilla 
suunnatut liiketoimintamallit eivät erottele asiakassegmenttejä erikseen, vaan 
tuotteella tai palvelulla lähestytään suurta ryhmää asiakkaita. Niche-markkinoille 
suunnattavassa liiketoimintamallissa yritys tarjoaa tarkemmin räätälöityä tuotetta 
tietylle tarkalle segmentille. Jakautuneilla asiakassegmenteillä yritys palvelee 
useampia asiakasryhmiä, joilla on samanlaisia, kuitenkin vaihtelevia tarpeita ja 
ongelmia. Monialaisen asiakassegmentin tapauksessa yritys palvelee kahta 
toisistaan poikkeavaa tai toisiaan täydentävää erilaista asiakassegmenttiä. 
(Osterwalder & Pigneur 2010, 20–21) 
 
Arvolupaukset ovat syy, jonka takia asiakas valitsee tietyn tuotteen- tai 
palveluntarjoajan. Jokainen arvolupaus ratkaisee asiakasongelman tai tyydyttää 
asiakkaan tarpeen tarjoamalla tuotteita tai palveluita, jotka täyttävät halutun 
asiakassegmentin vaatimukset. Arvolupaus voidaan ajatella yhdistelmänä 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 myös esimerkiksi kilpailukykyisemmän hinnan, helpomman käytön, 
tai brandin kautta. (Osterwalder & Pigneur 2010, 22–25) 
 
Kanavat kuvaavat kuinka yritys kommunikoi ja saavuttaa asiakassegmenttinsä 
toimittaakseen arvolupauksensa. Kommunikointi-, jakelu- ja myyntikanavat 
muodostavat rajapinnan, jonka kautta yritys on yhteydessä asiakkaisiinsa ja 
muodostaa positiivista asiakaskokemusta. Kanavien kautta lisätään asiakkaan 
tietoisuutta yrityksen palveluista ja arvolupauksesta, mahdollistetaan saumaton 
asiointi, tuotetaan arvoa ja mahdollistetaan kaupan jälkeiset palvelut. Asiakkaalle 
kanavat koostuvat viidestä vaiheesta: tietoisuus, arviointi, osto, toimitus ja 
jälkimarkkinointi. Kanavat voivat koostua yrityksen omista suorista ja epäsuorista 
kanavista, sekä kumppaneiden vastaavista. (Osterwalder & Pigneur 2010, 26–27) 
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Asiakassuhteet kuvaavat yrityksen ja valitun asiakassegmentin suhdetta. Yrityksen 
asiakassuhteiden ylläpitoa voi motivoida asiakkaiden lisääminen tai säilyttäminen, 
myynnin kasvatus tai muiden palveluiden lisääminen. Asiakassuhteet vaikuttavat 
vahvasti yrityksen liiketoimintamalliin. Yrityksen suhde asiakkaaseen voi olla 
henkilökohtaista ja räätälöityä palvelua, erilaisten käyttäjäyhteisöjen ja 
sidosryhmien välistä, täysin automatisoitua tai muuta. (Osterwalder & Pigneur 
2010, 28–29) 
 
Tulovirrat kuvaavat varoja, joita yritys saa jokaisesta asiakassegmentistä. 
Liiketoimintamallissa jokaiselle asiakassegmentille täytyy määrittää sopiva 
laskutus, jolloin tulovirta voi muodostua kertamaksusta tai jatkuvasta laskutuksesta. 
Hinnoittelu voi olla kiinteää listahintaa tai dynaamista, kuten tarjoushinnoittelua. 
(Osterwalder & Pigneur 2010, 30–33) 
 
Avainresurssit ovat ne, joiden avulla yritys tuottaa arvoa, ylläpitää asiakassuhteita, 
ja saa tulovirtoja. Yrityksen avainresurssit voivat olla fyysisiä, taloudellisia, 
älyllisiä tai henkilöresursseja. 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 työnteon alustat ja verkostot. (Osterwalder 
& Pigneur 2010, 36–37) 
 
Kumppanit kuvaavat yrityksen verkostoa, joiden kanssa yhteistyössä 
liiketoimintamalli mahdollistetaan. Yritykset voivat muodostaa kilpailijoiden 
ulkopuolisten yrityksien kanssa strategisia kumppanuuksia, yhteistyöstrategioita 
kilpailijoiden välillä, yhteistoimintaa uusien yritysten kehittämiseksi, tai 
perinteisesti ostajan ja toimittajan välisiä suhteita resurssien takaamiseksi. 
(Osterwalder & Pigneur 2010, 38–39) 
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Kulurakenne sisältää kaikki liiketoimintamallista aiheutuvat kulut, joiden kautta 
arvoa tuotetaan, asiakassuhteita ylläpidetään 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 kiinteitä ja muuttuvia, ja niihin vaikuttavat 
mittakaavaedut ja soveltamisedut. (Osterwalder & Pigneur 2010, 40–41) 
 
2.2.1 Business Model Canvaksen täyttö 
 
Idea uuteen liiketoimintaan voi saada syntynsä minkä tahansa Business Model 
Canvaksen osasta. Uuden liiketoiminnan suunnittelussa on kaksi vaihetta: 
hahmottelu ja yhdistäminen. Ensimmäisessä vaiheessa kehitetään useita erilaisia 
malleja Business Model Canvaksen avulla. Toisessa vaiheessa ideoita käydään läpi 
ja niistä osaa yhdistellään tai poistetaan. Näitä ideoita voi Osterwalderin mukaan 
lähestyä neljästä eri keskuksesta, josta innovointi saa alkunsa. Näistä jokainen voi 
olla ajurina liiketoimintamallin muutokseen tai muutos voi alkaa useammasta 
keskustasta yhtä aikaa. Innovoinnin keskus yleensä löydetään SWOT -analyysissä 
huomatuista kohteista. Liiketoimintainnovaatio voi olla resurssilähtöistä, jossa 
yrityksen olemassa olevat resurssit hyödynnetään uuden liiketoimintamallin 
innovointiin, kuten kuvassa 2. (Osterwalder & Pigneur 2010, 136–138) 
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Kuva 2 Resurssilähtöinen liiketoimintainnovaatio (Osterwalder & Pigneur 2010, 138) 
 
Innovaatio voi olla tarjouslähtöistä, jossa tuotetaan uusia arvolupauksia 
liiketoiminnan pohjaksi, kuten kuvassa 3. (Osterwalder & Pigneur 2010, 138) 
 
 
Kuva 3 Arvolähtöinen liiketoimintainnovaatio (Osterwalder & Pigneur 2010, 138) 
 
Innovaatio voi olla asiakaslähtöistä, jonka avulla palvellaan asiakkaan haluja tai 
parannetaan tuotteen tai palvelun käyttöä ja mukavuutta, nähtävissä kuvassa 4. 
(Osterwalder & Pigneur 2010, 139) 
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Kuva 4 Asiakaslähtöinen liiketoimintainnovaatio (Osterwalder & Pigneur 2010, 139) 
 
Kuvassa 5 nähdään talouslähtöinen innovaatio, jonka pääpainona ovat tulovirrat, 
hinnoittelut, vähennetyt kulut ja muut voittoihin vaikuttavat tekijät. (Osterwalder & 
Pigneur 2010, 139) 
 
 
Kuva 5 Talouslähtöinen liiketoimintainnovaatio (Osterwalder & Pigneur 2010, 139) 
 
Uuden liiketoimintamallin innovointiin on voinut vaikuttaa myös useampi keskus 
Business Model Canvaksessa, joka nähdään kuvassa 7. (Osterwalder & Pigneur 
2010, 139) 
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Kuva 6 Monikeskus liiketoimintainnovaatio (Osterwalder & Pigneur 2010, 139) 
 
Näiden eri vaiheiden ja lähestymisien kautta yritykset voivat rakentaa lyhyessä 
ajassa useita liiketoimintamalleja muutamien ideoiden ympärille. 
Liiketoimintamallia suunnitellessa innovointi voi jäädä suppeaksi, koska nykyinen 
vallitseva tila pidättää ajattelua. "Mitä jos?" ajattelumallilla voi päästä 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 
hyödyntävä liiketoiminnan laatimisen työkalu, 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 hän haluaa ratkaisun. Asiakassuhteiden tilalla on yrityksen etu 
muihin tekijöihin verrattuna. Ydintoiminnot ja avainresurssit on mallista poistettu 
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 
ongelmanratkaisulähtöinen työkalu. Sen tarkoituksena on suunnitella ensimmäinen 
vähimmäisehdot täyttävä malli tuotteesta tai palvelusta, jota myydään, eli minimum 
viable product (MVP). MVP -tuotetta tai palvelua testataan ja käytetään samalla 
iteroiden ja jalostaen paremmaksi, kunnes lopulta viimeinen versio saadaan 
käyttöön. Toimivan mallin löydyttyä voidaan siirtyä varsinaiseen 
liiketoimintasuunnitelmaan. Lean Startup Canvas ottaa paremmin myös huomioon 
uuden idean riskit samalla, kun idea kehittyy. (Mayrua, A., 2012a, s. 27)  
 
Lean Startup Canvaksella tehtävä liiketoimintamallin ensimmäinen versio tulee 
täyttää nopeasti. Tarkoituksena on saada alkuperäinen idea ja ajatus kirjattua ylös, 
jotta sitä voidaan jalostaa. Canvaksen kohtia tulee täyttää lyhyillä ja ytimekkäillä 
lauseilla, mutta tarvittaessa niitä voi jättää myös tyhjäksi ja palata niihin uudelleen 
myöhemmin. Täyttäessä ei tarvitse ennustaa tulevaisuutta, kohdat voi täyttää 
ajatellen vain muutaman askeleen kerrallaan. Luonnollisin tapa käyttää Lean 
Startup Canvasta on aloittaa täyttäminen asiakaslähtöisesti. Canvas täytetään kuvan 
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8 mukaisesti. Kuvan jälkeen avataan tarkemmin, miten täyttäminen ja ideointi 
vaiheistetaan. (Mayrua, A., 2012a, s. 50)  
 
 
Kuva 8 Lean Startup Canvas (Maurya, Ash. 2012a, 51) 
 
