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Diplomityon tarkoituksena oli perehtyd tieteellisiin artikkeleihin Product-service systems
liilketoimintamallien taloudellisista ja ymparistollisista vaikutuksista. Julkaisut rajattiin vuosille
2000-2021 ja mukaan otettiin vain englanninkieliset artikkelit. Lisaksi pohdittiin PSS-mallien
aiheuttamia riskeja ja hyotyja yrityksille sek sitd, millaisia edellytyksié yrityksell& tulisi olla
siirryttdessa PSS-liiketoimintamalleihin.

PSS-mallit voidaan jakaa kolmeen kategoriaan niiden tarjoamien palveluiden mukaan.
Tuoteorientoituneessa mallissa tuote on liiketoiminnan keskiossa ja tamén lisaksi yritys tarjoaa
palvelun. Palvelu voi olla esimerkiksi kuljetus- tai asennuspalvelu kodinkoneoston yhteydessa.
Kéyttoorientoituneessa mallissa asiakas maksaa vain tuotteen k&ytdstda omistamatta itse
tuotetta. Tahan kategoriaan luetaan vuokraus-, leasing- tai jakamispalvelut. Viimeisessa eli
tulosorientoituneessa mallissa asiakasarvo muodostuu padosin palvelusta. Asiakas ostaa
tuotteesta saatavan hyddyn, joka on tarkasti sovittu ja maaritelty yhdessd palveluntuottajan
kanssa. Palveluntuottaja omistaa tuotteen ja vastaa ndin kaikista kayttoon ja huoltoon liittyvista
toimenpiteistéd ja kustannuksista. Tulosorientoitunut malli tarjoaa yritykselle mahdollisuuden
toteuttaa tuotteen valmistus haluamallaan tavalla. Tdma kannustaa my6s uusiin innovatiivisiin
ratkaisuihin tuotteiden valmistusprosesseissa. Tutkimusten mukaan tulosorientoituneella
mallilla on eniten potentiaalia tuottaa seka taloudellista ettd ekologista kestavyytta.

Asiakkaalle PSS-mallit tarjoavat helppoutta ja kustannussééstoja. Se, ettd asiakas voi
esimerkiksi vuokrata auton tarvitsemalleen ajalle, lisda asiakastyytyvéisyyttd. Kustannuksia
tulee vain kayttoon liittyvistd maksuista ja asiakkaan ei tarvitse huolehtia auton kulumisesta.
PSS-mallien tuomia taloudellisia hyotyja yritykselle ovat pitkét ja kestavat asiakassuhteet, jotka
perustuvat palvelun tuomaan luottamukseen. Lisdksi tarkasti tehty tuotteiden suunnitteluty®
sekd uusi teknologia saastaa valmistuskustannuksissa pitkalla aikavalilla. Palveluliiketoiminta
lisdd myos yrityksen kilpailukykyéd markkinoilla.

PSS-mallien riskejd ovat vaikeus ennustaa asiakkaiden ostok&yttaytymisté ja liiketoiminnan
muutokseen liittyvat kustannukset, kuten tarvittavien koneiden ja laitteiden hankinta seké
osaavan tydvoiman palkkaaminen. Ympdriston kestdvyysnakokulmasta hyotyja ovat parempi
materiaalien hyotykéaytto ja koko tuotteen elinkaaren tarkka suunnittelu. Haitalliset paastot
vahenevat, kun tuotannon sivuvirtoja hyddynnetdan ja energiana kaytetddn uusiutuvia lahteita.
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The purpose of this Master’s Thesis was to get acquainted with scientific articles on the PSS
business models and their effects to companies economic and environmental sustainability.
Publications were in English and they were limited between 2000-2021. In addition, the risks
and benefits of PSS for companies were discussed. The conditions that companies should have
in transition to PSS business models were considered also.

PSS models can be divided into three categories according to the services they provide. In a
product-oriented model the product is the core of the business and along with this the company
provides a service. The service can be, for example, a transport or installation service in
connection with a home appliance purchase. In a use-oriented model the customer pays only
for the use of the product without owning the product itself. This category includes rental,
leasing or distribution services. In last, result-oriented model, customer value consists mainly
of service. The customer buys the benefit from the product, which is precisely agreed and
defined together with the manufacturer. The service provider owns the product and is thus
responsible for all measures and costs related to operation and maintenance. The result-oriented
model offers companies the opportunity to manufacture the products in the way they want and
this encourages also to use new innovative solutions in processes. The result-oriented model
produces most economic and ecological sustainability of the models.

For the customer PSS models offer ease and cost savings. For example, the fact that a customer
can rent a car based on needed time, will increase customer satisfaction. The cost comes only
from usage fees and the customer does not have to worry about the wear and tear of the car.
The financial benefits that PSS models bring to a company are long and lasting customer
relationships based on the trust that the service brings. In addition, carefully done product
design and new technology save on manufacturing costs in the long run. The service business
increases the company’s competitiveness in the market as well.

The risks are difficulty of predicting customers’ purchasing behavior and the costs associated
with business change, such as the acquisition of necessary machinery and equipment and the
hiring of skilled labor. From an environmental sustainability perspective, the benefits of
products life cycle are better material utilization and accurate design. Harmful emissions are
reduced when the by-products of production are utilized and renewable energy sources are used.
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1 JOHDANTO

Tyon tarkoituksena oli tutkia Product-service systems liiketoimintamalleja (PSS), jotka
kehittyvat nykypéivana kovaa vauhtia kohti palveluorientoitunutta liiketoimintaa. Tyo
kasittelee  malleja  perinteisestd  tuotteiden  tarjoamasta  toiseen  daripadhan,
tulosorientoituneeseen liiketoimintamalliin, joka tarjoaa asiakkaille ratkaisuja ja parantaa

tuotannon suorituskykyé ilman fyysisen tuotteen omistusta.

1.1 Tyon tausta

Liiketoimintamallien kehitys on nopeaa ja uusien toimintatapojen omaksuminen vaatii sek&
aikaa ettd rohkeutta yrittaa jotakin erilaista liiketoiminnan mallia. Ty6 on tehty toimeksiantona
Lappeenrannan-Lahden teknillisen yliopiston tuotantotalouden laitokselle. Tarkoituksena oli
perehtyda tarkemmin Product-service systems liiketoimintamallien taloudellisiin ja
ymparistollisiin vaikutuksiin. Lisaksi pohdittiin PSS-mallien hy6tyja ja riskejé seka sitd, mita

erityisia edellytyksia PSS-mallien kayttoonottoon yrityksissa liittyy.

1.2 Tavoitteet ja rajaus

Tyon tavoitteena oli tutustua PSS-malleista kirjoitettuihin tieteellisiin artikkeleihin aikavalilla
2000-2021. Tyo toteutettiin Kirjallisuuskatsauksena, jonka sisallén analysointi perustuu
lahdekirjallisuuteen. Tyossd tutkimuskysymyksiksi nousivat PSS-mallien taloudelliset ja
ymparistolliset vaikutukset sek& mallien merkittdvimmaét hyodyt, riskit ja edellytykset. Tyon
ulkopuolelle rajattiin PSS-mallien yhteiskunnalliset ja sosiaaliset vaikutukset, koska ndiden
katsottiin olevan liian laajoja késitteitd kyseiseen diplomityéhon ja, koska PSS-malleilla
arvioitiin ~ olevan  eniten  taloudellisia ja  ympéristollisia ~ vaikutuksia.  Tyo6n

tutkimuskysymyksiksi valittiin:

1. Mité hydtyja ja riskeja PSS-malleista on yritykselle?
2. Millaisia ovat PSS-mallien taloudelliset vaikutukset?

3. Millaisia ovat PSS-mallien ymparistolliset vaikutukset?



Ty0ssé késitellddn PSS-malleja my0ds asiakkaan nédkokulmasta. Erityisesti haluttiin selvittda,
mité etuja tai haittoja PSS-malleista voi asiakkaalle olla. Asiakasndkdkulma on erilainen kuin
yrityksen nékokulma, mutta se on silti hyvin tdrkea ja maéarittdd lopulta aina yrityksen

menestyksen ja liiketoiminnan suunnan.

1.3 Tyon toteutus

Ty0 toteutettiin tutkimalla kirjallisuuslahteitd Finna-, LUT Primo-, Scopus- ja ScienceDirect-
tietokannoista. Kirjallisuudessa otettiin huomioon vain englanninkielinen aineisto. Julkaisujen
aikavaliksi asetettiin vuodet 2000-2021 ja huomioon otettiin vain tieteelliset e-artikkelit.

Kéytettyja hakusanoja on esitetty liitteessa 1.

Kirjallisuustutkimuksia aiheesta 16ytyi hyvin. PSS-mallien taloudellisia vaikutuksia on tutkittu
paljon. Ympéristollinen ndkdkulma on noussut vasta hiljattain esiin, joten tutkimuksia aiheesta
oli selvasti véhemman juuri PSS-mallien osalta. Tyon lahteiksi valikoituivat keskeisimmat
artikkelit PSS-mallien vaikutuksista taloudellisiin ja ympéristollisiin tekijoihin. Lisaksi
lahteend kaytettiin Sitran julkaisemaa tutkimusta Kkiertotalouden liiketoimintamalleista.
Yritysesimerkkien lahteind on kaytetty paédosin yritysten verkkosivuilta saatavaa tietoa seka

Sitran kokoamia yritysesimerkkeja kiertotalouteen liittyen.

1.4 Raportin rakenne

Raportin rakenne koostuu kolmesta teorialuvusta. Ensimmaéinen teorialuku kasittelee PSS-
malleja yleiselld tasolla. Téassa luvussa kerrotaan, mitd PSS-mallit ovat ja, miksi namé mallit
ovat syntyneet. PSS-mallien teoriassa tutustutaan tarkemmin mallien jaotteluun pienempiin
osiin. Ty0ssa kerrotaan péépiirteet kaikista PSS-malleista, mutta keskitytddn kuvaamaan
tarkemmin tulosorientoituneen mallin kehitystd ja ominaisuuksia. Liséksi kerrotaan, millaisia
hyotyja ja riskeja kyseisilla liiketoimintamalleilla on. Ty6ssé pohditaan myds sitd, mita erityisia
edellytyksia PSS-mallien kayttoonottoon yrityksissa liittyy. Toinen teoriaosuus késittelee PSS-
mallien taloudellisia vaikutuksia. Yrityksella on oltava tiettyja taloudellisia edellytyksia, jotta
se voi harjoittaa kyseisia malleja. Tallaisia ovat esimerkiksi oikeanlainen asiakaskunta,

tarvittavat laitteet ja osaaminen omasta tuotteesta ja sen valmistusprosessista.



Viimeinen teorialuku kasittelee liiketoimintamallien ymparistollisid vaikutuksia, joita on
tutkittu huomattavasti vahemman kuin taloudellista puolta. Ymparistolliset tekijat keskittyvat
materiaaleihin, prosessien parantamiseen ja PSS-malleille tyypillisiin leasing-, vuokraus- ja
jakamisalustoihin, joissa tuotteen kayttod jakautuu usean loppukayttdjan kesken. Taman jalkeen
omaksi padluvukseen on koottu Kkiertotalouden yritysesimerkkejd, jotka ovat kayttdneet
onnistuneesti PSS-liiketoimintamalleja toiminnassaan. Lopuksi esitetddn vastauksia alussa
maéaritettyihin tutkimuskysymyksiin ja pohditaan johtopaattksia aiheesta. Raportissa kdydaan
Iapi, millaisia vaikutuksia PSS-malleilla on yrityksille ja, miksi yritysten pitdisi yhd enemmén
siirtyé kohti tulosorientoitunutta litketoimintamallia. Tutkimuksen yhteenveto p&attaa raportin.



2 PSS-LIIKETOIMINTAMALLIT

Liiketoimintamalli kertoo yrityksen tarjoaman ja sen kenelle tuotteita tai palveluita tarjotaan.
Lisaksi liiketoimintamalli kertoo, kuinka kaikki t&m& tehd&&n kannattavalla tavalla, koska
yrityksen tavoite on aina tehd& voittoa. Liiketoimintamalli siséltaa siis arvon luonnin, arvon
jakamisen ja arvon ansaintamallin. (Osterwalder & Pigneur 2010, s. 14) Maapallon resursseja
kulutetaan loppuun ennétyksellisen nopeassa tahdissa. Yritysten on tehtdva yha enemman
yhteistyotd rakentaakseen kestdvaad liiketoimintaa. Kestdva liiketoiminta ei rajoitu vain
taloudelliseen tai ymparistélliseen osioon, vaan ottaa ndma huomioon yhdessa. Kestavyys lisaa

toiminnan kannattavuutta niin taloudellisesti kuin ympériston ndkékulmasta.

Product-service systems liiketoimintamalleja on kehitetty jo yli kahdenkymmenen vuoden ajan,
ja niista on tehty lukuisia erilaisia tutkimuksia ja tiedejulkaisuja. 2010-luvulla PSS-mallien
kehitys on ollut nopeaa. Tukkerin ja Tischnerin (2006, s. 1552) mukaan PSS-mallit méé&ritellaan
yhdistelména aineellisia tuotteita ja aineettomia palveluita, jotka yhdessa tayttavat asiakkaiden
toiveet. Jo  1980-luvulta  lahtien  yrityksissa on  puhuttu  kestdvyydestd ja
materiaalitehokkuudesta, mutta vasta 2000-luvulla néitd PSS-malleille térkeitd tekijoita on
lahdetty korostamaan. Erilaisia tieteellisid julkaisuja PSS-malleista on tehty paljon tekniikan

aloilla, kuten tietotekniikassa, tuotantotaloudessa ja ympéristotekniikassa (Tukker 2013, s. 79).

Syita liiketoimintamallien kehitykseen on monia. Ensinnékin informaatioteknologia ja viestinta
ovat kehittyneet paljon, mik& takaa paremmat alustat palveluiden tarjoamiselle. Liséksi
arvoketjuun on tullut muutoksia niin, ettd erityisesti tuotteen elinkaaren alku- ja loppupéan
tekijoitd on alettu arvostaa enemmén. Tuotteen elinkaaren alkuun kuuluvat suunnittelu ja
tuotekehitys ja loppupdén tekijoitd ovat muun muassa oikeanlainen kunnossapito tai tuotteen
hyédyntdminen esimerkiksi materiaalien kierratyksena uusien tuotteiden valmistusta varten.
Kolmanneksi voidaan mainita asiakkaiden kayttdytymisen muutos. Asiakkaat haluavat
kokemuksia ja ovat valmiita maksamaan palvelusta. (Nishino etal. 2012, s. 391)

Varsinkin suurissa kaupungeissa asuvista nuorista aikuisista on noussut asiakassegmentti, joka
vastustaa materialistista elaméntapaa ja haluaa rahoilleen vastinetta palveluista seké kestévista
kulutustuotteista. Yritysten on mietittdvé asiakassegmentteja uudelleen, jotta markkinointi on
onnistuneesti kohdennettua. Muutosajurit ovat syitd, miksi yritys ldhtee muuttamaan



lilketoimintaansa. N&it4 voivat olla esimerkiksi muuttuva lainsdadanto, strateginen valinta
lahted kohti kestavaa liiketoimintaa, taloudelliset edut, yrityksen maineen parantuminen ja
arvostuksen kasvu sekéd sidosryhmien tukeminen. Nykypdivand muutosvirta on jatkuvaa ja

muutoksen tahdissa mukana pysyminen on selkeé kilpailuetu yrityksille.

Kaiken muutoksen taustalla vaikuttavat suuret megatrendit, jotka ohjaavat myds yritysten
suuntaa. Mikko Dufva on listannut suurimpia tulevaisuuden megatrendeja vuonna 2020 Sitralle
tekemdsséd selvityksessédan. N&itd ovat ekologisen jalleenrakennuksen Kkiireellisyys,
verkostomaisen vallan voimistuminen, véestdon ikddntyminen ja monimuotoisuus,
talousjarjestelmén suunnan etsiminen ja teknologian sulautuminen. Ekologinen jélleenrakennus
kattaa ilmastonmuutoksen ongelmat, ylikuluttamisen ja jateongelmat, jotka vaikuttavat
tulevaisuudessa suuresti elinympéristdbmme. Suomi on esimerkkina maailmassa rakentamassa
kestdvad yhteiskuntaa. Siihen johtavat kuluttamisen vahentdminen, uusiutuvan energian kaytto
ja kiertotaloutta hyddyntavat yritykset. Toki suomalaisten hiilijalanjalki on verrattain

maailmanlaajuisesti suuri, joten kestavilla ratkaisuilla on jo nyt kiire. (Dufva 2020, s. 13-19)

Verkostomaisen vallan voimistuminen Kattaa erityisesti maiden valtasuhteiden muutokset
maailmalla. Kiina on noussut merkittdvaksi mahdiksi Yhdysvaltojen, Euroopan ja Ven&jan
rinnalle. Vallan verkostoon kuuluvat myds kaupungit, yritykset ja kansainvaliset instituutiot.
Uusien kansanliikkeiden kasvu, valeinformaation maarén voimakas kasvu ja jopa populismi
kuuluvat verkostomaisen vallan voimistumisen megatrendiin. Yritykset ovat keskeisessé
roolissa ehkdistakseen maailman eriarvoisuutta ja rakentamassa luottamusta. Vaeston
ikdantyminen koskettaa erittdin merkittdvasti myos suomalaisia yrityksid. Ihmiset muuttavat
suuriin kaupunkeihin, syntyvyys laskee ja maahanmuutto lisdéntyy, mika aiheuttaa omat
haasteensa suomalaisille yrityksille. Vaeston ikddntymisen myo6té terveyshaasteet muuttuvat ja
koko tyoeldman rakenne uudistuu. Naihin muutoksiin tarvitaan yhteiskunnan ja yritysten
tiivistd yhteistyota. (Dufva 2020, s. 21-35)

Talousjarjestelman suunnan etsiminen sisaltdd vaurauden keskittymisen yh& harvemmille,
globaalin talouskasvun, tyon rakenteiden muuttumisen ja kiertotalouden merkityksellisyyden
kasvun. Lansimaissa talouden kasvu on hidastunut, mik& johtuu osin korkeasta ikarakenteesta
sekd maapallon kantokyvyn asettamista rajoista. Moniosaamisen merkitys kasvaa ty0elaméassé

ja tyon rakenteet muuttuvat jatkuvasti. Teknologia korvaa osan tydpaikoista ja osalla tyénkuva



muuttuu merkittavasti. Kiertotalouden myota yrityksille avautuu taysin uusia ansaintamalleja,
kuten erilaiset jakamisalustat ovat osoittaneet. Viimeinen megatrendi eli teknologian
sulautuminen kattaa esimerkiksi digitalisaation ja tekoalysovellukset. Samalla kun ymmarrys
teknologiasta kasvaa yritykset hyOtyvét tastd entistakin enemmén. Teknologia liséd yritysten
mahdollisuuksia kehittd4 tuotteiden valmistusprosesseja tai yrityksen tarjoamia palveluita.
(Dufva 2020, s. 37-50)

PSS-malleissa tuotekeskeinen ajattelutapa halutaan muuttaa kohti asiakaskeskeista ajattelua.
Asiakkaalla on ongelma, joka yrityksen tulisi ratkaista. Siihen tarvitaan seka tuotetta ettd
ympdrille rakennettua palvelua. Asiakkaiden liséksi on tarkedd huomioida myds muut
sidosryhmét ja peilata ndiden vaatimuksia yrityksen strategiaan. (Song 2016, s. 12) Yritys ei
pysty nykyisin kilpailemaan vain pelkéllad tuotteella tai valmistustavalla, vaan tarvitaan
integroituja ratkaisuja asiakkaan ongelmiin ja jopa elamyksig, jotka kasvattavat asiakasarvoa
(Tukker 2013, s. 77). Liséksi tarvitaan jatkuvaa innovatiivisuutta sekd kykya pitdd ylla
ihmissuhteita ja kilpailukykyd. Wang et al. (2011) maarittelevat PSS-mallien paamaéariksi
Kilpailukyvyn parantamisen, asiakasarvon maksimoinnin ja ympéristollisten haittavaikutusten
vahentdmisen. Kaikissa PSS-mallien maaritelmissa painotetaan ymparistollistd kestavyyttéa

seka kilpailukyvyn tukemista erilaisilla painoarvoilla.

Neelyn (2008, s. 109) tekeman tutkimuksen mukaan juuri Suomessa on erityisen paljon
yrityksid, jotka tarjoavat asiakkailleen palveluita. Neely jaotteli tutkimuksessaan valitsemiaan
yrityksia eri maista puhtaasti valmistuskategoriaan tai palveluntuottajiin. Tutkimuksessa
tarkasteltiin yli 10 000 yritysta 25:std eri maasta. Mukana oli 92 suomalaista yritysta. N&ista
92:sta yrityksestd jopa 53 prosenttia oli palveluja tarjoavia yrityksid. Tama oli maailman
toiseksi suurin luku ja Suomea edellé téssé oli vain Yhdysvallat. Nykyisin palveluyritysten
luvun voidaan olettaa olevan vieldkin suurempi, kun yha useampi yritys tarjoaa palvelua

tuotteen rinnalla PSS-mallien mukaisesti.
2.1 PSS-mallien jaottelu
Yleisesti PSS-mallit jaetaan erilaisiin kategorioihin tuotteen ja palvelun yhdistelmista. Hyvin

tunnettu tapa on jaotella PSS-mallit Arnold Tukkerin (2004, s. 248) mukaan kolmeen erilaiseen

luokkaan: tuoteorientoitunut, kayttdorientoitunut ja tulosorientoitunut ryhma. Tuote-, kaytto- ja



tulosorientoituneista kategorioista kaytetdan tekstissa lyhenteitd PO (product oriented), UO

(use oriented) ja RO (result oriented).

-~ . /./" T
f;/As iakasarvo \ . J,r/ Asiakasa rvo\\
[ muodostuu | Product-service system [ muodostuu |
\ padosin / paaosin
\_ tuotteesta / \_  palvelusta

\\ / Tuote Kaytto Tulos \1 ___’,.//

— —

(PO) (UO) (RO)

Kuva 1. PSS-mallien kolme kategoriaa

Kuvassa 1 on havainnollistettu asiakasarvon jakautumista PSS-mallien eri kategorioiden
vélilla&. PO-kategoriassa asiakasarvo muodostuu ldhes kokonaan tuotteesta. Tuotteen
asiakasarvoa voi nostaa esimerkiksi  ekologiset raaka-aineet tai  pakkauksen
uudelleenkdyttomahdollisuus ja Kkierratettavyys. Tukkerin (2004 s.252) mukaan tdma
liiketoimintamalli antaa my6s valmistajalle aineellista hyotyd, joka osataan kohdistaa tiettyyn

valmistusketjun osaan, kuten materiaalikuluihin tai henkildstén maaraan.

UO- ja RO-kategoriassa asiakasarvo muodostuu ldhinna palvelun ympérille. Naissa malleissa
erilaiset investointiin ja yllapitoon liittyvat kulut on siirretty palveluntuottajalle, joten asiakas
maksaa vain tuotteiden kaytostd. Kéyttoperusteisessa kategoriassa asiakas ei tarvitse isoa
alkuinvestointia ostaakseen tdmén liiketoimintamallin palvelua. Mikali tuote tai palvelu ei ole
asiakkaan mieleen, on hanelld vapaus myds vaihtaa palveluntuottajaa ilman suurempaa

vaivannakoa. Erityisesti tallainen vapaus nostaa asiakasarvoa. (Tukker 2004. s.253)

Tulosorientoituneessa liiketoimintamallissa asiakkaan saamat aineelliset hyddyt ovat
merkittdvat, koska asiakas maksaa vain saamansa tuloksen mukaisesti. Asiakkaan
nédkokulmasta riskind on sopimuksen haasteellisuus. RO-mallissa asiakkaan ja
palveluntuottajan vélinen sopimus on tarkka ja usein hyvin monimutkainen, joten asiakas ei voi
olla tdysin varma tulevasta lopputuloksesta sopimusta tehdessa. Lisaksi asiakkaan tulee osata

maarittdd tarkeimmaét suorituskyvyn Kkriteerit, joita hdn haluaa lopputulokselta. Sama
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sopimusriski liittyy myos palveluntuottajan rooliin. Lisdksi palveluntuottajan tehtdva on
ennustaa asiakkaan kayttaytymista ja ostohalukkuutta, joten tarkkojen kustannuslaskelmien
tekeminen voi olla hankalaa. RO-malli jattaa kuitenkin eniten tilaa uusille innovaatioille, silla

palveluntuottaja saa paattad valmistukseen liittyvat prosessit taysin itse. (Tukker 2004, s.254)

2.1.1 PO-malli

Alkuun on lahdetty liikkeelle pelkasta tuotteesta, jonka ympérille on haluttu lisata jokin palvelu
parantamaan asiakastyytyvaisyyttd. Esimerkki téllaisesta tuoteorientoituneesta mallista on
kodinkoneliike, joka tarjoaa ostetulle tuotteelle kuljetuksen ja asennuspalvelun. Lisétty palvelu
voi olla asiakkaalle myos téysin maksuton, kuten pelkk& neuvontapalvelu puhelimitse. Muun
muassa kodinelektroniikkajatti Gigantti tarjoaa tuotteilleen edulliset huolto- ja asennuspalvelut
sek& kattavan takuun (Gigantti 2021). Ostaessasi uuden pesukoneen, voit huoletta ostaa samaan
pakettiin sek& kuljetuksen ettd asennuksen. Tdma tuo merkittavaa lisdarvoa asiakkaalle, joka ei

omista autoa ja haluaa ammattilaisen varmistuksen asennukseen.

2.1.2 UO-malli

Toinen kategoria koostuu kayttdorientoituneesta liiketoimintamallista, jossa asiakas maksaa
tuotteen kaytostd. Tuote on edelleen liiketoiminnan keskitssd, mutta kassavirta saadaan
tuotteen kaytostd. (Tukker, 2004, s. 248) UO-malli jakautuu useaan eri lohkoon, joita ovat
leasing-sopimukset, tuotteiden vuokraaminen, jakamismalli ja maksu kaytettyjen yksikdiden
mukaan. Esimerkki tallaisesta mallista voisi olla autojen vuokraus- tai leasingpalvelut. Tuotteen
omistus sailyy siis edelleen palveluntuottajalla, ja asiakas maksaa vain tuotteen kéytosta. Tama
liiketoimintamalli on nykypéivanakin hyvin kédytetty ja antaa erityisesti asiakkaalle vapauden

nauttia tuotteen eduista omistamatta itse tuotetta.