Lean Startup Canvaksen täyttö aloitetaan kohdista ongelma ja asiakassegmentit. 
"Ongelma" -laatikkoon täytetään yhdestä kolmeen valitun asiakassegmentin 
kohtaamaa ongelmaa, johon liikeidea tuo helpotusta, sekä näille jo olemassa olevia 
vaihtoehtoja ja kilpailijoita. Vaihtoehto ei aina ole täysin identtinen, se voi olla 
myös muu ratkaisu, joka tuo saman lopputuloksen. Myös ongelman ratkaisematta 
jättäminen voi olla "ratkaisu". Asiakassegmenttiin täytetään Business Model 
Canvaksen tapaisesti valittu asiakassegmentti ja markkina, sekä lisäksi early 
adopters -asiakkaat, joiden oletetaan kiinnostuvan tuotteesta tai palvelusta muita 
aiemmin. (Mayrua, A., 2012a, s. 51–52) 
 
Seuraavaksi täytetään Lean Startup Canvaksen kolmas laatikko "ainutlaatuinen 
arvoehdotus". Tämä on arviointityökalun tärkein, mutta myös haastavin täytettävä. 
Yrityksen ainutlaatuinen arvoehdotus kertoo, miten asiakkaan huomio saadaan 
kiinnitettyä omalla tuotteella tai palvelulla, ja kuinka se voidaan myydä. 
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Ainutlaatuisen arvoehdotuksen tulee erottua kilpailijoistaan, tavoitella early 
adopters -asiakkaita ja keskittyä etuihin, joita asiakas saa tuotteen tai palvelun 
käytön jälkeen. Se sisältää myös muutamia selkeitä avainsanoja, jotka auttavat 
hakukoneoptimointeja, sekä tuotteen tai palvelun löytymistä internetistä. 
Arvoehdotus vastaa myös kysymyksiin, mikä, kuka ja miksi, joista viimeisin on 
vaikein toteuttaa, mutta tärkein asiakkaan saamisen kannalta. Hyvä tapa oman 
ainutlaatuisen arvoehdotuksen löytämiseen on kilpailijoiden vastaavien tutkiminen. 
Yrityksen arvoehdotuksen voi lisäksi tiivistää myös lauseen mittaiseksi 
myyntipuheeksi, jolla idean saa helposti kerrottua. (Mayrua, A., 2012a, s. 53–56) 
 
Seuraavassa vaiheessa käsittelyyn otetaan Lean Startup Canvaksen neljäs kohta, 
ratkaisu. Ensimmäisen kerran Canvasta täyttäessä ongelmien ratkaisujen ei tarvitse 
olla tarkkoja tai valmiita. Tarkoituksena on hahmotella mahdollisia ratkaisuja 
asiakkaiden kohtaamiin ongelmiin, ja tarkentaa näitä liiketoimintamallia 
iteroidessa. (Mayrua, A., 2012a, s. 57–58) 
 
Viides laatikko Canvasta kuvaa yrityksen etua muihin verrattuna. Varsinkin 
ensimmäistä kertaa Canvasta täyttäessä voi edun hahmottaminen olla haastavaa, 
mutta tärkeää. Edut voivat löytyä yrityksen sisäisistä resursseista, henkilöstöstä, 
yrityksen asiakasryhmistä, tai muista sidosryhmistä.  Edun tulisi olla jotain, mitä 
kilpailijoiden ei ole helppo kopioida tai hankkia, ja jonka avulla markkinoilta voi 
erottautua. (Mayrua, A., 2012a, 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 yhtä vahvaa, eikä välttämättä kunnollista palautetta saada. 
Tarkoituksena ei ole kerätä suurta asiakaskuntaa, joilta saa huonosti palautetta, vaan 
muutama hyvä asiakas, jotka ovat valmiit sitoutumaan ja antamaan rakentavaa 
palautetta. Halpa hinta vaikuttaa myös tuotteen tai palvelun antamaan mielikuvaan 
negatiivisesti ja voi saada ne näyttämään huonommilta kuin ne ovat. Hinnoitteluun 
saa viitteitä hyödyntämällä Canvaksen ongelmien alle täytettyjä vaihtoehtoisia 
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tuotteita. Tässä vaiheessa tuotekehitystä liiketoiminnan lopullisten kulujen ja 
kulurakenteen hahmottaminen voi olla haastavaa. Alkuvaiheessa täytyy hahmotella 
kulurakenne MVP:n toteuttamiseen ja kehitykseen, ja näiden kautta laskea 
kriittinen piste. Kriittinen piste nousee tärkeäksi tekijäksi, jos erilaisia MVP malleja 
vertaillaan. (Mayrua, A., 2012a, s. 61–63) 
 
Mittareiden avulla yritys voi seurata toimintaansa. Mittarit voivat seurata 
esimerkiksi tuotantoa tai myyntiä. Ne voivat seurata myös muita, kuten 
kulutuskäyriä tai piikkejä ajanjaksolla. Ash Mayrua suosii Dave McCluren Pirate 
Metrics järjestelmää, joka koostuu viidestä kohdasta, AARRR. Nämä viisi kohtaa 
ovat hankinta (acquisition), aktivointi (activation), säilyttäminen (retention), tulot 
(revenue) ja viittaus (referral). Hankinta kuvaa saatuja asiakkaita, joita mitataan eri 
tavoin riippuen tuotteesta tai palvelusta. Mittaus voi olla selkeästi liikkeeseen 
tulleiden, nettisivuilla vierailevien tai tarjousta pyytäneiden asiakkaiden 
perusteella. Aktivointivaiheessa asiakas saadaan kiinnostumaan enemmän 
hyödyntämällä liikeidean ainutlaatuista arvolupausta. Säilyttämisen tapauksessa 
asiakas on saatu sidottua hyödyntämään tuotetta tai palvelua useamman kerran ja 
palaamaan asiakkaaksi. Tulot kertovat selkeästi saadun myynnin määrän. 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 yhdeksännessä kohdassa täytetään kanavat, joiden kautta asiakkaisiin 
saadaan yhteys, sekä tarjotaan tuotetta tai palvelua. Yhtenä yleisimmistä syistä 
liiketoiminnan kariutumiseen on epäonnistunut yhteyden saaminen asiakkaaseen. 
Sopivaa kanavaa ei ole välttämätöntä keksiä uudelleen liiketoiminnan alussa, vaan 
olemassa olevia voidaan käyttää tai soveltaa. Täytyy kuitenkin alusta asti 
huomioida skaalautumisen mahdollisuus, varsinkin jos toiminta alkaa pienemmällä 
sektorilla early adopter -asiakkaiden kautta. Kanavat ja reitit asiakkaille voivat 
sisältää erilaisia määrittäviä ominaisuuksia. Kanavat yritykseltä asiakkaalle voivat 
olla saapuvia, kuten hakukoneoptimointia, jossa asiakas tietoisesti hakee ratkaisua 
ongelmaansa. Kanavat voivat olla myös lähteviä, kuten mainonta mediassa tai 
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kylmäsoitot. Varsinkin liiketoiminnan alkutaipaleella, mutta joissain tapauksissa 
myöhemminkin, kanava on manuaalisempi ja henkilökohtaisempi, mutta muuttuu 
toiminnan skaalautuessa automatisoiduksi. (Mayrua, A., 2012a, 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 työkalu, 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 nähdään. 
(Osterwalder, et. al., 2014, s. Intro 6–16) 
 
 
Kuva 9 Value Proposition Canvas (Osterwalder, et. al., 2014, s. Intro 17) 
 
Asiakassegmentistä saadaan esille asiakasprofiili, jolla syvennetään asiakkaan 
ymmärtämistä. Arvolupauksesta taas rakennetaan arvokartta, jonka avulla 
selvennetään sitä, kuinka arvoa luodaan asiakkaalle. Kun asiakasprofiili ja 
22 
 
   
 
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 nämä lohkot ovat asiakastehtävät, kivut ja hyödyt (kuva 10). 
Lohkot käydään seuraavaksi läpi yksitellen. (Osterwalder, et. al., 2014, s. 9) 
 
 
Kuva 10 Asiakasprofiili (Osterwalder, et. al., 2014, s. 13-17) 
 
 
Asiakastehtävät kuvaavat niitä asioita, joita asiakas yrittää saada ratkaistua työssään 
tai siviilissä. Tehtävät voivat olla suoritettavia töitä, ratkottavia ongelmia tai 
tyydytettäviä tarpeita. Asiakastehtäviä täytyy ajatella asiakkaan näkökulmasta. 
Jotkut yrityksen näkökulmasta tärkeät asiat eivät välttämättä ole tärkeitä 
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asiakkaalle. Asiakastehtävät voidaan jakaa kolmeen päätehtävään ja tukitehtäviin. 
Toiminnalliset tehtävät ovat asiakkaan työsuoritteita, jotka voivat liittyä suoraan 
asiakkaan työhön tai vapaa-aikaan. Sosiaaliset tehtävät vaikuttavat siihen, miten 
asiakas nähdään muiden silmissä, eli nähdäänkö asiakas esimerkiksi vapaa-ajallaan 
trendikkäänä tai töissä ammattimaisena. Emotionaaliset tehtävät ovat niitä, joissa 
asiakas pyrkii kohti tiettyä mielentilaa. Tukitehtävät ovat asiakkaan tehtäviä, jotka 
liittyvät arvon ostamiseen, kulutukseen ja kulutuksen lopettamiseen kuluttajana tai 
ammatinharjoittajana. Asiakas on arvon ostaja, jolloin tukitehtävinä on tuotteiden 
vertailut, liikkeissä asiointi ja tilausten tekeminen. Asiakas voi olla myös osana 
arvon luomisessa. Esimerkiksi arvostelemalla saamaansa tuotetta tai palvelua, näitä 
tarjonnutta yritystä, antamalla palautetta tai osallistumalla tuotteen tai palvelun 
kehittämiseen. Elinkaaren lopussa asiakas on myös osana tukitehtäviä, perumalla 
tilatun palvelun , kierrättämällä tuotteen tai myymällä sen eteenpäin. (Osterwalder, 
et. al., 2014, s. 12)  
 
Asiakastehtävät ovat erilaisia, riippuen asiayhteydestä. Value Proposition Canvasta 
täyttäessä täytyykin huomioida asiakastehtävien tärkeys, koska kaikki eivät ole 
samanarvoisia. Jotkin tehtävät voivat olla asiakkaille tärkeämpiä, koska niiden 
onnistuminen vaikuttaa muihin tehtäviin, kun taas jotkut voivat jäädä toisten 
tehtävien varjoon, ollen näin vähemmän tärkeitä. (Osterwalder, et. al., 2014, s. 13) 
 