Jakamismallissa sama tuote on yhtéaikaisesti useamman kayttajan saatavilla. Téllainen palvelu
on esimerkiksi suoratoistopalvelu Netflix, jonka jasenet voivat katsoa haluamiaan sarjoja tai
elokuvia samanaikaisesti verkossa toimivalla alustalla. UO-malleihin kuuluu myés palvelu,
jossa asiakas maksaa vain kaytettyjen yksikdiden mukaan. Tastd esimerkkind on auton
vuokraus niin, ettd kuluttaja maksaa hinnan ajettujen kilometrien mukaan. Tam& malli on

kuluttajalle hyvin suotuisa, jos tarvitsee auton paivéksi, mutta ajettava matka on lyhyt.
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2.1.3 RO-malli

Kolmas Tukkerin (2004, s. 249) kategoria on tulosorientoitunut liiketoimintamalli, joka on
kehittynyt paljon viimeisten vuosien aikana ja, johon tulevaisuuden liiketoiminnan odotetaan
yh& enemman suuntautuvan. Tulosorientoituneessa mallissa asiakas ostaa palvelua ja maksaa
vain tuotteesta saamastaan hyddysté eli odotetusta tuloksesta. Tass& mallissa ei valttamétta ole
tuotetta valmiina, vaan se raataloidaan asiakkaan toiveiden mukaan sopimaan juuri tiettyyn
kayttotarkoitukseen. Palveluntuottaja omistaa tuotteen, ja vastaa nain ollen myds tuotteen
huolto- ja korjauskustannuksista. Tahan ryhméén kuuluvat myds mallit, joissa fyysista tuotetta
ei ole olemassakaan. Esimerkiksi monet yritykset ulkoistavat nykyisin rekrytoinnin. Nain yritys
saa sopimusta vastaan vain hyddyn, eli hyvan tyontekijan. Kun palveluntuottaja ja asiakas ovat
sopineet halutusta lopputuloksesta, jonka asiakas ostaa, ja4 palveluntuottajalle oikeus pééattéa,

kuinka asia toteutetaan.

Kuvasta 2 ndhdééan, miten kestavyys rakentuu eri PSS-malleissa. Yang et al. (2019, s. 1164)
tekeman tutkimuksen mukaan RO-malli antaa suurimman potentiaalin seké taloudellisen etta
ympéristollisen kestavyyden kasvuun. RO-mallissa tuotteen valmistaja on lisaksi sekd omistaja
ettd tuotteen kayttaja. Nama tekijat kannustavat yritystd tekemddn tuotteen, joka on
pitkaikainen, kestava ja ymparistoystavallinen. Tuotteen omistus tuo hallinnan tunteen, mika
johtaa tuotteiden parempaan ja huolellisempaan kasittelyyn. Lisdksi RO-mallissa valmistajan
ollessa myo6s kayttaja, halutaan tuotteen kaytostd tehda sujuvaa ja riittdvan yksinkertaista.

Yritysesimerkkeja kaikista PSS-malleista esitetdan luvussa 5.
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Kayttaja
e RO-malli

Kuva 2. Mité titviimmin valmistus, omistus ja kaytto kytkeytyvat, sitd suurempi on PSS-mallien

kestavyyspotentiaali (Yang & Evans 2019).

Kaikkein edistyneimpien RO-mallien kohdalla puhutaan suorituskykyyn perustuvista
liiketoimintamalleista (Performance-based business models PBBM). Yrityksen kassavirta
muodostuu siitd, kuinka paljon pystytddn myymaan suorituskykyé eli sitd, mika tayttaa
asiakkaan tarpeet. (Huiskonen & Laukkanen 2016, s. 2) Aineettoman suorituskyvyn
hahmottaminen konkreettisena myynnin kohteena on hankalaa, ja siksi monissa tutkimuksissa

puhutaan tulosorientoituneesta liiketoimintamallista PSS-malleja tarkastellessa.

RO-mallissa arvolupaus keskittdd valmistajan huomion tuotteen sijasta prosessiin ja
lopputulokseen. Asiakassuhteet ovat intensiivisia ja lopputulokset kustomoitu asiakkaan
toiveiden mukaan. Arvon luonnissa hyddynnetéan verkostoja ja tarkkaa seurantaa. Arvonjakelu
tapahtuu suorien myyntikanavien kautta asiakkaalle. Arvon kaappaamisessa keskitssa ovat
sopimukset, jotka ovat tdssd liiketoimintamallissa tarkkoja ja osin monimutkaisiakin.
Tuottomekanismina arvon kaappauksessa voi olla esimerkiksi asiakastyytyvaisyys myytya
yksikkoa kohti. (Huiskonen & Laukkanen 2016, s. 6)
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Van Ostaeyen et al. (2013, s. 261-265) tekeman tutkimuksen mukaan Tukkerin jaottelu PSS-
malleille ei valttdmatta toimi arkielamassd. Heidan mukaansa mallit tulisi jaotella erdanlaisen
toiminnallisen hierarkian mallinnuksen mukaan. Tama FHM-mallinnus (functional hierarchy
modeling) ottaa huomioon tuotteen toiminnallisuuden hyddyt juuri kyseisen asiakkaan
ympéristossd. FHM-mallinnus rakentuu kolmesta eri tasosta, joita ovat asiakkaiden tarpeet,
toiminnallisuus ja rakenne. Asiakkaiden tarpeet koostuvat niistd péaéatekijoistd, jonka vuoksi
asiakas ylipaansa kayttaa tuotetta tai palvelua. Toiminnallisuus kattaa tarkeimmaét parametrit ja
vaikutukset ymparistoon. Liiketoimintamallin rakenne koostuu prosesseista, joita esimerkiksi

tuotteen tai palvelun tuottaminen vaatii.

FHM-mallinnus ottaa huomioon koneen kayttokohteen, eli asiakkaan toimintaympariston.
Tasta esimerkkind voidaan ajatella ruokateollisuuden yritystd, joka ostaa koneen, jonka
tarkoitus on lajitella huonolaatuiset tuotteet pois linjastolta. Taman koneen toiminnallisuus ja
rakenne ovat téaysin erilaisia, kuin esimerkiksi kierratykseen erikoistuneen yrityksen
laitehankinta, jonka tarkoituksena on erotella erilaiset Kierratettdvat materiaalivirrat
elektroniikkaromusta. Teollisuuden prosesseissa maaritellddn usein paloturvallisuutta. On eri
asia maaritelld paloturvallisuutta petrokemikaalitehtaassa kuin uuden hotellin tiloja
suunniteltaessa. Vaikka molemmilla on sama tavoite vélttdéd palon aiheuttamat haitat, on

kayttoymparisto taysin erilainen. (Van Ostaeyen et al. 2013, s. 265)

2.2 PSS-mallien hyodyt ja riskit

PSS-liiketoimintamalleilla on mahdollisuus luoda sek& aineellista ettd aineetonta arvoa
asiakkaalle ja palveluntuottajalle. Konkreettista aineellista arvoa PSS-malleissa tuo erilaisten
lisapalveluiden tarjonta, joka sééstaé asiakkaan resursseja. (Tukker 2004, s. 250) Esimerkiksi
teollisuusyrityksen ostaessa kalliin tuotantokoneen, on kauppahintaan yleisesti madritelty tietty
mé&éra ohjausta koneen toimintaan ja k&yttoon liittyen. Asiakasyritys sééstda nain reilusti
henkilostoresursseja, koska koneiden kayttoon liittyva opetus saadaan optimoitua suoraan
tietoa tarvitseville henkildille mahdollisimman tehokkaasti ja ammattitaitoisesti. Erityisesti
RO-mallin toiminnassa asiakkaan prosesseista saatu data voidaan kéayttaa hyodyksi konetta

suunniteltaessa.
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Aineettoman hyodyn tarkka méaaritteleminen on huomattavasti hankalampaa. Aineeton hyoty
on sellaista sosiaalista tai ekonomista arvoa, joka kasvattaa yrityksen imagoa markkinoilla
(Tukker 2004, s. 251). Tallaisia arvoja ovat muun muassa turvallisuus ja ekologisuus.
Ekologiset valinnat antavat asiakkaille kuvan siit4, ettd yritys on kiinnostunut s&&stdmaan
luonnonvaroja ja osallistumaan yhteisen maapallon hyvinvoinnin parantamiseen. NykKyisin
turvallisuus on yrityksissa yksi tarkeimmistd arvoista. Turvallisuus liittyy henkilGston

toimintaan, mutta myos esimerkiksi ympdriston suojelemiseen.

Valmistaja hyotyy PSS-malleista monin eri tavoin. Annarelli et al. (2016, s. 1018-1019) ovat
koonneet yhteen merkittdvimpia tutkimuksissa esiin nousseita hyotyja ja riskeja valmistajalle,
jotka on esitetty taulukossa 1. Suurimpana hydtyna ndéhdéén ympéristollisten haittavaikutusten
vaheneminen ja toisena on erottautuvuus Kilpailijoista, jonka PSS-mallit tuovat mukanaan.
Mikali valmistaja pystyy laajentamaan osaamistaan seké tuotteiden etté palveluiden parissa,
erottautuu se varmasti markkinoilla kilpailijoistaan. Kuten taulukosta 1 ndhdaan, hy6tyna on
my0s asiakkaiden kiinnittdminen ja parempi uskollisuus. PSS-malleissa, PO-mallia lukuun
ottamatta, asiakassuhteet voivat olla hyvinkin pitkéaikaisia, miké takaa jatkuvan kassavirran
yritykselle.  Asiakkaille suurimmat hyodyt ovat parempi asiakaspalvelun laatu,

kustannussééstot ja riskien pienentyminen (Huiskonen & Laukkanen 2016, s. 3).

Moni ala on hyvin kilpailtua ja siksi yksi tarkeimmistd menestyksen tekijoista on voittaa
asiakkaiden luotto puolelleen. Asiakkaan uskollisuus ei valttamatta tarkoita suurinta
asiakasjoukkoa, vaan asiakaskunta tdytyy osata kohdistaa tuotteille oikein. Siitd syntyy
uskollisuutta tuotetta ja yritystd kohtaan. Liséksi PSS-mallit tuovat mukanaan tehokkuutta
tuotantoon ja sitd kautta kuluttamiseen. PSS-malleihin liittyvassa elinkaariajattelussa tuotteen
valmistuksessa kuluvia raaka-aineita hyddynnetddn mahdollisimman tarkasti ja jatteen maéra
pyritddn minimoimaan. Tamé& nakyy esimerkiksi tietyn valmistuskomponentin uudelleen
kayttona taysin uuteen tarkoitukseen. (Annarelli et al. 2016, s. 1018-1019)



15

Taulukko 1. PSS-mallien tarkeimmat hyddyt ja riskit valmistajalle

Hyddyt Riskit
> Ymparistollisten haittavaikutusten » Vaikeus madrittaa tarkkoja
vaheneminen kustannuksia (RO-malli)
» Kilpailijoista erottautuminen » Tietotaidon puute
» Asiakkaiden parempi uskollisuus » Kallis teknologia
» Tuotannon tehokkuus » Sidosryhmien hyvéksynta
» Jatteiden/sivuvirtojen hyotykayttd » Huono markkinan tuntemus

Annarelli etal. (2016, s. 1019-1020) nostavat tarkeimmiksi riskeiksi tietotaidon puutteen ja sen,
ettd sidosryhmien on hyvaksyttava PSS-malli, jotta voidaan saavuttaa win-win-tilanne kaikkien
nédkokulmasta. Toimitusketjun kannalta koko ketjun tavarantoimittajasta valmistajaan ja
edelleen asiakkaaseen tulisi saada paras hyoty liiketoimintamallista. Siksi liiketoiminnan
harjoittaminen PSS-malleilla tulee perustella hyvin sidosryhmille. Tietotaidon puute voi koitua
isoksi kompastuskiveksi, ellei asiaan ole varauduttu. Kenttatydssa myyjat ovat usein
lahimmassé kontaktissa asiakkaaseen ja ndin ollen heilld tulee olla sekd tekninen osaaminen

ettd kaupankaynti hallussaan.

Liséksi on tarkeaa tiedostaa, etta uusi teknologia on kallista ja aiheuttaa ndin lisdkustannuksia
valmistajalle. Aina on kuitenkin muistettava, etti korkea teknologia usein nostaa asiakasarvoa
ja nousu saattaa olla hyvinkin merkittava Kilpailijaan verrattuna. Huono markkinan tuntemus
taas saattaa olla esteend silloin, jos ei ajatella tuotteen koko mittakaavaa ja elinkaarta.
Esimerkiksi tuotteeseen asennettava kallis teknologia liséa tuotteen kayttoikad, mika tulee
huomioida kulujen jakamisessa tuotteen kayttévuosille. Liséksi tulee osata laskea se, mikali
tuotteen valmistus muuttuu kannattavaksi vasta tietyll4 tuotantovolyymilla. (Annarelli et al.
2016, s. 1020)

Yrityksen muuttaessa liiketoimintamalliaan liittyy muutokseen aina riski. Mitd suurempi

muutos on, sitd tarkemmin on pystyttéva arvioimaan riskeja. Liiketoiminnan muutoksessa tulee
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huomioida niin suunnittelu kuin liiketoiminnan implementointi. Muutoksessa asiakkaiden
méaara voi muuttua merkittavasti tai jopa koko asiakaskunta vaihtua. Uuden liiketoiminnan
aloittamiseen liittyy riskeja myds yrityksen sisédisessa toiminnassa. Koulutus, mahdollinen
uusien tyontekijoiden rekrytointi ja tuotantoprosessien uudistaminen vaativat huolellista

suunnittelua.

RO-mallin toiminnassa on riskejd seka palveluntuottajan ettd asiakkaan nékokulmasta.
Palveluntuottajan merkittdvin riski on ennalta sovittu hinta, jonka asiakas maksaa.
Kustannusten tarkka arviointi ennen tuotteen suunnittelua ja valmistusta on mahdotonta, joten
hinnan maarittely voi olla erityisen vaikeaa, jos kuitenkin halutaan séilyttdad asema kilpaillulla
markkinalla. Asiakkaalle riskind on sopimuksen vaikeaselkoisuus ja se, ettd asiakkaan tulisi
ennalta osata madarittaa tarkeimmaéat muuttujat, joita lopputuloksessa tulisi olla. Jokin asia jaa
helposti huomaamatta, ja sopimukseen kirjaamattomia asioita ei ole helppo saada toteutukseen

jalkikateen.

Riskeihin lukeutuu myds se, ettd yritykset valitsevat vaaran PSS-mallin tietylle tuotteelle tai
palvelulle sopivaksi. Mallin implementointi saattaa jddda puolitiehen tai jopa mahdollisesti
kokonaan tekemattd. UO-mallissa riskind on asiakkaiden vélinpitdméattomyys, mika nékyy
tuotteiden huonona kohteluna. On selvéd, ettd asiakas pitdd paremmin huolta tuotteesta, jonka
itse omistaa. Leasing-, vuokraus- tai jakamispalvelua tarjoavan yrityksen on huomioitava myos
tdma olennainen riski. Lisaksi tdssd mallissa nopeasti kehittyvat tuotteet aiheuttavat sen, etta
tuotteiden arvo saattaa laskea merkittavasti muutaman vuoden kayton jélkeen, ja asiakkaat eivat
valttamatta halua vanhentunutta mallia tuotteesta. Palveluntuottajan on vaikea arvioida
asiakkaiden kéyttaytymista tulevaisuudessa, mikd n&hdaan PSS-malleissa huomattavana
riskind. (Tukker 2013, s. 87-88)

2.3 PSS-mallien edellytykset

Millaisia asioita yrityksen tulisi ottaa huomioon, jotta olisi mahdollista toteuttaa PSS-
liiketoimintamalleja? Alkuinvestointien suuruus riippuu paljon tuotteesta, jota asiakkaalle
markkinoidaan sek& siitd, kaytetddnko tuote- vai tulossuuntautunutta liiketoimintamallia.
(Tukker 2004 s. 251) Ensimmaiseksi tarvitaan hyvé liikeidea. PSS-malleilla on mahdollista

erottua kilpailijoista uniikilla tavalla. Selvittdméalla asiakkaiden tarpeet voidaan miettid, mita
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PSS-mallia olisi jarkevintd k&yttadd, jotta asiakasarvo nousisi mahdollisimman suureksi.
Karkeasti voidaan sanoa, ettd nykypdivand asiakkaat haluavat palveluita. Harva yritys

menestyy puhtaasti pelkélla tuotemyynnilla.

UO- tai RO-malleihin siirtymisen perusteena voi olla esimerkiksi teknologian nopea
kehittyminen, jota halutaan hyddyntdd prosesseissa. Toisaalta jos asiakkaan kayttOaika
tuotteille on lyhyt, kuten esimerkiksi lastenvaatteissa, voisi valmistajan olla jarkevéa tarjota
vaatteita palvelun avulla. Tuote voi olla my6s yksinkertaisesti liian kallis kuluttajalle, joka
ostaisi tuotteen yksityiskayttoon. Tallainen esimerkki voisi olla vaikkapa kallis sahkopyora.
Séhkopyoréan vuokraus tai hyodyn, eli tarvittavien kilometrien osto tuo asiakkaalle

mahdollisuuden pééstad hyodyntdméaan myos kalliimpaa tuotetta.

PSS-liiketoimintamalleille tyypillisié ajureita ovat asiakassuhteiden vaaliminen ja kehittdminen
sekd tarjoaman parantaminen. N&ma yhdessé auttavat yritystd saavuttamaan hyotyjd, kuten
Kilpailijoista erottautuminen ja asiakkaiden kasvanut uskollisuus yritysta kohtaan. (Annarelli et
al. 2016, s. 1020) Kun suunnitelma uudesta liiketoimintamallista on valmiina, voidaan aloittaa
toteutusvaihe. Uuden liiketoiminnan onnistunut implementointi on yksi merkittdvimmista
tekijoista onnistuneen tuloksen kannalta. Ndin uusi malli on saatettu loppuun asti ja yrityksella

on mahdollisuus péé&sta asettamiinsa tavoitteisiin.

Reim et al. (2015, s. 66-68) tekeman tutkimuksen mukaan PSS-mallien ké&yttéonottoon liittyy
viisi tarkedd kohtaa, jotka onnistuneissa PSS-mallien implementoinneissa on otettu huomioon.
Naitd ovat sopimukset, markkinointi, verkostot, tuotteiden ja palveluiden suunnittelu ja
kestavyysnakokulma. Sopimukset asiakkaan ja palveluntuottajan valilla ovat tarkeita siksi, etta
ne muodostavat kaiken perustan. Sopimuksesta nahdaan vastuut, velvollisuudet ja oikeudet.
Mité ldhemmés RO-mallia mennéén, sitd mutkikkaampia ovat sopimukset. Toisaalta yrityksilla

on usein saatavilla lainopillista apua, mik& auttaa sopimuksien laadinnassa.

PO-mallissa sopimukset ovat yksinkertaisia, koska sama mallipohja sopii usealle eri
asiakkaalle. Liséksi tuotteen omistus on asiakkaalla, joten k&yttéon liittyvat oikeudet jadvat
sopimuksesta pois. PO-mallin sopimukseen voidaan kirjata esimerkiksi tarvittavat huolto- ja
korjaustoimenpiteet, jotka palveluntuottaja toimittaa asiakkaalle sopimuksen mukaisesti. UO-

mallissa sopimus monimutkaistuu. Nyt tulee sopia tarkasti tuotteen kaytettavyydestd, hinnasta
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ja mahdollisista héirittilanteista kayton aikana. Asiakas ei omista tuotetta, mutta haluaa, etta
tuote toimii asianmukaisesti sen aikaa, kun asiakas on tuotteesta maksanut. RO-mallissa
sopimus tehdaan aina yksil6llisesti kullekin asiakkaalle. Sopimus on RO-mallin toiminnan
perusta, joten se tehdddn hyvin yksityiskohtaisesti yhdessa asiakkaan kanssa. Sopimukseen
Kirjataan tarkasti esimerkiksi se, mik& on lopputulos, jonka asiakas ostaa. Lisaksi kirjataan

vastuut, aikataulu ja kustannukset. (Reim et al. 2015, s. 68)

Markkinointi on tarkedd PSS-mallien onnistuneen implementoinnin kannalta. Tarkeimmat
markkinointikeinot olisi hyva lisatd strategiaan, silla se ennustaa parempaa onnistumista.
Ensimmadinen kulmakivi markkinoinnissa on selked viestintd. Asiakkaalle tulee jaada
luottavainen tunne siité, ett han tietdd, mit4 on ostanut. UO-mallin markkinoinnissa pyritédén
vaikuttamaan positiivisesti asiakkaan asenteisiin ja kayttaytymiseen. UO- ja RO-mallin
markkinoinnissa viestitddn myds niiden tuomaa positiivista ympéristollista vaikutusta seka
taloudellista puolta. Liséksi korostetaan valmistajan tai palveluntuottajan vastuuta tuotteen

kaytté-, huolto- ja korjaustoimenpiteissa. (Reim et al. 2015, s. 69)

Reimetal. (2015, s. 70-71) mukaan yrityksen verkostoitumisella ja yhteyksien hyodyntdmisella
on my0s merkittdvd rooli PSS-liiketoimintamallien implementoinnissa. Verkostoilla
tarkoitetaan  kaikkia ulkoisia sidosryhmid, kuten asiakkaita, materiaalitoimittajia,
yhtiokumppaneita ja jalleenmyyjid. Verkostoitumisen ideana on myds jakaa oikeanlaista tietoa
sidosryhmille ja ndin edistdd uuden liiketoimintamallin toimintaa. Tuotteiden ja palveluiden
suunnittelussa tarkedd on huomioida asiakkaan tarpeet seké tiettyja tekijoitd, jotka vaikuttavat
positiivisesti liiketoimintamallin toimintaan. Tallaisia yleisid tekijoitd ovat muun muassa
tuotteiden kierratettdvyys, huollettavuus ja péivitykset. Kun yritys huomioi namé jo

suunnitteluvaiheessa, ovat he askeleen ldhempéana onnistunutta toimivaa liiketoimintamallia.

Tuotteiden ja palveluiden suunnittelussa asiakkaan toiveet voidaan ottaa hyvin huomioon.
Tama lisaa luottamusta asiakkaan ja palveluntuottajan vélilla. RO-mallissa asiakkaan kanssa
kaydaan enemman keskustelua ja ajatusten vaihtoa kuin UO- ja PO-mallin toiminnassa. PO- ja
UO-malleissa asiakkaiden maéara voi olla hyvinkin korkea, joten siksi yksildityja toiveita ei ole
helppo toteuttaa. Kestdvyysndkokulma on implementoinnin kannalta erittdin tarkeé.
Implementointi onnistuu, kun asioita on pohdittu etukateen ja tarvittavat kestavyyden kannalta

tarkedt seikat on otettu huomioon. Kestivyys saattaa usein olla ristiriidassa taloudellisten
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tavoitteiden kanssa ja siksi sen kehittdminen j&& helposti taloudellisten tavoitteiden jalkoihin.
Reim et al. (2015, s.72) perustelevat kestavyysajattelun tarkeytta silld, ettd asiakkaat
Kiinnittavat yhd enemmén huomiota siihen, onko yrityksen toiminta kestavaa myos pitkalla
aikavalilla. Lisaksi kestavyyteen panostaminen auttaa yrityksia kehittdméén teknologiaa ja
sellaisia ratkaisuja, jotka auttavat saamaan tuloksia myds taloudellisesti.

PSS-malleista UO- ja RO-mallit eivat ole sopivia kaikille toimialoille. Jos yritys toimii alalla,
jossa itse tuotteen valmistus ja suunnittelu ovat liiketoiminnan ydin ja paras tapa erottautua
Kilpailijoista, ei uutta palveluliiketoimintaa kannata rakentaa vékisin tdman ymparille. Jos
toiminta on hyvin tuoteorientoitunutta, saattaa kehittyneistd PSS-malleista olla yritykselle jopa
haittaa. (Tukker & Tischner 2006, s. 1553) Hyvassa suunnitelmassa PSS-mallia varten tulisi
kartoittaa henkilokunnan osaaminen ja tuotannon prosessit, ja ndiden mahdollisuudet
muutoksiin. Liséksi tulisi osata ennustaa asiakkaiden kayttdytymistd ja ostohalukkuutta
myytavén tuotteen tai palvelun osalta. Jos ajatellaan, ettd l&hdetd&dn kehittdméén uutta
innovaatiota, on varauduttava siihen, lahteek6 tuote myymaan toivotulla tavalla ja onnistuuko
innovaatio edes halutulla tavalla (Tukker & Tischner 2006, s. 1554).

Uudessa litketoimintamallissa yritys valitsee tavan, jolla lahtee palvelemaan asiakkaita. Valinta
voi olla pyrkimys markkinajohtajaksi, jolloin tuotteita tai palveluita tuotetaan matalilla
kustannuksilla ja niiden hinta on matala myds asiakkaalle. Térkeintd on silloin saada myytya
suurella volyymilla, ja pitdd valikoima tarpeeksi laajana. Toisenlainen valittu tie voisi olla
differointi, jossa pyritadan erottumaan massasta mahdollisimman paljon. Tuotteen tai palvelun
hinta on wusein Kkilpailijoita huomattavasti korkeampi, mutta toisaalta asiakas saa
laadukkaamman tuotteen tai palvelun. Differointi liiketoiminnassa on suunnattu asiakkaille,
jotka haluavat laatua ja uniikin tuotteen tai palvelun. On myo6s lukematon maéara muita tapoja,

joilla yritys voi lahted kilpaillulle markkinalle ja, jotka asettuvat ndiden aaripdiden véliin.

Kun yritys lahtee muuttamaan liiketoimintamalliaan, tulee heidan tarkastella myds arvoketjun
muutosta. Visnjic et al. (2017, s. 173) mukaan on tarkeda tuntea ajurit, jotka luovat arvoa
asiakkaan lisdksi myos palveluntuottajalle. He valitsivat tutkimukseensa viisi ajuria, joita olivat
tehokkuus, vastavuoroisuus, lukitseminen, vastuullisuus ja uutuusarvo. Néita ajureita peilattiin
tutkimukseen valittujen yritysten toimintaan. Tutkimuksessaan Visnjic et al. (2017) keskittyivat

tulosorientoituneisiin liiketoimintamalleihin ja néita toteuttaviin yrityksiin.
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Tehokkuuden ajurilla halutaan saavuttaa toimivuus koko tuotantoketjussa. Samalla halutaan
saavuttaa mittakaavaetua ja nakyvyytta. Talla tarkoitetaan sitd, etta yrityksen kaikki tietotaito
ja resurssit ovat kaikkien jaettavissa, mikd voidaan hyodyntdd asiakassuhteissa. Nain
vahennetdadn myos konflikteja ja erilaisia hairidita prosessissa. Erityisesti kitkaa saattaa isossa
organisaatiossa syntyd valmistuksen ja palveluiden myynnin valille. Avoimuus ja sama
p&dédmadra auttavat parantamaan tehokkuutta. VVastavuoroisuudessa keskitytédén jaettuun arvoon
ja yhteiseen padmaéaraan seka yleistoimivuuteen. Toimitusketjuissa halutaan huomioida hyvin
my0s sidosryhmien tarpeet, ja tdmé lisad tulosorientoituneen mallin arvoa myo6s valmistajan
nédkokulmasta. (Visnjic et al. 2017, s. 176-177)