Value Proposition Canvaksessa asiakasprofiilin kivuilla tarkoitetaan kaikkia niitä 
asioita, jotka vaikeuttavat tai estävät asiakkaan tekemästä tehtäviään, tai niihin 
liittyviä riskejä. Asiakkaan kokemat kivut voidaan jakaa kolmeen kategoriaan. Ei-
toivotut lopputulokset, ongelmat tai ominaisuudet ovat asiakkaan kipuja, jotka 
voivat olla tuotteen tai palvelun toiminnallisuuteen liittyviä, tekemiseen liittyviä 
emotionaalisia tai näihin liitännäisiä. Esteet ovat asiakkaan kipuja, jotka estävät tai 
huomattavasti hidastavat tehtävien suorittamista. Riskit kuvaavat potentiaalisten ei 
toivottujen lopputulosten mahdollisuutta, eli mikä voisi epäonnistua ja aiheuttaa 
huonoja seurauksia. (Osterwalder, et. al., 2014, s. 14) 
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Asiakkaan kokemat kivut täytyy arvioida niiden vakavuuden perusteella. Kivuista 
jotkin voivat olla asiakkaalle suurempia kuin toiset. Kipuja tulee lähestyä niin, että 
niistä saadaan mitattavia. Konkreettisten arvojen avulla haittoja on helpompi 
välttää. Jos esimerkiksi asiakas on tuhlannut aikaa jonottamalla, voi selvittää kuinka 
pitkään asiakas on valmis jonottamaan. Kipuja voi tunnistaa hyödyntämällä 
tarkentavia kysymyksiä, joiden avulla konkretisoida asiakkaan tunteita. 
(Osterwalder, et. al., 2014, s. 14–15) 
 
Value Proposition Canvaksessa hyödyt kuvaavat asiakkaan tavoittelemia hyötyjä ja 
tuloksia. Osa asiakkaan hyödyistä ovat tarvittavia ja odotettavissa, osa vain 
haluttuja ja osa odottamattomia. Hyödyt voivat olla toiminnallisia, käytännöllisiä, 
sosiaalisia tai positiivisia tunteita ja konkreettisia säästöjä. Hyödyt voidaan jakaa 
neljään kategoriaan. Tarvittavat hyödyt ovat niitä, joita vaaditaan tiettyjen tehtävien 
suorittamiseen ja ne ovat yleensä suoraviivaisempia. Odotetut hyödyt ovat niitä, 
joita osataan odottaa tietyiltä ratkaisuilta, mutta ne eivät ole välttämättömiä. 
Haluttuja hyötyjä asiakas voi nostaa esille kysyttäessä, mutta ei automaattisesti 
odota. Odottamattomat hyödyt ovat nimensä mukaisesti niitä, joita asiakas ei osaa 
odottaa. Myös hyötyjä mitataan niiden merkitsevyyden mukaan. Joillain hyödyillä 
on suuri merkitys, kuten odotetuilla hyödyillä. Toiset taas ovat 
merkityksettömämpiä, mutta niitä olisi mukava saada. Kuten kipujen kohdalla, 
myös hyödyt tulee muuttaa konkreettisiksi ja mitattaviksi arvoiksi. Jos asiakas 
haluaa esimerkiksi tehokkaamman puhelimen, voi verrata tehoa aiempiin 
puhelimiin. Konkreettisten arvojen avulla hyötyjä on helpompi toteuttaa. Myös 
hyötyjä voi tunnistaa tarkentavilla kysymyksillä, joiden avulla konkretisoida 
hyötyjä. (Osterwalder, et. al., 2014, s. 14–17) 
 
Asiakastehtävien, kipujen ja hyötyjen avulla asiakasprofiili rakennetaan ja 
asiakasta ymmärretään. Asiakastehtävistä täytyy erotella merkitykselliset ja 
merkityksettömät, mitkä kivut ovat vakavia ja mitkä kohtalaisia, sekä mitkä hyödyt 
ovat tärkeitä ja mitkä hyvä olla olemassa. Asiakasprofiilin tarkka luominen on 
työlästä, mutta alkuvaiheessa jo pienikin ymmärrys helpottaa arvon luontia. Value 
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Proposition Canvaksella rakennettava asiakasprofiili kehittyy ajan kanssa, ja 
asiakkaan ymmärtäminen kasvaa sitä mukaan. (Osterwalder, et. al., 2014, s. 20) 
 
2.4.2 Value Proposition Canvaksen arvokartta 
 
Value Proposition Canvaksen toinen puoli koostuu arvokartasta, kuten kuvasta 9 
nähdään. Arvokarttaan sisältyvä kolme lohkoa ovat tuotteet ja palvelut, kivun 
lieventäjät ja hyötyjen luojat (kuva 11). Lohkot käydään seuraavaksi läpi yksitellen. 
(Osterwalder, et. al., 2014, s. 8) 
 
 
Kuva 11 Arvokartta (Osterwalder, et. al., 2014, s. 28-32) 
 
Arvokarttaan listataan ensimmäisenä 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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asiakastehtäviä tai auttaa asiakkaita tyydyttämään perustarpeitaan. On tärkeää 
huomioida, että kaikki listatut tuotteet ja palvelut eivät itsessään luo arvoa. Arvoa 
luodaan, kun tuotteet ja palvelut ovat valittu suhteessa asiakasprofiiliin. Tuotteet ja 
palvelut voivat yllä mainittujen asiakastehtävien lisäksi olla asiakkaan tukitehtäviin 
liittyviä. Tuotteet ja palvelut voivat olla aineellisia, aineettomia, digitaalisia tai 
rahoitukseen liittyviä. Tuotteita ja palveluita voidaan myös mitata sen mukaan, 
ovatko ne asiakkaalle merkityksellisiä ja tärkeitä vai vain mukava olla. 
(Osterwalder, et. al., 2014, s. 29) 
 
Kivunlievittäjät kuvaavat arvokartassa, miten tuotteet ja palvelut helpottavat 
aiemmin listattuja asiakkaan kipuja. Kivunlievittäjät esittävät miten asiakkaita 
häiritsevät kivut voidaan poistaa tai niitä voidaan vähentää asiakastehtävää ennen, 
jälkeen tai sen aikana. Hyvin suunnitellut kivunlievittäjät keskittyvät 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, eikä moneen ole mahdollista 
tai kannattavaa keskittyä. Parhaimmat tuotteet ja palvelut helpottavat vain 
muutamia kipuja todella hyvin. Kivunlievittäjiä ja niiden toimivuutta voi tarkastella 
hyödyntämällä tarkentavia kysymyksiä, joiden avulla konkretisoida asiakkaan 
tuntemuksia. Kivunlievittäjät voivat olla asiakkaille enemmän tai vähemmän 
tärkeitä. Osa voi olla välttämättömiä ja osa vain mukavia lisiä. Parhaiten arvoa saa 
välttämättömistä kivun lievittäjistä. (Osterwalder, et. al., 2014, s. 31) 
 
Hyötyjen luojat arvokartassa kuvaavat, kuinka yrityksen tuotteet ja palvelut 
hyödyttävät asiakasta. Ne linjaavat, kuinka yritys tuottaa tuloksia ja hyötyjä, joita 
asiakas odottaa tai haluaa ja niitä, joita asiakas ei osaa odottaa. Nämä hyödyt voivat 
olla asiakkaalle toiminnallisia, käytännöllisiä, sosiaalisia tai positiivisia tunteita ja 
konkreettisia säästöjä. Kuten kivunlievittäjät, myöskään hyötyjen luojat eivät voi 
kohdistua kaikkiin asiakasta koskeviin hyötyihin. Hyötyjen luojista tulee keskittyä 
niihin, jotka ovat asiakkaalle kaikista merkityksellisimpiä ja joihin tarjottavat 
tuotteet ja palvelut voivat luoda lisää arvoa. Myös hyötyjen luojia ja niiden 
toimivuutta voi tarkastella hyödyntämällä tarkentavia kysymyksiä, joiden avulla 
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konkretisoida asiakkaan tuntemuksia. Myös hyötyjen luojat voivat olla asiakkaan 
näkökulmasta enemmän tai vähemmän tärkeitä. Siksi hyötyjen luojia tulee 
tarkastella välttämättöminä ja sellaisina, joita asiakkaan on mukava saada lisäksi. 
(Osterwalder, et. al., 2014, s. 33) 
 
Value Proposition Canvaksen arvoehdotus vastaa erittäin hyvin niihin 
asiakastehtäviin, kipuihin ja hyötyihin, joista on asiakkaille suurin hyöty. Kaikkiin 
asiakkaan kokemiin kipuihin ja hyötyihin ei tule vastata, vain asiakkaalle 
merkityksellisiin kannattaa paneutua tarkemmin. (Osterwalder, et. al., 2014, s. 34) 
Hyvän Value Proposition Canvaksen avulla saavutetaan yhteensopivuus, jolloin 
asiakasprofiili ja arvokartta vastaavat hyvin toisiaan. Yhteensopivuus syntyy, kun 
asiakas innostuu yrityksen tarjoamasta arvoehdotuksesta, joka vastaa hyvin 
asiakastehtäviin, kipuihin ja hyötyihin. Yhteensopivuuden ylläpito on haastavaa ja 
vaatii jatkuvaa työtä. (Osterwalder, et. al., 2014, s. 42) 
 
Arvokartta ja asiakasprofiili täytetään ja arvostellaan. Lähtökohtaisesti tuotteiden 
ja palveluiden tulee vastata asiakastehtäviä. Tämän jälkeen asiakkaan kivut ja 
hyödyt käydään läpi vertaamalla niitä arvokartan kivunlieventäjiin ja hyödyn 
luojiin. Kaikkiin asiakaskipuihin ja hyötyihin ei voida vastata, joten ne merkataan 
rastilla poistettaviksi. Tämän jälkeen Value Proposition Canvaksesta saadaan 
selkeämpi, ja nähtävissä on vain arvoa luovat ratkaisut. Value Proposition Canvas 
on nähtävissä kokonaisuudessaan kuvassa 12. (Osterwalder, et. al., 2014, s. 44–47)  
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Kuva 12 (Osterwalder, et. al., 2014, s. 61) 
 
2.5 Arviointityökalujen vertailu 
 
Canvas-arviointityökaluilla on tarkoitus saada visuaalinen, helppo ja nopeasti 
hahmoteltu liiketoimintamalli tai sen idea, joka toimii vaihtoehtona perinteiselle 
monisivuille liiketoimintasuunnitelmalle. Ne kuvaavat mahdollisimman 
yksinkertaisesti ja yleisellä tasolla liikeideaa. Vaikka canvakset kuvaava 
yksityiskohtaisesti joitain osa-alueita, eivät ne korvaa liiketoimintasuunnitelmaa. 
Business Model Canvas ja Lean Startup Canvas ovat samasta lähtökohdasta 
kehitettyjä. Molemmat ovat samantyyppisiä malleja, jotka kuitenkin eroavat 
toisistaan tärkeiltä osin. Valinta näiden kahden mallin välillä voikin olla haastavaa. 
 
Selkein ero Business Model Canvaksen ja Lean Startup Canvaksen välillä on niiden 
painopisteet. BMC keskittyy enemmänkin liiketoimintaan, kun taas Lean Startup 
Canvas keskittyy asiakkaan ongelmien ratkaisemiseen. Business Model Canvaksen 
suurimpia hyötyjä ovat sen tapa määritellä ydintoiminnot, jotka luovat arvoa ja 
tuottavat tuloja. Se ohjaa miettimään suhteita asiakkaiden ja kumppaneiden välillä 
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ja mahdollistaa myös olemassa olevien liiketoimintamallien arviointia nykyisille 
markkinoille. Lean Startup Canvaksen vahvuuksiin luetaan sen keskittyminen 
asiakasongelmaan, jota yritetään ratkaista, sekä sen tapa rohkaista yksinkertaisiin 
ja helposti toteutettaviin ratkaisuihin. Se sisältää myös tärkeimpien mittarien 
suunnittelun, jolloin liiketoimintamallin toteutumisen seuranta on toimivaa. 
(Skowron Marta, 2020.) 
 
Molemmilla työkaluilla on kuitenkin myös heikkoutensa. Business Model Canvas 
ei sovellu yhtä hyvin kehitysvaiheessa oleviin yrityksiin ja se tekee riskialttiita 
olettamia liiketoimintamallista. Business Model Canvas tarjoaa lopullista muotoa 
liiketoimintamallille, mutta ei aina selkeää strategiaa tai neuvoja sen 
saavuttamiseen. Lean Startup Canvas taas painottuu joissain kohdin liikaa sisäisiin 
toimintoihin, huomioimatta ympäröivää maailmaa, jolloin se voi rajoittaa 
strategista ajattelua vain nykytilaan. Avainresurssien puuttuminen voi myös ajaa 
epärealistisiin tai mahdottomiin ideoihin.  (Skowron Marta, 2020.) Business Model 
Canvas yrittää tarjota käyttäjälleen monipuolisemman ja täydemmän 
liiketoimintamallin, jota voidaan testata ja kehittää. Lean Startup Canvaksen avulla 
ideoidut mallit ovat yksinkertaisempia raakamalleja, joita iteroidaan eteenpäin. 
Koska molemmilla malleilla on vahvuutensa ja heikkoutensa, on suositeltavaa 
käyttää niiden rinnalla myös Value Proposition Canvasta. Value Proposition 
Canvas toimii hyvänä lähtökohtana, jonka avulla voidaan luoda mahdollisimman 
hyvin toisiaan täydentävät arvokartta ja asiakasprofiili. Arvokartta ja asiakasprofiili 
voidaan siirtää 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 tyhjästä 
aloittaessa, kun taas Business Model Canvas toimii paremmin valmiin tuotteen tai 
palvelun kanssa. Täysin tyhjästä aloittaessa on myös mahdollista keksiä 
ensimmäinen idea Lean Startup Canvaksella ja laajentaa sitä myöhemmin Business 
Model Canvaksella. Myöhemmässä vaiheessa liiketoimintaa Business Model 
Canvaksen avulla pystytään paremmin keskustelemaan sidosryhmien kanssa ja 
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suunnittelemaan strategiaa lopputulokseen pääsemiseksi. Business Model 
Canvaksella pystytäänkin suunnittelemaan paremmin liiketoimintaa ja Lean 
Startup Canvaksella paremmin yksittäistä tuotetta tai palvelua. (emergn, 2021) 
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3 UUSIUTUVA ENERGIA 
 
Uusiutuva energia on kestävällä tavalla tuotettua energiaa. Yleisimmät 
energiantuotanto muodot ovat tuulivoima, aurinkoenergia, vesivoima ja bioenergia. 
Uusiutuvaksi energiaksi luetaan myös maalämpö, sekä aalloista ja vuorovedestä 
saatava energia. Maailmalla uusiutuvan energian käyttöön vaikuttaa 
ilmastonmuutos ja perinteisten fossiilisten polttoaineiden vähentäminen. Suomessa 
uusiutuvan energian käytön lisäämiseen vaikuttavat kunnianhimoiset energia- ja 
ilmastopoliittiset linjaukset, sekä myös EU:n päätökset kasvihuonekaasun 
vähentämisestä. (Motiva, Uusiutuva energia, 2021) Tässä työssä keskitytään 
uusiutuvan energian osalta pääasiassa tuulivoimaan ja sen rakentamiseen 
Suomessa. 
 
3.1 Uusiutuvan energian käyttö maailmalla 
 
Maailmalla tuulivoiman käyttö on kasvattanut suosiotaan viimeisen 20 vuoden 
aikana paljon, ja tällä hetkellä siitä on tulossa yleisin uusiutuvan vihreän energian 
lähde. 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 ennätysvuosi tuulivoiman osalta, 
mutta COVID-19 pandemian takia näin ei käynyt. Ennusteiden mukaan kuitenkin 
kasvu olisi jopa 355 GW vuosien 2020-2024 välillä. (GWEC, 2019) 
 
Euroopassa tuulivoiman kapasiteetti lisääntyi vuoden 2019 aikana 15,4 GW. 19 % 
tuulivoiman kapasiteetista oli maatuulivoimaloita. Euroopan kokonaiskapasiteetti 
on 205 GW, joka kattaa 15 % Euroopan sähkönkulutuksesta. (Wind Europe, Wind 
energy in Europe 2019) Tuulivoima onkin Euroopassa noussut todella tärkeää 
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 mennessä, 
Euroopassa on 253 GW maatuulivoimaa ja 70 GW merituulivoimaa. Määrä olisi 
tuplaantunut verrattuna vuoden 2016 kapasiteettiin. Vuoden 2030 kapasiteetilla 
voitaisiin tuottaa 888 TWh sähköä, joka vastaa 30 % Euroopan kulutuksesta. Wind 
Europen korkeassa arviossa saavutetaan EU:n tavoite, jossa uusiutuva energia 
kattaa vähintään 35 %. Tässä arviossa maatuulivoiman kapasiteetti olisi 2030 
mennessä 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 sähkön 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 myöhemmässä vaiheessa kuin 
muualla Euroopassa. Kuitenkin vuodesta 2012 ja 2013 lähtien tuulivoiman 
rakentaminen on Suomessa lisääntynyt. Vuonna 2018 Suomen tuulivoimassa alkoi 
uusi luku, kun ensimmäinen ilman valtion tukea rakennettava markkinaehtoinen 
tuulivoimalahanke julkaistiin. Vuoden 2019 lopussa kapasiteetti oli 2,3 GW, jonka 
avulla sähköä tuotettiin 5,9 TWh. Tämä vastaa noin seitsemää prosenttia Suomen 
sähkönkulutuksesta. Kapasiteetin nopea kasvu on nähtävissä 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 mennessä 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 Metsälässä, 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 sähkönkulutuksesta oli noin 
kymmenesosa, eli lähes 7,8 TWh (kuva 14). Saman vuoden aikana 
tuulivoimakapasiteettia rakennettiin yli 300 megawattia, ja vuoden 2021 aikana 
kapasiteetin odotetaan kasvavan lähes tuhat megawattia. Kaikki uudet 
investointipäätökset ja suurin osa rakenteilla olevista tuulivoimaloista tehdään 
markkinaehtoisesti, eli ilman valtiolta saatavaa taloudellista tukea. Tämä on selkää 
jatkumoa vuodesta 2018, jolloin ensimmäinen markkinaehtoinen hanke julkaistiin. 
Suomen tuulivoimayhdistyksen mukaan syynä tähän on nopeasti kehittynyt 
tuulivoimateknologia. (Yle, Tuulivoima selkeässä kasvussa, 2021)  
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Kuva 14 Sähkön tuotanto Suomessa 2020 (Energiavuosi 2020, sähkö, 2021 ) 
 
Suomen Tuulivoimayhdistyksen arvion mukaan vuoteen 2030 mennessä Suomi 
pääsee 30 TWh vuosituotantoon, jos tuulivoiman rakentamiseen ei tule esteitä. 
Vuoden 2019 vuosituotanto oli 6 TWh. (Suomen Tuulivoimayhdistys Oy, 
Tuulivoimaennusteet 2020) 
 
Sitran ja konsulttiyhtiö McKinsey & Companyn vuonna 2018 yhteistyössä tehdyn 
selvityksen mukaan, vuoteen 2030 mennessä Suomen tuulivoimakapasiteettia 
täytyisi lisätä viisi gigawattia. Suomen sähkötuotannosta se vastaisi 25 prosenttia. 
Tavoitteen saavuttamiseksi tarvitaan lisää kapasiteettia lupaprosesseihin ja 
rakentamisen tuotantoketjuun. Kasvanut tuulivoiman tarve tulee huomioida myös 
kaavoituksessa ja sähkönsiirtoverkossa. (Sitra, 2018) 
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Smart Energy Transition hankkeen tekemän ”Näin energia tuotetaan 
fossiilivapaassa Suomessa” -selvityksen mukaan vuoteen 2030 mennessä 
Suomessa voitaisiin energiaa tuottaa jo 60 TWh tuulivoimalla. (Smart Energy 
Transition, 2018) 
 
Tulevaisuudessa uusien investointien lisäksi Suomen nykyistä tuulivoimakantaa 
joudutaan päivittämään. Nykyisissä Suomessa toimivissa tuulivoimalaitoksissa 
käyttöiäksi on laskettu kaksikymmentä vuotta. Kuitenkin vanhemmissa laitoksissa 
tekniikka voi pettää jo aiemmin, ja se myös vanhenee. Näin ollen huolto- tai 
päivitystoimenpiteet eivät ole kannattavia, vaan laitoksia aiotaan purkaa ja uusia 
rakentaa tilalle uusia. Ylen uutisen mukaan viimeistään kymmenen vuoden päästä 
on edessä mittavampi laitosten vaihtourakka. Tätä tukee se, että 
tuulivoimanrakentaminen on alkanut kiihtyä 2010-luvulla. Toisaalta aiemmin 
rakennettuja laitoksia ei välttämättä ole huollettu tarpeeksi, koska 2010-luvun 
puoleenväliin saakka huoltotoimintaa on ollut rajoitetummin saatavissa (Yle, 
Vanhat tuulivoimalat ovat tulossa tiensä päähän, 2021)  
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4 WELADO 
 