Lukitsemisella tarkoitetaan sitg, ettd yritykset ajattelevat investointeja pitkélla tahtaimelld. On
yleistd, ettd investointi alkaa tuottaa tulosta vasta vuosien pééastd. Pitkillda sopimuksilla ja
investoinneilla on myods kaéntopuolensa. Alkuperdiset kustannuslaskelmat ja suunnitelmat
eivat aina pidad paikkaansa ja lisdksi palveluntuottaja joutuu sietdimdan epévarmuutta.
Vastuullisuuden ajurilla halutaan minimoida palveluntuottajan riskit. Myds sidosryhmien,
kuten aliurakoitsijoiden riippuvuus tulee huomioida. Tarkat sopimukset estdvat naita
riippuvuuksia aiheuttamasta ongelmia palveluntuottajan prosesseissa. Viimeinen eli
uutuusarvon ajuri pitad sisallddn nousevia innovaatioita, joiden keskigssa voi olla joko
asiakkaat tai esimerkiksi keratty data. Kerdtyn datan ja visualisoinnin avulla on mahdollista
tunnistaa elintarkeita tekijoita, jotka muuttavat prosessien suuntaa. (Visnjic et al. 2017, s. 177-
178)

Visnjic et al. (2017, s. 178-180) mukaan yrityksen, joka harkitsee siirtymista
tulosorientoituneeseen liiketoimintamalliin, tulisi joka tapauksessa kdyda arvoa lisaavét ajurit
lapi omassa toimintaympéristossaan. Tarkeda on huomioida myds tekijét, jotka syovét arvoa.
Kaikki edella luetellut ajurit toimivat vuorovaikutuksessa toistensa kanssa, eika yhté yksittaista
tekijéa tulisi nostaa yli muiden.
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3 PSS-MALLIEN TALOUDELLISET VAIKUTUKSET

Taloudelliset vaikutukset ovat avainkysymyksia silla hetkelld, kun yritys harkitsee PSS-mallien
kayttoa liiketoiminnassaan. PSS-mallit antavat sek& aineellista ettd aineetonta hyotya
yritykselle. Aineellinen eli konkreettinen hyoty koostuu esimerkiksi kaytetyista resursseista ja
tuotteen valmistukseen kuluvasta ajasta. Yrityksen saama aineeton hyoty koostuu asiakkaan
kokemuksista, brandin ndkyvyyden lisddntymisestd ja hallinnan tunteesta, jotka usein

unohdetaan vertailtaessa pelkastaan tuotteesta saatavaa aineellista hyotya. (Tukker 2013, s. 85)

PSS-malleihin liittyy monia epdvarmoja kustannustekijoitd, joiden tunnistaminen on térkeda,
jotta liiketoiminta on kannattavaa. Téllainen ep&varmuustekija on esimerkiksi RO-malliin
liittyva ennalta sopimukseen Kirjattava hinta siitd lopputuloksesta, jonka asiakas ostaa.
Palveluntuottajan voi olla vaikea ennustaa tdsmalleen kaikkia kustannuksia, joten tdssa on oma
riskinsa heidén kannalta. (Tukker 2013, s. 85)

Kuten kaikessa liiketoiminnassa, myds PSS-malleissa palveluntuottaja tarvitsee pédaomaa
alkuinvestointeja varten, jotta liiketoiminta on mahdollista saada alkuun. N&ma tuotteiden
valmistuksessa tarvittavat koneet ja laitteet hankitaan usein lainarahalla tai
osamaksusopimuksella. Lisaksi yksi merkittdvimmista asioista on henkilokohtaisen osaamisen
hankkiminen tai ulkopuolisen ammattilaisen palkkaaminen. Usein yrityksessa on vankka
osaaminen joko tuotteen valmistuksen tai tietyn palvelun toteuttamisen osalta. PSS-malleissa
tarvitaan osaamista molemmilta osa-alueilta, joten erilaisen tietotaidon yhdistdminen ja lisdopin

hankkiminen tuottaa yritykselle kustannuksia. (Tukker 2013, s. 85)

Neelyn (2008, s. 111) mukaan yrityksissa, jotka tarjoavat sekd tuotteen ettd palvelun,
tyontekijoista aiheutuvat kustannukset ovat suuremmat kuin pelkastaan tuotetta valmistavalla
yrityksella. PSS-liiketoimintamallien mukaisessa yritystoiminnassa moniosaajat tulevat tietysti
yritykselle kalliimmaksi tyontekijéiden kustannusten osalta. Osaamistason noustessa
tyontekijoille tulee maksaa enemmadan palkkaa. Toisaalta on todettu, ettd PSS-malleilla
toimivien yritysten liikevaihto on ollut mahdollista kasvattaa huomattavasti suuremmaksi kuin
vain pelkk&a tuotteen valmistusta harjoittavalla yritykselld. On huomioitava, ettd nettovoitto
voi palveluyritykselld silti jadda jopa pienemmaksi kuin valmistusyritykselld johtuen

esimerkiksi suuremmista tyovoimakustannuksista ja kdyttopadomasta.
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Siirryttdessa palveluliiketoimintaan yrityksen tulee miettia siihen kuuluvia haasteita.
Ansaintalogiikka monimutkaistuu, koska ei myyda enda pelkkaa tuotetta. Nyt keskitytdan
myymaan palvelusopimuksia ja kyvykkyyttd. Lisaksi on erittdin tarkedd miettid, mitd arvoa
asiakas palvelusta saa. Yleinen virhe on miettia palvelun arvoa palveluntuottajan ndkdkulmasta,
mika eroaa valtavasti asiakkaan ndkokulmasta. Tiettyjen tuotteiden kohdalla asiakkaalle voi
olla térkeédd, ettd tuotteen omistus sailyy hanella. Téllainen ajattelutapa voi nakya esimerkiksi
automyynnissa. On pyrittdva muuttamaan ajattelutapaa niin, ettd asiakas kokee saavansa saman

hyodyn ja vield enemman pelkén palvelun avulla. (Neely 2008, s. 114)

PSS-mallit pystyvat tyypillisesti kaappaamaan enemmaén arvoa verrattuna yksinkertaisiin
lilketoimintamalleihin. Asiakassuhde ei paaty heti tuotteen myyntiin, vaan se jatkuu usein
hyvinkin pitkaaikaisena. Pitk&aikaiset asiakassuhteet takaavat tasaisen kassavirran. Tdma antaa
palveluntuottajalle mahdollisuuden tuntea asiakkaansa yha paremmin ja asiakkaat ovat yleisesti
uskollisempia samaa yritysta kohtaan. Perusteellinen asiakkaiden tunteminen kannustaa myos

palveluntuottajaa rakentamaan uusia innovatiivisia ratkaisuja. (Tukker 2013, s. 85)

Toiminnan palvelullistaminen on ydin PSS-mallien toiminnassa. Palveluntuottajan
nakokulmasta PSS-malleilla on mahdollista kasvattaa liikevaihtoa, kun taas asiakkaan
nadkokulmasta PSS-mallit védhentdvat riskejd tai ainakin parantavat kustannusten
ennustettavuutta. (Neely 2008, s. 104) PO-mallissa liiketoiminnan ideana on edelleen myyda
mahdollisimman suuri mééra tuotteita. Kassavirta muodostuu tuotteiden myynnistd, joten
voittoa tehdaén vain myymalla tuotteita. UO-malliin kuuluvat tuotteiden leasing-, vuokraus- ja
jakamispalvelut, joissa samalla tuotteella on useita kaytt&jid. Nain myos tuotteen kohtalaisen
suuret alkuinvestoinnit seka kayttokustannukset voidaan ajatella jakautuvan useisiin pieniin
osiin. Lisdksi RO-mallissa palveluntuottaja vastaa kaikista elinkaarikustannuksista, joten heille
on iso kannustin tehdd tuote, jonka valmistus- ja kayttokustannukset jaavat mahdollisimman
alhaisiksi.

PSS-malleissa palvelun hinnan madarittdminen voi olla erityisen hankalaa, varsinkin jos
palveluliiketoiminnasta ei ole aikaisempaa kokemusta. Ja vaikka tietoa olisikin kerattyna,
liittyy hinnan méaritykseen aina epavarmuus, miké pitadd hyvéksyé. Hinta maarittad yrityksen
Kilpailuasemaa markkinoilla. Liian korkeaksi maéritelty hinta pudottaa yritykseltd pois ison

osan potentiaalisia asiakkaita. Toisaalta lilan matala hinta saa asiakkaat epédilemaén tuotteen
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laatua. (Kreye et al. 2014, s. 463) PSS-mallit antaa yritykselle lisdd joustavuutta. Jo palveluiden
kehitysvaiheessa palveluntuottajalla on joustavasti valtaa paattad, kuinka palveluita lahdetéén
toteuttamaan. Taloudellista arvoa joustavuus tuo mukanaan siksi, ettd se antaa kyvyn sopeutua

paremmin jatkuvasti muuttuvaan ympéristoon (Richter et al. 2010, s. 132).

Teollisuudessa ostetaan kalliita tuotantokoneita, joiden kdynnistdmiseen ja k&yttoon tarvitaan
erityistd osaamista. PO-mallissa konetta ostavan asiakkaan tulee kustannuksissa huomioida se,
ettd kustannuksia ei aiheudu vain koneen hankintahinnasta. Yleistd on, ettd valmistajalta
ostetaan lisdpalvelu, joka kattaa tarvittavat kdynnistdmiseen ja koneen k&yttoon liittyvat
lisépalvelut. Lisapalvelun kuluerd saattaa olla jopa 5-15 prosenttia koneen hankintahinnasta
(Azarenko et al. 2008, s. 706). Tama osoittaa, ettd teollisuudessa lisdkulu vain extrapalvelun
osalta voi olla asiakkaalle hyvinkin merkittava. Toisaalta huomataan, ettd valmistajan kannalta
PO-malliin kuuluvat lisdpalvelut kasvattavat kassavirtaa hyvinkin paljon verrattuna yritykseen,
joka valmistaa pelkéstddn tuotteen ja, jolla ei ole PSS-malleihin kuuluvia palveluja

tarjottavanaan.

UO-mallissa palveluntuottajan tulee huomioida, kuinka koneen huolloista ja korjauksista
aiheutuvat kulut olisi mahdollista minimoida. Asiakkaalle tarjotaan ennalta méaritettyd hintaa,
jolla h&n saa koneen kayttoonsa. Pdamaard on sama kuin PO-mallissa, eli asiakas haluaa
toimivan tuotantokoneen. UO-mallissa palveluntuottaja vastaa kuitenkin kaikista kaytosta
aiheutuvista korjaus- ja huoltokuluista, mika helpottaa asiakkaan huolta kustannuksista. UO-
mallin kustannukset ovat asiakkaan kannalta paljon ennalta ennustettavampia kuin PO-
mallissa. Toki helppous on asiakkaalle aina kalliimpaa, ja asiakas voi joutua maksamaan jopa
35 prosenttia koneen hankintahinnasta saadakseen sen kéyttéonsé tietyksi maaraajaksi, yleensa
kuitenkin useammaksi vuodeksi (Azarenko et al. 2008, s. 710). Mikali yritykselle ei ole vélia

omistavatko he tuotantokoneen, on UO-mallin vuokraus tai leasing vaihtoehto hyva valinta.

Koneiden valmistaja, joka myds omistaa vuokrattavat koneet, tarvitsee alkupddomaa, jotta voi
hankkia valmistukseen tarvittavat osat ja kattaa tydvoiman kustannukset. Voi myds olla niin,
ettd liiketoimintamallissa asiakkaan ja valmistajan valissd on palveluntuottaja, joka ostaa
koneet valmistajalta, ja vuokraa niitd eteenpéin asiakkaille. Vuokraus- ja leasingmallilla tulot
ovat tasaisia, mutta alkuun asiakkailta ei kerry suurta kassavirtaa alkupddomaa varten. Yleensa

naissa tapauksissa otetaan pankkilaina. Koneet alkavat tuottaa voittoa vasta muutamien vuosien
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paéastd koneiden ostohetkestd. Valmistajalla on nyt paatantavalta kaikkiin koneen huolto- ja
korjaustoimenpiteisiin, joten keskittamalla naitd omaan yritykseen ja hyodyntdmalla oman
talon ammattitaitoa, on valmistajalla mahdollisuus sééstdd kustannuksissa. (Azarenko et al.
2008, s. 708-710)

RO-mallissa valmistaja tarvitsee suurta alkupddomaa, kuten UO-mallissakin. Syit4 td4han on
asiakkaalta tulevan kassavirran hidas kéynnistyminen. Kustannusten kannalta RO-mallin
arviointi on haasteellisinta, koska mallin on tarkoitus tuottaa my6s hyvin paljon aineetonta
hyotyé seka valmistajalle ettd asiakkaalle. Aineettomalle hyodylle on vaikea ly6da hintalappua.
RO-malli parantaa valmistajan ja asiakkaan suhdetta, koska asiakkaan tarpeet huomioidaan
selkedmmin. Toisaalta RO-malli antaa valmistajalle vapauden toteuttaa koneen valmistus
mahdollisimman kustannustehokkaalla tavalla. Mitd vahemmén asiakas on mukana itse
valmistusprosessin toteuttamisessa, sen parempi on prosessin ennustettavuus valmistajan
kannalta. Haastavaksi RO-mallin toteuttamisessa tekee sen, ettd malli on riippuvainen niin
monesta osatekijastd, kuten esimerkiksi asiakkaiden vaatimuksista ja tilausten maarésta, koneen
osien arvosta ja saatavuudesta sekd yrityksen Kilpailukyvyn sdilymisesta markkinoilla.
(Azarenko et al. 2008, s. 716)

Taulukossa 2 on havainnollistettu erilaisten PSS-mallien tuomaa nettovoittoa valmistajalle
vuosien Kkuluessa. Taulukon ennustetut nettovoitot Azarenko et al. (2008, s. 700-716) on
laatinut tuotantokoneita valmistavan teollisuuden pohjalta. Esimerkkiné tutkimuksessaan he
kayttivat &arimmaisen tarkkaa hiomakonetta nimelta Big OptiX, joka on kehitetty Cranfieldin
yliopistossa. Kone on kehitetty valmistamaan erityisen tarkkoja osia avaruusteleskooppeihin.

Laitteessa on yhdistetty seka nopea hiomiskyky etté erittdin korkealaatuinen teknologia.

Taulukko 2. Tuotantokoneiden valmistajan ennustettu nettovoitto eri PSS-mallien kohdalla.
(Azarenko et al. 2008, s. 716)

Nettovoitto %

5 vuoden aikana

10 vuoden aikana

20 vuoden aikana

PO-malli 46 56 100
UO-malli 10 80 188
RO-malli 30 118 259
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Kuten taulukosta 2 nahdaan, RO-mallilla on potentiaalia saavuttaa suurimmat voitot juuri
pitkdan aikavélin téhtdimella. Tama johtuu siitd, ettd RO-mallissa asiakassuhteet ovat
liiketoiminnan keskitssa ja kestavien suhteiden luominen vie aikaa. Liséksi mallin aloitus ja
suunnittelu ei ole yksinkertaisinta, mika vie myos aikaa ja rahaa. Tietenkin se, millaista tuotetta

valmistetaan vaikuttaa myos liiketoimintamallin tuomaan hy6tyyn palveluntuottajalle.

Uuden liiketoiminnan kehittdmisen alkuvaiheessa on hyvé pohtia tekijoitd, jotka vaikuttavat
taloudelliseen kestavyyteen. Téhdn pohdintaan voi kayttdd esimerkiksi kuvassa 3 néhtdvaa
canvas-mallia taloudellisesta kestdvyydestd. Perinteisen Business model canvas -mallin ovat
kehittdneet Alexander Osterwalder ja Yves Pigneur vuonna 2010. Canvas-mallin ideana on
auttaa yrityksid hahmottamaan oman liiketoiminnan tarkeimpié tekijoita (Osterwalder &
Pigneur 2010, s. 15). Uuden liiketoimintamallin taloudellisia tekijoita eivét ole vain kulut ja
tuotot, vaan huomioitavaa on laajasti muun muassa eri sidosryhmien, kuten kumppanien ja
asiakkaiden nakokulmasta. Liséksi tulee olla méaritettyna toimintatavat ja resurssit, joilla uutta

litketoimintamallia 1dhdetdan toteuttamaan.

Kumppanit Toimintatavat Arvolupaus Asiakas- Asiakas-
3 suhteet segmentit

O° |
N4 N -
S‘ Resurssit .Il Jakelukanavat M
o -

Kulut Tuotot

4

)
o

Kuva 3. Canvas-malli taloudellisesta kestavyydesta (Joyce & Paquin 2016)

Arvolupaus tarkoittaa sitd, mit4 arvoa tuote tai palvelu asiakkaalle antaa. Esimerkiksi se, mité
ominaisuuksia tuotteessa on, omistaako asiakas itse tuotteen vai saako han palvelun ilman
tuotteen omistusta ovat arvolupauksia. Asiakassegmentit ovat asiakasryhmia, joille arvolupaus

tehdaan. Haastavaa on se, ettd asiakkaita on vaikea jakaa tarpeeksi pieniin ryhmiin, koska
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arvolupaus eroaa eri asiakasryhmien valilla. Asiakassuhteet ovat PSS-mallien kannalta
Kriittisen tarkeitd. Yritykset jakavat jatkuvasti tietoa asiakkaiden kanssa ja ottavat heidédn
nédkokulman huomioon parantaen ndin asiakassuhdetta. Resursseilla tarkoitetaan kaikkea sité,
mitd tarvitaan, jotta uutta liiketoimintamallia voidaan toteuttaa. Téllaisia voivat olla
tuotantotilat, tietotaito ja henkilstd, materiaalit ja raaka-aineet seké taloudelliset resurssit, jotta
toiminta on mahdollista. (Adrodegari et al. 2017, s. 1253)

Toimintatavat tarkoittavat prosesseja, jotka mahdollistavat liiketoiminnan. Esimerkiksi tulee
pohtia sitd, pystyyko yritys itse valmistamaan tuotteen omissa prosesseissaan vai tarvitaanko
kumppani tueksi. My0s tuotteiden markkinointi, kunnossapito ja jakelukanavien toiminta tulee
varmistaa. Jakelukanavat voivat nousta isoon rooliin etenkin silloin, jos tuote on hankala
kuljettaa ja valmistuspaikan sijainti on maantieteellisesti haastava. Toimivat jakelukanavat
antavat yritykselle myos kilpailukykya. PSS-liiketoimintamalleissa kumppanuudet eri
sidosryhmien kanssa ovat yleensd pitkid ja siksi oikeanlaisen kumppanin ldytdminen on
yritykselle tarkedd. Kulurakenne saattaa PSS-malleissa muuttua radikaalisti. On tarkeéé osata
maéarittad uuden liiketoimintamallin kulut seké tehda riskiarviot erilaisten yllattavien tilanteiden
varalle. My0s yrityksen saamat tuotot muuttuvat. Esimerkiksi ansaintalogiikka saattaa olla

taysin erilainen, mité yritys on ennen harjoittanut. (Adrodegari et al. 2017, s. 1253)

PSS-mallien tuomia taloudellisia hyotyja yritykselle ovat muun muassa vahvemmat
asiakassuhteet, kyky tayttaa asiakkaiden tarpeet paremmin, kasvanut liikevaihto, kilpailijoista
erottautuminen, uusien markkina-alueiden tunnistaminen ja uuden teknologian kaytostéa
syntyvd hyoty. (Yang & Evans 2019, s. 1157) Vaikka yritykset tavoittelevatkin yleensa
enemman taloudellista kestavyyttd, tulee muutoksilla usein positiivisia vaikutuksia myos
ymparistolliseen kestéavyyteen. Yang et al. (2019, s. 1162) tekemdan tutkimuksen mukaan
keskittymalld taloudelliseen kestdvyyteen parannetaan samalla myds ympéristollista
kestavyytta PSS-liiketoimintamalleja kayttamalla. Esimerkiksi tutkimuksessa
kaasugeneraattoreita valmistavan yrityksen paatavoitteena on véahentda energiankulutustaan.
Tassé onnistumalla vahennetddn samalla myds hiilidioksidipaéstoja, ja saadaan néin lisattya

myds ymparistollistd kestavyytta.

Yang et al. (2019, s. 1162) tekeméssa tutkimuksessa huomattiin, kuinka yritysten taloudellisen

kestavyyden tavoittelu nousi selkedsti muita arvoja korkeammalle. Kuvassa 4 nahdaén
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tutkimustulosta Yangin ja Evansin tekemasta tutkimuksesta, jonka mukaan yritykset hakevat
kestavyytta erityisesti taloudellisessa, mutta myds ymparistollisessad ndkdkulmassa. Pelkéstaan
ymparistollistd kestavyytta tavoittelevia yrityksia oli tutkimuksessa véhan, vain 4 prosenttia
vastanneista. Erityisesti RO-malli antaa mahdollisuuden yhdistdd seka taloudellinen ettd
ympéristollinen kestavyys. Tama osoittaa, kuinka tarkeé taloudellinen ndkokulma on valittaessa

uutta liiketoimintamallia.

Kestavan arvon jakautuminen

B Ympadristollinen ja
taloudellinen arvo

m Taloudellinen arvo
m Sosiaalinen arvo
Ympdristollinen arvo

m Sosiaalinen ja taloudellinen
arvo

Kuva 4. Kestdvan arvon jakautuminen (Yang & Evans 2019)

Tutkimusten mukaan suurinta arvoa pystyy tuottamaan RO-malli, joka antaa yrityksille
vapauden toteuttaa valmistusprosessit haluamallaan tavalla. Palvelu on RO-mallin keskidssa,
eikd asiakas valita siitd, millainen itse tuote on. Asiakkaiden taloudellinen paine vdhenee ja
luotto palveluntuottajaan kasvaa. Tulevista konerikoista tai muista ongelmista ei tarvitse
valittad, mika lisaa erittdin merkittavasti aineetonta arvoa. Yritykselle RO-mallin tuomat
hyédyt ovat moninaiset. RO-mallilla pystytdédn erottumaan kilpailijoista ja parannetaan
ymmarrysta siitd, mitd asiakas todella haluaa. Liikevaihto ja voitot kasvavat. Halu kayttaa
uusiutuvia energiamuotoja kasvaa ja kokonaispaastot laskevat. Lopputuotteen hyotykéyttoa
voidaan parantaa ja parhaimmillaan padstaén tilanteeseen, jossa jatteen maara on lahella nollaa.
(Yang et al. 2019, s. 1163)
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4 PSS-MALLIEN YMPARISTOLLISET VAIKUTUKSET

PSS-liiketoimintamalleissa valmistaja huomioi tuotteen ymparistovaikutuksia koko elinkaaren
ajalta jo alkuvaiheessa suunnitellessaan tuotetta tai palvelua. Tdma on erityisen tarkeda kaytto-
ja tulosorientoituneissa liiketoimintamalleissa, joissa koneen huolto- ja korjaustoiminnot jaavét
palveluntuottajan vastuulle. (Tukker 2004, s. 255) Suunnitteluvaiheessa pyritddn huomioimaan
materiaalivalintojen ekologisuus sekd tuotannosta saatavien sivuvirtojen hyddyntdminen.
Liséksi valmistusprosessin energiankédytté on suuri kuluerd, johon valmistaja voi vaikuttaa
kehittdmalla itse omia prosessejaan paremmiksi. Tuotanto, jonka energiankulutus perustuu

uusiutuvien energialdhteiden kdyttoon, on kestavinta toimintaa tdna paivana.

PSS-mallien ympéristollisia vaikutuksia kasittelevié tutkimuksia on julkaistu enemman vasta
vuodesta 2015 eteenpdin. Viime vuosina ymparistén ndkdkulma on alkanut korostua myos
tutkijoiden toiminnassa. Bluher et al. (2020, s. 14) mukaan ympéristollista kestavyytta
korostavat positiiviset tekijat nousevat selkeasti pinnalle tieteellisissa julkaisuissa. PSS-mallien
negatiivisista ympéristovaikutuksista on kirjoitettu hyvin vahan, mik& voi aiheuttaa harhan

tutkimustulosten luotettavuudesta.

PO-mallilla ei ole suuria ymparistollista kestavyytta lisdaviéd vaikutuksia. Valmistajilla ei ole
erityistd kannustinta panostaa ymparistoystavalliseen tuotantoon, mikali se kasvattaa
huomattavasti tuotannon kustannuksia. (Tukker 2004, s. 258) Tasséd kohtaa on hyva todeta, ettéd
mitd enemman kuluttajat tekevat valintoja ympériston nakdkulmasta, sitd enemman valmistajan
on kiinnitettdvd huomiota esimerkiksi kestdviin materiaaleihin ja energiaa s&astaviin

prosesseihin.

Ympariston kannalta UO-mallin voidaan ajatella olevan edistyksellisempi kuin PO-malli. Siina
tuotantoprosessiin kulunut energia, materiaalien kayttd ja muut ymparistolliset vaikutukset
jaetaan usean kayttdjan kesken. Esimerkiksi auto, jota vuokrausfirma pitaa kaytossééan viiden
vuoden ajan, saa tuona aikana lukemattomia maaria erilaisia kayttajia, jotka kaikki jakavat
yhdessa tuotteesta aiheutuvat ymparistolliset kustannukset ja paastot. Liséksi mita
tehokkaampaa ja uudempaa teknologiaa kéytetéén, sitd enemmaén saavutetaan merkittavié etuja
niin taloudellisesti kuin ympariston nakokulmasta (Tukker 2004, s. 255). Téarke&a on kuitenkin

muistaa, ettd vuokrauspalveluja tarjoava yritys, kuten esimerkin autojen vuokrausfirma, paésee
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harvoin osallistumaan itse tuotteiden suunnitteluun tai materiaalien valintaan (Tukker 2004, s.
256).

Ympériston kannalta UO-mallin toiminnassa, kuten laitteiden vuokrauspalveluissa on
positiivinen puoli johtuen kaytdn kustannuksista. Vuokrausfirmat integroivat kaytosta
aiheutuvan kulumisen kustannukset vuokrahintaan, mika tarkoittaa, ett4d asiakas maksaa
kayttokuluista jokaisella vuokrauskerrallaan. Tdma hinnoittelu saattaa olla ratkaiseva tekija,
jonka vuoksi asiakas valitsee esimerkiksi edullisesmman joukkoliikenteen vuokra-auton sijaan.
(Tukker 2004, s. 256) Ympadriston kannalta tdm& on positiivinen asia, mutta UO-

liiketoimintamallia kdyttavan yrityksen nakokulmasta tietenkin huonompi.

Tulosorientoituneessa mallissa on eniten potentiaalia myds ympariston nakdkulmasta. RO-
mallissa asiakas padsee hyvinkin paljon vaikuttamaan tuotteen tai siitd saatavan hyddyn
haluttuihin ominaisuuksiin. Tassa mallissa sopimukset asiakkaan ja palveluntuottajan valilla
ovat aina yksilollisia. Mikali asiakas painottaa tarkeana ympaéristollistd nékokulmaa ja haluaa,
ettd ratkaisu, jonka han ostaa on ymparistoystavallinen, tulisi palveluntuottajan tdma ottaa
huomioon. RO-mallissa palveluntuottaja vastaa kaikista elinkaarikustannuksista, joten
oletettavasti halutaan valita materiaaleja, jotka kestavét pitkdd ik&a ja ovat ndin myos
ymparistoystavallisia. (Tukker 2004, s. 257) Liséksi tdma malli antaa suurimman
mahdollisuuden erilaisille innovaatioille, jotka lisdadvat ymparistoystavéllisyyttd. Tuotteen

valmistusprosessi ei ole ennalta maaritelty, miké jattaa tilaa innovatiivisille ratkaisuille.