Welado on riippumaton rakennetun ympäristön asiantuntija, sekä suunnannäyttäjä. 
Yritys toimii tällä hetkellä projektinjohdon ja rakennuttamisen asiantuntijana 
rakennuttajakonsultin tehtävissä rata-, tie- ja katurakennuttamisessa, sekä 
teollisuus- ja kiinteistörakennuttamisessa. Welado Oy:n asiakkaita ovat esimerkiksi 
Väylävirasto, ELY-keskukset ja kaupungit, sekä yksityiset asiakkaat. Welado 
tarjoaa asiakkailleen moduloitavaa "Artisan" -palvelumallia, joka voidaan 
räätälöidä asiakkaan tarpeiden mukaan. Palvelumoduuleihin kuuluu 
suunnitteluttaminen, rakennuttaminen, projektinjohto, hankekehitys, valvonta ja 
elinkaaripalvelut, sekä hankeviestintä, turvallisuusjohtaminen, 
ympäristöjohtaminen, riskienhallintatyöpajat, kiertotalous ja dataperusteinen 
päätöksenteko. (Welado Oy, 2020)  
 
Kesäkuussa 2021 yrityksessä työskenteli 200 työntekijää 12 eri toimistossa. 
Yrityksen liikevaihto oli 15,6 miljoonaa euroa vuonna 2020. Tärkeänä osana 
Weladon strategiaa on yrityksen kasvu. Vuoteen 2023 mennessä tavoitteiden 
mukaan henkilöstön pitäisi kasvaa yli 300 henkilön, ja liikevaihdon nousta 38 
miljoonaan euroon. Kasvun apuna, ja sen lisäksi, tavoitellaan myös 
kansainvälistymistä useampiin maihin. Tällä hetkellä Weladolla on tytäryhtiö 
Ruotsissa, jonka lisäksi kansainvälistä toimintaa halutaan Pohjoismaihin ja Baltian 
maihin. Alkuun kuitenkin liikevaihdon kasvu aiotaan hankkia pääasiassa kotimaan 
markkinoilta, sekä jo olemassa olevien asiakkaiden kautta uusille markkinoille. 
Kasvustrategian yhtenä kulmakivenä on hankkia lisää liikevaihtoa yksityiseltä 
puolelta ja saada muutosta tämänhetkiseen tilanteeseen, jossa suurin osa 
liikevaihdosta tulee julkisista hankkeista. Myös tämä tukee yrityksen kasvun ja 
kansainvälistymisen tavoitteita pidemmällä tavoitteella. Kasvustrategian osana on 
myös uuden palvelun kehittäminen uusiutuvan energian liiketoimintaan, johon 
tässä diplomityössä keskitytään. 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 sekä 
yrityksen, että työntekijöiden kasvua mahdollistetaan. Tätä ajatusta varten myös 
tässä diplomityössä kehitetään uusi liiketoiminnan arviointityökalu, joka ottaa 
huomioon kasvun mahdollisuudet, jotka voivat lähteä sisäisesti henkilöstön ideoista 
tai muualta tulevista signaaleista. Työkalun tarkoitus on toimia apuna ketterään 
päätöksentekoon ja päätösten arviointiin, sekä uusien palveluiden, liiketoimintojen 
ja tuotteiden ketterään kehitykseen. Vuonna 2021 yrityksessä on pilotoitu Ketterä 
Welado ajatusmallia. Mallin takia yrityksen sisällä on rakennettu asiantuntija- ja 
osaamistiimejä, joihin työntekijät voivat liittyä omien työtehtäviensä, 
osaamisalueidensa ja mielenkiinnon kohteidensa mukaan. Organisaatiorakenteesta 
on tehty matala ja sitä on muokattu vastaamaan paremmin eri tiimejä. Työntekijän 
ympärille muodostuu tukiverkosto, johon kuuluu asiantuntija- ja osaamistiimien 
mentoroinnin ja kehityksen lisäksi projektipäällikkö, nimetty esihenkilö arjesta ja 
tukitiimi, joka auttaa hyvinvointiin työntekoon ja muihin liittyvissä kysymyksissä. 
Näiden lisäksi Ketterää Weladoon kuuluu Leadership as a Service (LaaS) 
palveluita, joita lisätään ja kehitetään jatkuvasti.  
 
4.1 Ketterä Welado Canvas 
 
Osana diplomityötä kehitettiin Ketterä Welado Canvas, joka toimii yrityksen 
päätöksenteon apuna uutta liiketoimintaa arvioidessa. Canvaksen on tarkoitus 
toimia ensimmäisenä kevyempänä arviointityökaluna, jonka avulla arvioidaan 
tuotetta, asiakasta ja yrityksen sisäisiä arvoja suhteessa ideaan. Jos idea vaikuttaa 
Ketterä Welado Canvaksen jälkeen toimivalta, siirrytään jatkojalostamaan ideaa 
Business Model Canvaksella tai Lean Startup Canvaksella. 
 
Ketterä Welado Canvas pohjautuu vahvasti Osterwalderin Value Proposition 
Canvakseen, jossa arvokarttaa ja asiakasprofiilia täytetään ja arvioidaan samalla 
tavalla kuin Value Proposition Canvaksessa. Näiden lisäksi samalla tasolla 
täytetään Ketterän Weladon segmentti (kuva 15). Segmentti on jaettu kolmeen 
osaan, "henkilön kasvun alusta", "Weladon kasvu" ja 
"osaamistiimit/asiantuntijatiimit".  
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Kuva 15 Ketterä Welado segmentti 
 
Liikeideaa arvioidessa huomioidaan arvokartan ja asiakasprofiilin rinnalla 
Weladon sisäisten arvojen toteutumista. Arvokartan kivunlieventäjiin ja 
asiakasprofiilin kipuihin peilataan Ketterän Weladon segmentin "Henkilön kasvun 
alusta". Segmenttiä täyttäessä yritetään vastata kysymyksiin: 
• Voiko idean avulla mahdollistaa työntekijän kasvua ja kehitystä, sekä 
samalla hänen tavoitteitansa ja halua toteuttaa itseään? 
• Voiko työntekijä kehittyä ja lähestyä omaa toiveuraa tai roolia, 
huippuasiantuntijuutta tai jopa uutta liiketoimintaa tai palvelua? 
• Löytyykö arvokartasta kivunlieventäjiä työntekijälle ja toisaalta voiko 
työntekijän kehitys toimia kivunlieventäjänä asiakasprofiiliin? 
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Weladon kasvun avulla voidaan miettiä asiakasprofiiliin tuotavia hyötyjä ja 
arvokarttaan, kuinka mahdollisia hyötyjen tuojia luodaan. Weladon kasvun 
segmentissä vastataan kysymyksiin: 
• Voiko idean avulla mahdollistaa yrityksen kasvua ja kehitystä, 
kouluttamista ja osaamisen kehittämistä? 
• Voiko Weladon toimintatapaa, osaamisportfoliota tai brandia kasvattaa? 
 
Osaamis- ja asiantuntijatiimit kuvaavat yrityksen sisäisiä resursseja. Ne ovat 
osaltaan luomassa arvokartan tuotteita ja palveluita, ja helpottamassa 
asiakasprofiilin asiakastehtäviä. Samalla haetaan vastauksia kysymyksiin: 
• Löytyykö yrityksen sisältä jo valmista osaamis- tai asiantuntijayhteisöä? 
• Lähdetäänkö kokoamaan talon sisältä uutta tiimiä koulutuksilla, rekryjen 
kautta vai hankitaanko tiimejä muita reittejä, esimerkiksi yritysostoilla? 
 
Ketterä Welado Canvaksen kolmen segmentin, arvokartan, asiakasprofiilin ja 
ketterän Weladon, täyttyessä ja yhteisymmärryksessä saadaan luotua uniikki 
Weladon tuote (kuva 16). Alkusysäys Ketterä Welado Canvaksen täyttämiseen voi 
lähteä mistä tahansa segmentistä liikkeelle. Canvaksella hahmoteltua 
liiketoimintaideaa lähdetään seuraavaksi käymään tarkemmin läpi 
liiketoimintamalliksi, joko Business Model Canvaksella tai Lean Startup 
Canvaksella. 
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Kuva 16 Ketterä Welado Canvas 
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5 CASE: UUSIUTUVAN ENERGIAN LIIKETOIMINTA 
 
Diplomityössä on tarkoitus suunnitella Weladolle uusi palvelu uudelle 
liiketoiminta-alalle. Ideoinnissa ja suunnittelussa hyödynnetään teoriaosuudessa 
läpikäytyjä työkaluja, sekä yritykselle tehtyä Ketterä Welado Canvasta. Työpajoja 
toteutetaan kaksi, joista ensimmäisessä hahmotellaan Ketterä Welado Canvaksella 
palvelua ja ihanneasiakasta. Jälkimmäisessä työpajassa ideoitua palvelua jatketaan 
laajemmin liiketoimintamalliksi. Jälkimmäiseen työpajaan kirjoittaja ehdottaa 
käytettäväksi Business Model Canvasta tai Lean Startup Canvasta. Päätös tehdään 
yhdessä osallistujien kanssa vasta ensimmäisen työpajan lopuksi. Työpajojen ja 
niissä tehtyjen materiaalien pohjalta kirjoittaja ehdottaa jatkotoimenpiteensä, 
kuudennessa pääluvussa. 
 
5.1 Esiarviointi Ketterä Welado Canvaksella 
 
Ensimmäinen työpaja pidettiin 7.4.2021. Työpajan tarkoituksena oli hahmotella 
Ketterä Welado Canvaksen avulla Weladolle palvelua uudelle uusiutuvan energian 
liiketoiminta-alalle. Työpajassa ideointiin osallistui kuusi henkilöä, jotka jaettiin 
kahteen ryhmään. Molemmat ryhmät täydensivät Ketterä Welado Canvaksen 
kirjoittajan ohjeistuksen mukaisesti. Canvaksen täyttäminen aloitettiin 
asiakasprofiilista, jonka jälkeen järjestyksessä arvokartta ja Ketterä Welado. 
Ryhmien tekemät Ketterä Welado Canvakset löytyvät kokonaisuudessaan liitteistä 
yksi ja kaksi.  
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5.1.1 Asiakasprofiili 
 
Molemmissa ryhmissä asiakasprofiilia lähestyttiin miettimällä asiakkaita, ja heidän 
tehtäviään. Ryhmien asiakasprofiilit ovat nähtävissä kuvassa 17. 
 