Tarkedd on kuitenkin muistaa, ettd PSS-mallit eivat suoraan paranna ympaéristollista
kestavyyttd. Mallit muuttavat toimintaa niin, ettd keskitytdadn ajattelemaan pelkén tuotteen
sijasta loppukohdetta, eli asiakkaan tarpeita, kysyntda tai muita markkinan tekijoitd, jotka
antavat yha laajemman mahdollisuuden toteuttaa ympaéristoystavéllista toimintaa. (Tukker &
Tischner 2006, s. 1553)

Esimerkkind ymparistoystavéllisestd toiminnasta voidaan ajatella yritystd, joka vuokraa
pesukoneita niin, ettd asiakas maksaa kayttokerran ja pesuohjelman mukaan. Tama kannustaa
yritystd pitdamaan hyvéé huolta koneista tekemalld ennakoivaa huoltoa ja toisaalta asiakas
miettii tarkemmin, kuinka usein vaatteita on todellisuudessa pestédva. (Neely 2008, s. 105)

Asiakas voi halvemman hinnan houkuttelemana pesta vaatteita alhaissmmassa lampétilassa,
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mika on ymparistoystavallista. Mikali kuluttaja pesee vaatteet kotona omalla koneellaan, ei han
valttamatta ajattele ymparistonakdkulmaa pesuohjelmaa valitessaan. Liséksi koneiden jatkuvan

huollon ansiosta niiden kayttéian voidaan ajatella kasvavan.

Tarked tekija, joka edistdd positiivisia ymparistollisid vaikutuksia on tuotantokoneiden
tehostettu toiminta, miké tarkoittaa lisdantynytta kaytettavyysaikaa koneilla. Liséksi yritykset
haluavat suunnitella tuotteensa niin, etta niiden kéayttdika on mahdollisimman pitk&. Hyva lisa
on se, jos tuotteen voi kayttdidan paatyttya kierrattdd kokonaan uudestaan raaka-aineiksi.
Saasteiden vahentdminen ja erityisesti hiilidioksidipddstdjen alentaminen on o0sa
maailmanlaajuista ympéristopolitiikkaa, johon myds PSS-malleja kayttavat yritykset
osallistuvat. (Bluher et al. 2020, s. 18)

Kuten aiemmin todettiin PSS-mallien keskittyminen ymparistéllisiin vaikutuksiin saattaa
joissakin tilanteissa aiheuttaa myos negatiivisia vaikutuksia liiketoiminnalle. Tallainen tilanne
on esimerkiksi UO-mallissa, jossa tuotteen kaytté jaetaan useamman eri kayttajan kesken.
Ensinndkin asiakkaalle saattaa tulla negatiivinen tunne siitd, ettd han ei omista tuotetta. Toki
asiakas valitessaan UO-mallin palvelun on tietoinen tuotteen omistussuhteista. Liséksi asiakas
saattaa kayttaa tuotetta huolimattomammin, koska ei itse omista sitd. Tama lis&a tuotteiden
kulumista ja lyhent&4 niiden kayttoikaa, mika lisad ymparistollistd kuormitusta. Yritysten tulisi
olla enemman tietoisia néistdi mahdollisista negatiivisista vaikutuksista, jotta he osaisivat

paremmin varautua uuden liiketoimintamallin haasteisiin. (Bluher et al. 2020, s. 19-20)

Suomessa tuotteita valmistavassa teollisuudessa ymparistondkokulma on otettu hyvin
huomioon ja yritykset ovat tietoisia sdaddoksista, jotka koskevat ympéristod. Lisaksi suomalaiset
teollisuusyritykset tarjoavat laajasti erilaisia korjaus- ja huoltopalveluita asiakkailleen. Jétteita
Kierratetddn ja teollisuuden prosessien sivuvirtoja osataan hyodyntdd melko hyvin.
Parannettavaa olisi liiketoimintamallien kehittdmisessa. Erilaisia jakamis- tai vuokrausalustoja
kaytetdan vield melko vahan. Liséksi ajatus siita, etta tuotteen sijasta tarjotaankin vain palvelua,
jonka osana saadaan tuote, on monissa suomalaisissa yrityksissa edelleen vieras. (Sitra 2018, s.
27)



31

Tarvikkeet Tuotanto Toiminnalli- |Loppukayttdé | Kayttdmuoto
ja ulkoista- nen arvo P—

e | :

[
'\ !I | Materiaalit @ Jakelu
e | &N el
aan

Ymparistolliset vaikutukset Ymparistolliset hyddyt

Kuva 5. Canvas-malli ymparistollisesta kestavyydestéd (Joyce & Paquin 2016)

Kuvassa 5 ndhdaan canvas-malli ympéristollisista vaikutuksista, jotka tulisi huomioida PSS-
mallia suunniteltaessa. Joycen & Paquin (2016, s. 1475) mukaan canvas-malli auttaa yrityksié
kehittam&idn yh& innovatiivisempia liiketoimintamalleja, joilla luodaan kestavyytté.
Ympdriston ndkokulmasta tuotteen koko elinkaaren vaiheet tulee ké&yda I&pi jo
suunnitteluvaiheessa: mitd materiaaleja kdytetddn, kuinka paljon valmistusprosessit kuluttavat
energiaa, kuinka jakelu hoidetaan ja esimerkiksi se, voiko vanhan tuotteet osia tai mahdollisesti
koko tuotteen kierrattdd uudelleen. PSS-malleissa palveluiden lisdédmisen voidaan ajatella
tuottavan valmistusta vahemman ymparistopaast6jd, mutta esimerkiksi kuljetuspalvelu saattaa
aiheuttaa litketoiminnalle paljonkin lisdd ympéristollisia vaikutuksia. Yrityksen térkein
paamaéara on tuottaa enemman ymparistollisia hyotyja kuin haittoja (Joyce & Paquin 2016, s.
1477).

Yang et al. (2019, s. 1157) mukaan PSS-liiketoimintamalleilla on ymparistoon lukuisia
positiivisia vaikutuksia. Namé vaikutukset keskittyvat erityisesti UO- ja RO-mallien etuihin.
Mallit edesauttavat tuotteiden pidempad kayttoikaa, parantavat materiaali- ja
energiatehokkuutta, véhentavéat hiilidioksidipaastdja ja lisdavét tuotteiden uudelleenkdyton
mahdollisuuksia seka kierratystd. Kuvassa 6 nahdaan kestdvyyden kasvu siirryttdessa PO-

mallista kohti RO-mallia.
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Fig. 4. Framework of PSS business model archetypes and sustainability. Slice (a) is the common sustainable value of all four archetypes of PSS. Slice (b) shows the sustainable value
of integration-, use- and result- oriented PSS. Slice () is the sustainable value of use- and result- oriented PSS. Slice (d) shows the unique sustainable value creation in result-
oriented PSS. Slice (e) shows the unigque value creation in use-oriented PSS. Slice (f) is the unique sustainable value creation in product-oriented PS5. The area of the blocks be-
comes larger the closer it gets to result oriented PSS. This symbolizes that the closer to the result-oriented PSS, the stronger the sustainable value becomes.

Kuva 6. Kestdvyyden kasvu eri PSS-malleissa (Yang & Evans 2019)

Kuten yll& olevasta kuvasta 6 nédhd&an, ekologinen ja taloudellinen kestavyys kasvaa mita

lahemman menndan kohti RO-mallin liiketoimintaa. PO-mallissa kestavyytta voidaan parantaa

esimerkiksi uusiutuvilla materiaaleilla. Ndma ekologiset tavoitteet jaavat usein taloudellisten

jalkoihin, silla PO-mallissa tarkoitus on edelleen myyda mahdollisimman paljon tuotteita ja

kerryttdd ndin voittoa. Yrityksen arvot ja halu panostaa ymparistolliseen kestavyyteen

ratkaisevat sen tuotteiden kokonaiskestavyyden tason. (Yang & Evans 2019, s. 1162-1163)

Kéytto- ja tulosorientoituneessa mallissa myds ympéristollinen kestavyys kasvaa, silla

tarkoituksena on, etta tuote kestéa pitk&a ikad. Tuotteen kestavat materiaalit ja asianmukainen

huolto takaavat pitkan kayttdian tuotteelle. UO- ja RO-malleissa ansaintamalli meneekin niin,

ettd mitd pidempdaan tuotetta kéytetdén, sitd enemman se tuottaa voittoa yritykselle. Eron

kestavyydesséd UO- ja RO-mallien vélille tekee se, ettd RO-mallissa palveluntuottaja on seké

tuotteen valmistaja, omistaja ettd kayttaja. Nain ollen yritykselle on iso kannustin tehdd tuote,

joka kestad ikaa ja ndin ollen lisd4 merkittavasti kokonaiskestavyytta. (Yang & Evans 2019, s.

1163)
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5 YRITYSESIMERKKEJA PSS-MALLIEN KAYTOSTA

Sitra on kerannyt kiertotalouden kiinnostavimmat -listaa, joka koostuu suomalaisista
Kiertotaloutta hyodyntévista yrityksista. Projekti on ajoittunut vuosille 2015-2019. Sitra on
kayttanyt arviointikriteerejd, joiden mukaan yrityksia on valittu listalle. Kriteereja olivat
mielenkiintoisuus, liiketoiminta, vaikuttavuus, skaalautuvuus ja verkostovaikutus.
Mielenkiintoisuus kuvaa sitd, kuinka Kkiinnostava uusi toimintamalli on ja toteutuvatko
Kiertotalouden periaatteet. Liiketoiminnassa tarkasteltiin sitd, kuinka suuren o0san
Kiertotalouteen perustuva toiminta kattaa koko yrityksen liikevaihdosta ja, millaiset
kasvunakymat kiertotalouden liiketoiminnalla on. Vaikuttavuus kertoo merkittdvimmat
positiiviset ymparistovaikutukset. Skaalautuvuudella selvitettiin, miten hyvin kiertotalouden
liilketoimintaa voidaan monistaa ja onko mahdollisuuksia kansainvalisille markkinoille.
Verkostovaikutus kertoo, kuinka koko yrityksen arvoketju ja verkostoituminen vaikuttaa
kiertotalouteen. (Sitra 2020)

PSS-mallien liiketoiminta perustuu pitkélti kiertotalouden hyddyntdmiseen. Erityisesti RO-
mallissa kiertotalousajattelu halutaan yrityksissa viedad monelle eri osa-alueelle, ja tasta syysta
myd6s positiiviset ymparistovaikutukset ovat suurempia. Sitra (2020) on listannut viisi
esimerkillista liiketoimintamallia, jotka tukevat kiertotalouden parantamista. Esimerkit on
koottu taulukkoon 3. Kuten taulukosta 3 nahdaan, kaikki ndmé periaatteet ovat tarkeitd myos

PSS-liiketoimintamalleissa.

Taulukko 3. Sitran esimerkkeja kiertotaloudesta (Sitra 2020)

1. Tuote palveluna

2. Uusiutuvuus

3. Jakamisalustat

4. Tuote-elinkaaren pidentdminen

5. Resurssitehokkuus ja kierratys

PO-mallin esimerkkeja on paljon niin Suomessa kuin maailmalla. Luvussa 2 mainittiin

aiemmin Gigantin palvelu, jossa asiakas saa tukea ostamansa tuotteen kuljetuksessa, huollossa
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ja asennuksessa. Nykypdaivana on paljon ihmisig, jotka eivat omista autoa ja, jotka hakevat
arkeensa helppoutta ostamalla erilaisia palveluja. Siksi erilaisten kotiinkuljetuspalveluiden
kysynta on kasvanut erittain voimakkaasti. Topi-Keittiot tarjoaa keittion ja kalusteiden ostajille
erilaisia palveluita PO-mallin mukaisesti. Valittavana on kotimaiset ja kestavat kalusteet, joihin

voi halutessaan saada liséné suunnittelu-, kuljetus- ja asennuspalveluita (Topi-Keittiot 2019).

Vakuutusyhtio IF tarjoaa eldinvakuutuksen ostajalle monia lisépalveluita, kuten suoran
korvauspalvelun ja kolme maksutonta etéeldinladkarin kayntid vuodessa (IF 2021). Tallainen
palvelu tuo asiakkaalle lisdarvoa, ja helpottaa asiakkaan eldmdd. Vuoden 2020 aikana
rajahdysmaisesti kasvanut ruoan verkkokaupan tarve sai paivittaistavarakaupat kehittdmaan
uusia palveluita asiakkailleen. S-ryhma tarjoaa asiakkailleen kauppakassipalvelun, jossa
asiakkaan ostokset keratddn valmiiksi noutopisteeseen tai kuljetetaan suoraan kotiin (S-ryhma
2021). Vuonna 2020 péivittdistavarakaupat tekivat nopeita muutoksia vastatakseen dkillisesti
nousevaan kysyntéan. Juuri tallaiset resursseihin tai litketoimintamalleihin tehtdvat muutokset

ovat térkeitd muuttuvassa liiketoimintaymparistossa.

UO-mallin liiketoimintaa on Hertz autovuokraamon palvelut. Asiakas saa valita, millaisen
auton han haluaa, kuinka pitka vuokrausaika on ja tarvitaanko lisdvarusteita, kuten lastenistuin
tai navigaattori. Vuokrauksen hinta kattaa verot, vakuutukset ja kaikki auton normaaliin
kulumiseen liittyvat maksut. (Hertz 2021) Palveluiden valinnan vapaus lisdd asiakkaan
tyytyvéisyyttd huomattavasti. Esimerkiksi kaupungissa asuva lapsiperhe voi mieluusti valita

vuokra-auton junan sijaan lahtiessaan lomareissulle.