 
Kuva 17 Ryhmien yksi (yllä) ja kaksi asiakasprofiilit 
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Asiakkaina pidettiin energiantuottajia, verkkoyhtiöitä, loppukäyttäjiä ja sijoittajia, 
sekä lisäksi sidosryhminä eri ministeriöitä ja traficomia. Näiden eri asiakasryhmien 
asiakastehtävät olivat osittain päällekkäisiä ja osittain sitoutuivat tarkemmin yhteen 
ryhmään. Asiakasta mietittiin ihmisenä tai tahona, jonka tehtävä on rakennuttaa, 
ylläpitää tai hyödyntää uusiutuvan energian mahdollisuuksia, tässä tapauksessa 
tuulivoimaa. Asiakastehtävissä nähtiinkin vaiheita koko elinkaaren ajalta. Näitä 
vaiheita ovat ministeriöiden tavoitteet, investoinnit ja luvat vihreän energian 
lisäämiseksi, sijoittajien ja energiantuottajien mahdollisuus panostaa ja myydä 
vihreää energiaa, verkkoyhtiöiden tavoite sää- ja toimitusvarmaan verkkoon, sen 
ylläpitoon ja sähkön jakeluun, sekä loppukäyttäjien mahdollisuus hyödyntää 
vihreää energiaa. 
 
Ryhmällä yksi asiakasprofiilin hyödyiksi nousi asiakastehtävien pohjalta vahvasti 
projektinhoitoon liittyvät hyödyt, kuten kustannussäästöt, aikataulutus, helppous, 
laatu, nopeus, kapasiteetti, turvallisuus ja monipuolinen asiantuntijuus. Eli hyötyjä 
asiakkaille, jotka hakevat palvelua rakentamiseen ja kunnossapitoon. Hyödyt ovat 
myös pääasiassa asiakkaan näkökulmasta odotettavia, ja osittain myös vaadittuja. 
Näiden lisäksi nousi sosiaalisempana arvona maine ja brandi energiantuottajana tai 
-käyttäjänä. Ryhmällä kaksi edellä mainituista hieman eroten nousi myös 
odottamattomampia ja laajemmalle alueelle vaikuttavia hyötyjä, kuten 
rakentamisesta ja kunnossapidosta tuleva työllistävä vaikutus. Myös sähköyhtiöille 
ja sijoittajille hyödyksi nähtiin uusiutuvan energian etulyöntiasema sähköpörssissä 
verrattuna fossiilisiin energiantuotantomuotoihin. 
 
Kivuiksi ryhmällä yksi nostettiin kestävän kehityksen ja vihreämpien 
energialähteiden aiheuttava paine energiantuottajille, sijoittajille ja osittain jopa 
loppukäyttäjille. Myös uusiutuvan energian tuotannon suuret alku- ja 
käyttöinvestoinnit arvosteltiin korkeaksi kivuksi asiakkaalle. Myös varsinkin 
tuulivoiman rakentamisen regulaatio Suomessa nousi keskinkertaiseksi kivuksi. 
Regulaatiolla tässä tapauksessa tarkoitettiin tuulivoimaloiden rakentamisen 
säätelyä esimerkiksi Itä-Suomeen, jossa Puolustusvoimat ovat myös päättävänä 
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osapuolena. Ryhmässä kaksi näiden lisäksi nousi maltilliseksi kivuksi 
ilmastonmuutoksen vaikutus sääilmiöihin pitkällä tähtäimellä ja teknologian 
jatkuva kehittyminen, sekä uuden tekniikan ohiajo, sekä nykyisten 
tuotantomuotojen kautta saatavan sähkön hinta. Tuulivoiman tapauksessa asiakasta 
voi mietityttää, kestävätkö laitteet elinkaarensa päähän vanhenematta liikaa. Nyt jo 
osa Suomessa olevista vanhemmista tuulivoimaloista on tekniikaltaan vanhoja. 
Näiden lisäksi matalammiksi kivuiksi listattiin myös yleinen vastustus 
tuulivoimaloiden rakentamista kohtaa, jota esimerkiksi maanomistajilla voi olla.  
 
5.1.2 Arvokartta 
 
Arvokarttaa täydentäessä molemmat ryhmät keskittyivät ensimmäiseksi yrityksen 
tarjoamiin tuotteisiin ja palveluihin. Ryhmien luomat arvokartat ovat nähtävissä 
kuvassa 18.  
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Kuva 18 Ryhmien yksi (yllä) ja kaksi arvokartat 
 
Tuotteisiin ja palveluihin listattiin myös osia palvelukokonaisuuksista ja 
lisäpalveluita. Weladon nykyisen toiminnan takia ensimmäisenä palveluna, josta 
muu ideointi alkoi, oli rakennuttaminen. Rakennuttamisen ympärille alkoi nopeasti 
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muodostua molemmilla ryhmillä palveluita tai niiden osia tuulivoimaloiden koko 
elinkaaren ajalle. Kantavana ideana toimi asiakkaalle samalta luukulta tarjottavat 
monipuoliset asiantuntijapalvelut ja "avaimet käteen" -mallinen 
projektinjohtopalvelu, sekä hankekehitystä. Uuden hankkeen alussa Welado 
tarjoaisi asiakkaalleen investointilaskentaa ja -optimointia, joka sisältäisi 
simulointeja, skenaarioanalyysejä ja mallinnuksia. Asiakkaan puolesta hoidettaisiin 
myös suunnittelu- ja lupaprosessit. Rakennuttamisen ja valvonnan lisäksi yritys 
tarjoaisi myös logistiikkasuunnittelun. Isännöinti- ja huoltopalveluita tarjottaisiin 
osana uusien hankkeiden kokonaisuutta, sekä uutena palveluna olemassa oleviin 
tuulivoimaloihin. Nykyisten voimaloiden isännöinti- ja huoltopalveluihin kuuluisi 
myös käytönoptimointia, tarveselvitystä ja korvaussuunnittelua, sekä purku- ja 
kiertotaloussuunnittelua elinkaaren loppuun. Näiden lisäksi ensimmäisellä 
ryhmällä nousi esille idea mainekehityksestä, jolla voitaisiin parantaa 
asiakasyhtiöiden mainetta ja brandiä "vihreämmäksi", jolloin markkinointi 
loppuasiakkaalle olisi helpompaa, sekä toisaalta parantaa myös tuulivoiman 
mainetta kansan syvissä riveissä. 
 
Hyötyjen tuojissa listattiin Weladon asiakkaille tuotavia suoria hyötyjä, eikä 
suoraan energian loppuasiakkaalle näkyviä hyötyjä. Weladon tarjoamilla 
resursseilla tuodaan asiakkaalle hyötyjä, joita he haluavat. Asiakkaalle tarjotaan 
helppo ja valmis kokonaisuus, johon kuuluu parhaat asiantuntijat ja laatu, sekä 
lisähyötynä turvallisuus-, ympäristö- ja kiertotalousosaamista. Yrityksen 
asiantuntijoiden avulla asiakkaalle luodaan kustannus- ja aikasäästöjä, sekä 
helpotetaan prosessien läpivientiä nopealla reagoinnilla. Asiakkaalle voidaan myös 
tarjota heidän odottamien hyötyjen lisäksi lisähyötyjä esimerkiksi 
elinkaaripalveluiden muodossa.  
 
Asiakkaan tuntemia kipuja lievennetään vastuullisella ja ympäristöystävällisellä 
hanketoiminnalla ja rakentamisella, luomalla niin sanottu "vihreä ketju", jolla myös 
asiakas voi markkinoida tuotteitaan. Asiakkaan kivuiksi listattiin myös hankkeiden 
suuret alku- ja käyttöinvestoinnit, joita yritetään lieventää kattavalla 
riskienhallinnalla. Kivuiksi listattiin myös ilmastonmuutoksen vaikutus 
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sääilmiöihin ja teknologian jatkuva kehittyminen, sekä nykyisten tuotantomuotojen 
kautta saatavan sähkön hinta. Näihin Weladon tuotteet toimivat kivunlieventäjinä, 
luomalla positiivista mielikuvaa vihreästä energiasta, ja toimimalla lupaprosessien 
ja hankkeiden läpiviennin apuna. 
 
5.1.3 Ketterä Welado 
 
Työkalun kolmas segmentti huomioi Ketterä Welado ajatusmallin arvoja ja peilaa 
niitä asiakasprofiiliin ja arvokarttaan. Molempien ryhmien täyttämät segmentit ovat 
nähtävissä kuvassa 19. 
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Kuva 19 Ryhmien yksi (yllä) ja kaksi Ketterä Welado segmentit 
 
Ketterää Weladoa henkilön kasvun alustana peilattiin asiakasprofiilin kipuihin ja 
arvokartan kivun lieventäjiin. Kipujen kautta esiin nostettu "vihreä ketju" on 
toteutettavissa Weladon sisäisellä toiminnalla, kouluttamalla ja rekrytoimalla 
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asiantuntijoita, joilla on taustaa ja kiinnostusta uusiutuvan energian alalle. Näin 
myös talon sisäisten henkilöresurssien joukosta voidaan etsiä uusiutuvan energian 
parissa työskennelleitä asiantuntijoita, ja hyödyntää heidän potentiaaliaan sekä 
henkilön, että yrityksen kasvun hyödyksi. 
 
Weladon kasvua peilattiin arvokartan hyödyn luojiin ja asiakasprofiilin hyötyihin. 
Jo aiemmin kantavaksi ajatukseksi noussut "avaimet käteen" -palvelu nousi myös 
Weladon kasvun kulmakiveksi. Mahdollisuudeksi laajempaan palveluun 
suunnittelusta asennuksiin ja kunnossapitoon nähtiin mahdollisuus 
kumppanuushankkeisiin muiden yritysten kanssa. Weladolla on jo joidenkin 
energia-alan tekijöiden kanssa infrahankkeita, joiden kautta nähdään 
kasvupotentiaalia energia-alan palveluihin. Projektinjohtopalvelut nähtiin suurena 
kasvumahdollisuutena, sekä mahdollisuutena kasvattaa yksityisrahoitteisten 
asiakkuuksien määrää yrityksen strategian mukaisesti. Yksityisrahoitteisten 
asiakkaiden kanssa riippumattomuus ja kilpailutuslaki jää pois, jolloin myyntiä ja 
kasvua on mahdollista hankkia myös muuten, kuin suoran asiakasmyynnin kautta. 
Yrityksen brandia ja osaamisportfoliota saadaan myös kasvatettua uusiutuvan 
energian kautta, jolloin myös muiden alojen palveluja voidaan tarjota olemassa 
oleville asiakkaille, sekä toisinpäin. Uusiutuvan energian liiketoimintaa kehittäessä 
hyviä toimintamalleja voidaan kopioida muilta liiketoiminta-aloilta.  
 
Osaamis- ja asiantuntijatiimeihin lisättiin jo olemassa olevia tiimejä, kuten 
rakennuttamisen ja valvonnan asiantuntijatiimi, teollisuusrakentamisen 
asiantuntijatiimi, turvallisuuden asiantuntijatiimi ja ympäristön asiantuntijatiimi. 
Suunnitteluttamisen asiantuntijatiimiä laajennettaisiin käsittämään myös 
uusiutuvan energian ratkaisuja, kuten tuulivoimaa. Näiden lisäksi uudeksi tiimiksi 
mainittiin energia-alan asiantuntijatiimi. 
 
Työpajan lopuksi ryhmät täyttivät vielä lomakkeet, joissa kuvasivat lyhyesti 
ideoimansa palvelun ja sen ihanneasiakkaan. Ryhmässä 1 uusiutuvan energian 
liiketoiminnan tuotteeksi muodostui energiaketjun optimointi, johon sisältyy 
kustannustehokkuuden laskenta, varma laatu, avoimuus ja yhteistyö. Asiakkaalle 
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tarjotaan aina helppo projekti, johon kuuluu kaikki palvelut samalta luukulta, 
kuunnellen ja reagoiden kaikkiin toiveisiin. Ihanneasiakas on verkkoyhtiö, jolla on 
myös omaa tuotantoa. Asiakas on ennakkoluuloton, kehityshaluinen ja etsii 
luottokumppaneita. Asiakkaan toivottaisiin olevan myös kansainvälinen, joka 
mahdollistaisi kasvua. Ryhmän 1 lomake nähtävissä kuvassa 20. 
 
 
Kuva 20 Ryhmän 1 lomake uudesta palvelusta 
 
Samalla tavalla ryhmässä 2 suunniteltiin palvelua ja mietittiin ihanneasiakasta. 
Ryhmä kirjasi uusiutuvan energian liiketoiminnan palvelunsa kattavan 
tuulivoimarakennuttamisen sisältäen valvonnan ja asiantuntijapalvelut. 
Ihanneasiakkaaksi kuvattiin yksityisiä tuulivoimayhtiöitä, jotka haluavat panostaa 
tuulivoiman kasvattamiseen, mutta jonka omat resurssit eivät riitä. Näin 
pystyttäisiin tarjoamaan kokonaisvaltaista "avaimet käteen" -palvelua. Ryhmän 2 
lomake nähtävissä kuvassa 21 
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Kuva 21 Ryhmän 2 lomake uudesta palvelusta 
 
Työpajan lopuksi sovittiin, että kirjoittaja valmistelee palautelomakkeen, jolla 
kerätään palaute osallistujilta. Sovittiin myös, että seuraava kokous pidetään 
samalla ryhmällä. 
 
5.2 Jatkoarviointi Lean Startup Canvaksella 
 
Ensimmäisen työpajan jälkeen sovittiin, että toinen työpaja järjestetään samoilla 
osallistujilla. Ensimmäisen työpajan lopussa pidetyn keskustelun perusteella 
toisessa työpajassa päätettiin käyttää työkaluna Lean Startup Canvasta. Päätökseen 
johti kirjoittajan suositus ja se, että muutamalla ensimmäisen työpajan osallistujalla 
oli käyttökokemusta Lean Startup Canvaksesta, toisin kuin Business Model 
Canvaksesta. Täytetty Lean Startup Canvas on nähtävissä liitteenä 3.  
 
Lean Startup Canvaksella lähdettiin suunnittelemaan uutta palvelua Weladolle. 
Canvaksen täytössä noudatettiin teoriaosuuden kappaleessa 2.3.1 kuvattua 
järjestystä. Ainoana erona oli, että ainutlaatuinen arvoehdotus täytettiin samaan 
aikaan kuin asiakassegmentti. Ne lisättiin canvakseen ensimmäisenä, koska nämä 
oli selvitetty jo Ketterä Welado Canvaksella tehdyssä esiarvioinnissa. 
Asiakassegmenttiin täytettiin aiemman työpajan perusteella asiakasryhmiksi 
kansainväliset ja kotimaiset verkkoyhtiöt, yksityiset tuulivoimayhtiöt ja 
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sijoitusyhtiöt (kuva 22). Näiden lisäksi early adopters -asiakkaiksi tunnistettiin 
pienemmät nuoret tuulivoimayhtiöt. Varsinkin pitkän aikavälin tähtäimellä 
tarkoitus olisi saada asiakkaiksi kansainvälisiä asiakkaita, jolloin 
kasvunmahdollisuus olisi suurempaa.  
 
 
Kuva 22 Lean Startup Canvaksen asiakassegmentti 
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Yrityksen ainutlaatuiseen arvolupaukseen valittiin Ketterä Welado Canvaksen 
pohjalta tärkeimmät havainnot (kuva 23). Uuden palvelun arvolupaus perustuisi 
energiaketjun optimointiin, jossa projektit toteutettaisiin asiakkaalle aina helppona 
"avaimet käteen" -palveluna. Palveluun sisällytettäisiin kaikki lupien 
hakuprosessista ja suunnittelusta kunnossapitoon, jolloin asiakas saisi kaikki 
tarvitsemansa palvelut yhdeltä tekijältä. Uuden palvelun avulla Welado tarjoaisi 
asiakkaalleen aina luotettavia tuulivoiman rakennuttamisen asiantuntijapalveluita. 
Palveluita tarjottaisiin siis "suunnittele ja toteuta" -hankkeina. Ainutlaatuisen 
arvolupauksen ja asiakasprofiilin täyttämisen jälkeen siirryttiin miettimään Lean 
Startup Canvasta teoriaosissa määrätyn järjestyksen mukaan. Ensimmäisenä näistä 
oli asiakasongelma. 
 
 
Kuva 23 Lean Startup Canvaksen ainutlaatuinen arvoehdotus 
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Asiakasongelmiin kuului täyttää asiakassegmentin asiakkaiden kolme tärkeintä 
ongelmaa, joihin Weladon liikeidea tuo helpotusta (kuva 24). Asiakkaan 
ongelmiksi tunnistettiin tuulivoimayhtiöiden kiireellinen aikataulu ja resurssipula. 
Resurssipulaan liitettiin myös asiakkaan haasteet verkon ja kytkentäkentän 
rakentamiseen ja valvontaan, sekä voimajohtoverkon rakentamisessa ja 
liittämisessä kantaverkkoon. Tuulivoimapuistojen tai -alueiden yhteydessä 
ongelmaksi tunnistettiin puuttuva tai vanhentunut infra, sekä haasteet, joita ne 
tuovat logistiikkaan koko tuulivoimaloiden elinkaaren aikana. Infran yhteydessä 
täytyy huomioida myös yksityinen maanomistus ja tieomistus, sekä niihin liittyvät 
lunastukset ja rasiteluvat. Olemassa oleviksi vaihtoehdoiksi asiakkaan ongelmiin 
tunnistettiin jo olemassa olevat konsulttipalvelut, mutta myös heillä nähdään 
resurssipulaa. Ratkaisuiksi asiakkaiden ongelmiin nähtiin Weladon sisäisistä 
resursseista jo vahva infra- ja sähköosaaminen, sekä kiertotalousosaamista. Näiden 
lisäksi yrityksestä löytyy myös energia- ja automaatio-osaamista, jota aiotaan myös 
rekrytoinneilla kasvattaa. Lupiin liittyvät asiakasongelmat aiotaan ratkaista 
kasvattamalla osaamista lupahakemuksien käsittelystä.  
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Kuva 24 Lean Startup Canvaksen asiakasongelmat 
 
Yrityksen etua muihin kilpailijoihin lähdettiin miettimään yrityksen sisäisten 
arvojen ja toimintatapojen kautta (kuva 25). Pienempiin yrityksiin verrattuna 
Weladolla on jo referenssejä kansainvälisiltäkin yhtiöiltä. Yrityksellä on myös 
"suunnittele ja toteuta" -hankkeista vahvaa osaamista, sekä useita modernille 
yritysrakenteelle sopivia kehityshankkeita, joita voitaisiin myös kehittää tai 
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hyödyntää tuulivoima-asiakkaiden kanssa. Suurimmaksi vaikeasti kopioitavaksi 
eduksi kilpailijoihin verrattuna nähdään kuitenkin yrityksen sisäiset arvot ja 
"Welado Way" ajattelu, jolla tarjotaan asiakkaalle aina paras ja helpoin palvelu ja 
parhaat asiantuntijat, jolloin projekti saadaan varminten hoidettua. Tämän ajatuksen 
kautta asiakas saa konsultikseen varman tekijän, jolloin hankkeisiin sijoitetun 
pääoman tuotto saadaan nopeammin kannattavaksi. Tällöin rahallinen riski saadaan 
pienemmäksi. Kun pääoman riski on pienempi kuin kilpailijoilla, on Welado 
houkuttelevampi vaihtoehto. Welado toimii rahoittajan ja tuulivoimayhtiön välillä 
konsulttina, jolloin varmuus ja pienempi riski saadaan näkymään molemmille 
osapuolille vahvemmin. Samalla myös kasvatetaan Weladon näkyvyyttä kentän 
molemmissa päissä. 
 
 
Kuva 25 Lean Startup Canvaksen yrityksen etu muihin kilpailijoihin  
 
Tulovirrat muodostuvat rakentamis- ja valvontaprojekteissa selkeästi kiinteään 
hintaan, joka sisältää 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. Tässä tapauksessa Welado ottaisi suuremman vastuun 
kokonaiskustannuksista, jolloin myös kate projektista saataisiin nostettua 
korkeammaksi. Myös suurempi vastuu projektinjohdosta uskottaisiin 
houkuttelevan paremmin tulevaisuuden asiakkaita.  
 
 
Kuva 26 Lean Startup Canvaksen tulovirrat 
 
Kulurakenne muodostuu tässä vaiheessa pääasiassa henkilötunneista ja 
työskentelyyn liittyvien laitteiden, sekä toimistotilojen vuokrista (kuva 27). 
Kuitenkaan suurempia alkuinvestointeja ei vaadita tässä vaiheessa.  
 
 
Kuva 27 Lean Startup Canvaksen kulurakenne 
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Mittareina uudessa palvelussa aiotaan käyttää tärkeimpänä myyntimääriä ja tuloja 
(kuva 28). Näiden lisäksi seurataan saatuja tarjouspyyntöjä ja kontaktointeja 
kotisivujen tai muiden asiakkaiden viittauksien kautta. Lisäksi seurataan myös 
kotisivujen kävijämääriä, sekä kävijöitä ja kerätään näin leadeja uusiin asiakkaisiin. 
Varsinkin alkuvaiheessa mittarien määrä pidetään pienempänä. 
 
 
Kuva 28 Lean Startup Canvaksen mittarit 
 
Viimeisenä Lean Startup Canvakseen täytettiin kanavat, joiden kautta saatuja 
asiakkaita ja varsinkin potentiaalisia asiakkaita lähestytään (kuva 29). Palvelun 
ollessa konsultointia ja aineetonta, mietittiin tässä vaiheessa pääasiassa reittejä 
asiakkaiden hankintaan. Ensimmäisenä ja alkuvaiheessa tärkeänä kanavana nähtiin 
nykyiset asiakkaat, joiden toimintaan kuuluu myös tuulivoima- ja 
energiapalveluita. Weladon nykyisistä asiakkaista mietittiin sekä kotimaisia, että 
kansainvälisesti toimivia yhtiöitä, jotka toimivat jo uusiutuvan energian alalla. 
Näiden lisäksi henkilöstön vanhoja kontakteja hyödynnetään ja kylmäsoittoja 
tehdään yrityksiin, joita halutaan asiakkaiksi. Myöhemmässä vaiheessa saatujen 
59 
 
   
 
tuulivoimayhtiöasiakkaiden ja referenssien kautta pystytään myös lähestymään 
tuulivoimaloiden ja -puistojen rahoittajia. Koronan jälkeisenä aikana energia-alan 
messuille osallistumalla aiotaan kasvattaa näkyvyyttä ja hankkia kontakteja. 
Myöhemmässä vaiheessa myös markkinointiautomaatiota aiotaan lisätä 
liiketoiminta-alan kasvaessa. Myös asiakkaisiin kohdistuvaa vetostrategiaa aiotaan 
hyödyntää, kontaktien ja leadien hankkimiseksi.  
 
 
Kuva 29 Lean Startup Canvaksen kanavat 
 
5.3 Menetelmien arviointi 
 
Ensimmäisen työpajan jälkeen kerättiin palautetta kehitetystä Ketterä Welado 
Canvaksesta. Arviointityökalusta saatu palaute oli hyvää, ja sen käyttö nähtiin 
helppona ja keskustelua herättävänä. Ketterä Welado -segmenttiä pidettiin myös 
toimivana, vaikkakin hieman haastavampana täyttää verrattuna arvokarttaan ja 
asiakasprofiiliin. Arviointityökalua käytetään myös jatkossa ja sitä kehitetään 
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pidemmän testauksen jälkeen lisää. Varsinkin "Welado alustana" näkökulmaa 
täytyy kehittää työkalussa. Kirjoittaja uskoo työkalun Ketterä Welado -segmentin 
nousevan suurempaan arvoon, jos kipinä uuteen palveluun nousee yksittäisen 
työntekijän tai asiantuntija- tai osaamistiimin kautta. Tässä tapauksessa työkalun 
täyttö aloitettaisiin juuri Ketterä Welado -segmentistä, johon arvokarttaa ja 
asiakasprofiilia peilattaisiin. 
 
Jälkimmäisessä työpajassa Lean Startup Canvas sai myös kehuja ja myös tätä 
työkalua pidettiin hyvin keskustelua herättävänä. Työpajan kulku oli suoraviivaista 
ja helppoa, johon vaikutti Lean Startup Canvaksen selkeä ohjeistus ja aikaisemman 
työpajan alustava idea. Molemmat työpajat pidettiin etänä. Apuna hyödynnettiin 
selainpohjaista Miro Board valkotaulua, johon tyhjät Canvakset oli viety, ja joita 
ryhmät pystyivät täyttämään "muistilapuilla". Etänä pidetyissä työpajoissa 
vaadittiin selkeästi vetäjää, joka ohjasi keskustelua ja Canvaksen vaiheittaista 
täyttöä. Jos työpajat pidettäisiin paikan päällä, voisi keskustelu olla avoimempaa ja 
vapaampaa. Ryhmiin osallistujista kaikki eivät olleet käyttäneet 
liiketoimintamallien suunnitteluun liittyviä työkaluja aiemmin, mikä myös osaltaan 
vaikutti käyttöön. Kuitenkin ryhmissä ja työpajoissa käydyt keskustelut olivat 
rakentavia ja kaikkien ideat otettiin yhtäläisesti huomioon, riippumatta taustoista.  
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6 JATKOTOIMENPITEET 
 
Tämän työn jatkotoimenpiteissä käydään läpi kirjoittajan ajatukset ja ehdotukset 
uusiutuvan energian liiketoimintaan siirtymisestä. Ajatukset jatkotoimenpiteissä on 
muodostettu pidettyjen työpajojen perusteella. 
 
Työpajojen ja niissä käytyjen keskustelun perusteella Welado lähtee tavoittelemaan 
jalansijaa uusiutuvan energian liiketoimintaan. Ensimmäisenä vaiheena uutta 
liiketoimintaa kohti siirtyessä tunnistetaan yrityksen olemassa olevista resursseista 
tarvittavat. Ketterä Welado ajatusmallin mukaan yrityksen jo olemassa olevista 
työntekijöistä ja heidän osaamisestansa rakennetaan sopivia osaamis- ja 
asiantuntijatiimejä. Muodostetaan uusiutuvan energian -tiimi ja tarvittaessa sen alle 
tuulivoima -tiimi. Tiimiin kuuluvista osalla on jo uusiutuvan energian alalta 
työkokemusta tai koulutusta. Osalla oma mielenkiinto ja halu oppia on syy 
osallistua tiimeihin. Uusiutuvan energian palveluiden myymisessä ja 
markkinoinnissa hyödynnetään Lean Startup Canvaksen ainutlaatuista 
arvoehdotusta ja etua muihin kilpailijoihin verrattuna. Näissä tunnistettuja asioita, 
kuten asiakkaalle tarjottavaa luotettavaan asiantuntijapalvelua, helppoa 
kokonaisvaltaista "avaimet käteen" -projektia, eli "Welado Way" -ajatuksella 
toimivaa varmaan tekijää markkinoidaan osaamis- ja asiantuntijatiimien kautta. 
Weladon tarjoamia konsulttipalveluista uusiutuvan energian liiketoimintaan 
rakennetaan kokonaisuuksia, joissa osaamis- ja asiantuntijatiimit toimivat 
asiakkaalle räätälöitävänä "tuotteena", eli Weladon moduloitavaa "Artisan" -
palvelumallia hyödynnetään myös uusiutuvan energian alalla.  
 
Uusien kehityshankkeiden ja kasvavien referenssien kautta Weladon tunnettavuutta 
kasvatetaan uusiutuvan energian alalla. Kuitenkin ensimmäisiä toimeksiantoja 
hankitaan nykyisten asiakkaiden kautta, joilla on toimintaa tai kontakteja 
uusiutuvan energian alalla. Pitkällä tähtäimellä Weladon on tarkoitus tarjota 
asiakkailleen kokonaisvaltaista elinkaaren läpi hoidettavia projektipalveluita. 
Alkuvaiheessa asiakkaiden hankkimisen takia myös pienempiä 
palvelukokonaisuuksia kannattaa tarjota. Nämä voivat liittyä esimerkiksi 
62 
 
   
 
työmaavalvontaan, kiertotalouteen, ympäristöön, turvallisuuteen tai 
rakennuttamiseen. Jo olevien energia-alan asiakkaiden kautta yritys pääsee mukaan 
uusiutuvan energian projekteihin, mutta myös muun osaamisen kautta voidaan etsiä 
sopivia energia-alan yrityksiä. Esimerkiksi Weladon vahvan infraosaamisen kautta 
yritys voi tuoda esille osaamista myös tuulivoimahankkeisiin. Näiden hankkeiden 
kautta tunnettavuutta saadaan myös vietyä sijoittajayritysten suuntaan, jonka kautta 
voi olla mahdollista päästä mukaan tuulivoimapuistohankkeisiin. 
 
Myöhemmässä vaiheessa referenssien ja osaamisen kartuttua, sekä osaamis- ja 
asiantuntijatiimien kasvettua voidaan siirtyä lähemmäs elinkaaripalveluita. 
Energia-alalla kuitenkin on totuttu saamaan suurempia kokonaisuuksia samoilta 
toimittajilta, joten myös Weladon olisi järkevää hankkia suunnitteluosaamista. 
Myös asentamis- ja rakentamisosaamista tulisi hankkia, mutta työpajojen 
perusteella Welado hankkisi sitä yhteistyökumppanuuksien kautta. Toisaalta jos 
kasvu on suurta, myös yritysostojen mahdollisuutta tulee tutkia.  
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7 YHTEENVETO 
 
Tässä diplomityössä käytiin läpi erilaisia liiketoimintamallin arviointityökaluja. 
Työ aloitettiin perehtymällä olemassa oleviin malleihin ja niiden käyttöön. 
Läpikäytyjen työkalujen avulla johdettiin yrityksen käyttöön oma arviointityökalu, 
jota pilotoitiin uusiutuvan energian liiketoimintaan. Sopivaa uusiutuvan energian 
haaraa varten keskusteltiin yrityksen kanssa ja päädyttiin tuulivoimaan. 
Tuulivoiman valintaan vaikutti Suomen nykyisen tuulivoimakannan tila ja 
tulevaisuuden näkymät. Kehitetty työkalu on työn päättyessä vielä kehitettävä 
malli, jota päivitetään ja muokataan tarpeen tullessa useampien käyttökokemusten 
jälkeen.  
 
Pidetyt työpajat olivat onnistuneita ja niissä saadut tulokset vietiin yrityksessä 
eteenpäin. Yrityksessä on jo muodostettu uusiutuvan energian asiantuntijatiimi, 
jonka kautta uusiutuvan energian liiketoimintaa aloitetaan. Tuulivoiman 
rakennuttaminen nähtiin hyvänä palveluna, jota aiotaan tarjota asiakkaille.  
 
Diplomityön aihe saatiin ideoitua yhteistyössä kirjoittajan ja yrityksen 
kehitysjohtaja Noora Haverisen kesken. Aiheeseen vaikutti kirjoittajan aiempi 
koulutustausta energiatekniikasta ja yrityksen käynnissä oleva organisaatiomuutos, 
sekä halu laajentua enemmän myös yksityiselle sektorilla ja uusille liiketoiminta-
aloille. Useamman henkilön yhteisten työpajojen aikatauluttaminen toi oman 
haasteensa työn eteenpäin vientiin, mutta niissä onnistuttiin. Kaiken kaikkiaan työ 
oli onnistunut ja asetettuihin tavoitteisiin päästiin. Kehitetystä arviointityökalusta 
tulee varmasti olemaan hyötyä, kun organisaatiomuutos on valmis.    
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