Airbnb on maailmanlaajuinen matkailuyhteiso, joka tarjoaa erilaisen tavan majoittua halutussa
kohteessa. Palvelun kautta saa haettua majoituspalveluita, mutta voi myds itse toimia
majoittajana. Airbnb korostaa yhteisollisyyttd ja liiketoimintamallina se on varsin
ymparistoystavallinen, silla samaa palvelualustaa kayttavat kuluttajat ympari maailman ja
esimerkiksi kotimajoitus tarjoaa elamyksié, joita osa matkailijoista kaipaa. (Airbnb 2021) Tassa
liiketoimintamallissa hyddynnetdan seka jakamisalustaa ettd vuokrauspalvelua, jotka kuuluvat
UO-malleihin.

Hameen Rakennuskone Oy tarjoaa asiakkailleen korkeatasoiset rakentamiseen tarvittavat

koneet ja laitteet kuljetuksella ja paikan paalla asennettuna (HRK Konevuokraamot 2020).
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Rakentamisessa tarvittavat koneet ovat usein melko hintavia, joten HRK:n kaltaiselle palvelulle
on kysyntda seka yksityisilla kuluttajilla etta yrityksilla. ArtistiAsu on Helsingissd toimiva
pukuvuokraamo, joka palvelee asiakkaita laajalla pukuvalikoimalla ja ammattitaitoisella
henkil6stolla (ArtistiAsu 2021). Usein ainutkertaiseen tapahtumaan, kuten naamiaisiin sopivan
puvun Ioytdaminen on hankalaa ja kallista. UO-mallin toiminnan mukaisesti pukuvuokraus
ratkaisee asiakkaan ongelman, ja liséksi asiakkaalla on mahdollisuus saada lisapalveluna

puvustaja tai jopa uniikki asiakasta varten valmistettu asukokonaisuus.

Suomalainen Tamturbo Oyj palvelee asiakkaitaan tulosorientoituneen liiketoimintamallin
mukaisesti. Tamturbo myy paineilmaa teollisuuden yrityksille, jolloin asiakas ostaa pelkén
laitteesta saatavan hyddyn. Asiakas saa tarvitsemansa palvelun ja koneen hyoddyn, kun
palveluntuottaja omistaa edelleen itse tuotteen ja vastaa ndin myods kayttokustannuksista. (Sitra
2018, s. 125) Toinen esimerkki RO-mallin mukaisesta liiketoiminnasta on suomalainen Solnet
Finland Oy, joka tarjoaa aurinkosahkoa asiakkailleen palvelun muodossa. Asiakas ei siis joudu
investoimaan aurinkovoimalaan, vaan yritys rakentaa sen heiddn puolestaan asiakkaan
haluamalle sijainnille, esimerkiksi asiakkaan rakennuksen katolle. Asiakkaan kanssa on ennalta
sovittu sdhkon hinta ja hdn maksaa vain kuluttamansa sahkon kustannukset. Kaikki huolto- ja

korjaustoimenpiteet aurinkovoimalaan liittyen hoitaa Solnet Oy. (Solnet 2018)

Fluid Intelligence on yritys, joka tarjoaa teollisuudelle 6ljya palveluna RO-mallin mukaisesti.
Teollisuudessa ja logistiikassa kaytetddn globaalisti noin 40 miljoonaa tonnia voiteludljyja
vuodessa. Useat konerikot voidaan yhdistaa jonkinlaiseen voiteluongelmaan. Yritys tarjoaa
Oljya palveluna -liiketoimintamallilla helpotusta asiakkaan prosesseihin. Asiakkaan kulutus
nékyy palveluntuottajalle reaaliajassa ja ongelmiin pystytddn puuttumaan valittémasti. Tama
saastda merkittavasti kustannuksia ja parantaa asiakkaan toimintavarmuutta. Asiakas maksaa
siis vain ennalta madritetyn kuukausihinnan voiteludljyistd, ja loput hoituvat palveluntuottajan
kautta. Asiakkaan ei tarvitse huolehtia kulutuksen seurannasta, 6ljynvaihdoista tai muista
kayttoon liittyvistd asioista. Kayttohairiot vahenevat ja palvelun avulla pystytdan estamaan
moni iso laiterikko. (Sitra 2017)

Rolls-Royce on maailmanlaajuisesti tunnettu TotalCare-liiketoimintamallistaan, joka toimii
erinomaisena esimerkkind RO-mallin liiketoiminnasta. Yritys tarjoaa ilmailuteollisuuden

asiakkailleen palvelupakettia, joka tarjoaa moottoreista saatavan hyddyn. Rolls-Royce vastaa
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itse laitteesta, sen huolloista ja toimivuudesta. Asiakkaalle taataan erinomainen suorituskyky
ilman huolta laiterikoista. Asiakas maksaa vain moottoreiden kédyttétuntien mukaan, eli vain
silloin, kun saa niistd todellisen hyodyn. (Rolls-Royce 2021) Palvelu lisdd koneiden
kayttoastetta ja niiden k&yttdikad. Samalla huipputeknologian avulla véhennet&én
ympéristokuormaa ja optimoidaan resurssien tehokkuutta. Koneiden suunnittelijalla ja

valmistajalla on paras tietotaito myoés niiden toiminnasta ja huoltotoimenpiteista.

Michelin tarjoaa vastaavanlaisen liiketoimintamallin palvelun raskaan liikenteen asiakkaille.
Tire as a service -liiketoimintamalli veloittaa asiakkaita vain ajettujen kilometrien mukaan. He
asentavat renkaisiin sensorit, joiden avulla seurataan kulumista ja huoltotarvetta. Raskaan
liilkenteen yrittdjien ei tarvitse huolehtia rengasrikoista, silld Michelin tarjoaa avun missa he
ikind liikkuvatkin. Talla liiketoimintamallilla tavoitellaan varmuutta ja vahennetdédn renkaista
aiheutuvien rikkojen vaikutuksia. (Sitra 2018, s. 155)
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6 JOHTOPAATOKSET

PSS-mallien vaikutukset yrityksen liiketoimintaan ovat merkittavat. Yritysmaailmassa on
useita esimerkkeja onnistuneesta PSS-mallien kaytostd, kuten luvussa 5 esitettiin. Nama
liikketoimintamallit sopivat yrityksille, jotka haluavat panostaa ympéristolliseen ja
taloudelliseen kestdvyyteen sekda Kkehittdd uusia innovatiivisia tapoja palvellakseen
asiakkaitaan. PSS-malleilla on seka riskeja ettd mahdollisuuksia. Riskit liittyvat liiketoiminnan
muutokseen  ja  epdvarmuustekijoihin,  kuten  asiakkaiden  ostokayttdytymiseen,
kustannuslaskelmiin ja maailman muuttuviin markkinatilanteisiin. Toisaalta PSS-mallien
kayttd avaa yrityksille lukuisia erilaisia mahdollisuuksia kehittdd niin taloudellista kuin

ymparistollistd kestavyyttd sekd innovatiivisia ratkaisuja asiakkaille.

Tyon aluksi madritettiin tarkeimmat tutkimuskysymykset, joihin haluttiin vastauksia.
Ensimmainen kysymys koski yritykselle aiheutuvia hyotyjé ja riskejd, joita PSS-mallit tuovat
mukanaan. Riskit suurenevat sitd mukaan, mitd kauemmas menndan yksinkertaisesta PO-
mallista. PO-mallissa riskit ovat paremmin ennustettavia ja esimerkiksi tuotteen valmistukseen
kuluvat kustannukset pystytddn melko tarkasti arvioimaan. UO- ja RO-mallissa liiketoiminnan
kaynnistyminen vie aikansa, yleensd muutaman vuoden, ja tdman lisaksi tarvitaan alkupadoman
rahoitusta mahdollisesti enemman kuin PO-mallin liiketoiminnassa. Asiakassuhteiden merkitys

kasvaa, mitd lahemmas menndan RO-mallin liiketoimintaa.

Riskeja PSS-liiketoimintamalleille voivat olla myds muuttuva lainsaadanto ja vaikeus ennustaa
tulevaisuuden markkinatilannetta. Asiakkaiden ostokayttaytymistd ja kilpailutilannetta voi olla
hyvin hankalaa ennustaa muutamankin vuoden paahén. Lisaksi yhteiskunta asettaa rajoituksia
parantaakseen kestévaa liiketoimintaa ja ympariston parempaa huomiointia. Nama saattavat
olla tekijoitd, jotka muuttavan yrityksen kulkusuuntaa. Raaka-aineita tai toimittajia tulee pohtia
uudelleen ja valmistustapaa ehk& muuttaa. Tulevaisuudessa resurssiniukkuus kasvaa ja raaka-

aineiden hinnat nousevat, mik lisaa painetta kestavaan kulutukseen.

TyoOssé lapikaydyissd tutkimuksissa kuitenkin korostui PSS-mallien hyddyt yrityksille
liiketoiminta-alueesta riippumatta. Oli ala miké& tahansa, asiakas haluaa nykypaivéana yritykselta
palvelua. Palvelusta on tullut merkittava Kilpailukeino markkinoilla. PSS-mallit

yksinkertaisimmillaankin tarjoavat tuotteen liséksi aina palvelun. PO-mallissa palvelu voi olla
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maksuton tai jokin asiakkaalle edullinen asennus- tai kotiinkuljetuspalvelu. Palveluilla halutaan
ennen kaikkea helpottaa asiakkaiden arkea ja vastata heidan tarpeisiinsa. UO-malli antaa
asiakkaalle mahdollisuuden valita palvelu, jota haluaa kayttdd. Esimerkiksi auton
vuokrauksessa asiakas paattad, millaisen auton vuokraa, mitd lisatarvikkeita haluaa
vuokrauksen ajaksi ja, kuinka pitka vuokrausaika on. UO-mallissa yritys pystyy raataloimaan

palvelun myds hyvin erilaisille asiakkaille sopivaksi.

RO-malli kasvattaa yrityksen mahdollisuuksia kehittdd jotakin taysin uutta. Yritykselld on
mahdollisuus kehittdd parempia ympéristoystavallisia seka taloudellisesti tehokkaita tapoja
tuottaa palvelua asiakkaalle. Nyt kun asiakas ei endd mdaérittele toteutustapaa, yrityksen
toiminta on myos helpompaa, koska prosesseista paatetaan yrityksen sisélla. Lisaksi RO-malli
tarjoaa yritykselle mahdollisuudet suuriin rahallisiin voittoihin vuosien kuluessa. Toki myods
yhteiskunnan tulisi kannustaa yrityksia RO-mallin tyylisiin liiketoiminnan ratkaisuihin, silla
ilman innovatiivista kehitysta ja teknologiaa ei saada aikaan merkittdvad ymparistopaastojen

vahentymista.

Yleisesti PSS-liiketoimintamallit ja palvelun tarjoaminen asiakkaalle hyodyttavét yritysta
monella tavalla. Tarkeimpid naista ovat Kkilpailuaseman parantuminen markkinoilla,
asiakkaiden suurempi uskollisuus ja pitkat asiakassuhteet, tuotannon tehokkuus ja sitd kautta
kustannusten vahentyminen, ymparistollisten haittavaikutusten minimointi ja koko yrityksen
toiminnan kehittyminen. Vaikka PSS-malleihin liittyy monia sudenkuoppia, on ne mahdollista
vélttdd huolellisella suunnittelulla. PSS-mallien suunnittelussa tulee varmistaa yrityksen
tyontekijoiden riittavé tietotaito ja kustannuslaskelmien oikeellisuus. Liséksi tulee huomioida,
onko saavutettu sidosryhmien hyvéksyntd uudelle liiketoimintamallille ja se, onko

asiakaskohderyhmé oikea seka realistinen.

Toinen tutkimuskysymys keskittyi arvioimaan PSS-liiketoimintamallien taloudellisia
vaikutuksia. Tatd voidaan arvioida sekd palveluntuottajan ettd asiakkaan nakdékulmasta.
Liiketoiminnan iso muutos on aina riski taloudellisesta ndkdkulmasta. Mikali asiakas on
kuitenkin tyytyméaton yrityksen tarjoamaan tuotteeseen ja kaipaa lisdd palvelua, on
liikketoiminnan muuttaminen perusteltua. PSS-liiketoimintamallit tarjoavat monipuolisesti

erilaisia tapoja parantaa yrityksen taloudellista tilaa.
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Uusi litketoimintamalli ja sen onnistunut implementointi nostaa yrityksen arvoa asiakkaiden
silmissd, mikali se vastaa kysyntaan oikealla tavalla. Tuotteen brandin nakyvyys ja Kilpailukyky
markkinoilla kasvavat, joille on vaikea edes maarittaa taloudellista arvoa. Nykypaivana lahes
kaikessa liiketoiminnassa palveluiden tarjoaminen on arkipéivad, ja ilman palvelutarjontaa
yritys ei menesty markkinoilla tulevaisuudessa. Palvelut ajatellaan usein suurena muutoksena
yrityksen liiketoimintaan, mitd sen ei vélttamétta tarvitse olla. Mikéli pieni yritys myy
asiakkailleen tuotteita, voidaan vahdisilla muutoksilla kasvattaa asiakastyytyvéisyyttéa
lisadmallad palveluja, kuten neuvontaa, asennuksia tai tuotteiden huoltopalveluja. N&mé

pienetkin palvelut helpottavat asiakkaan arkea suuresti.

PSS-mallit vaativat toki yritykselta taloudellisia resursseja. Tarvitaan alkupddomaa, joka on
usein lainarahoitusta. Lisaksi kustannuksia voi tulla osaavan tyévoiman palkkaamisesta tai
kouluttamisesta ja prosesseissa tarvittavien koneiden ja laitteiden hankinnasta. N&mé
kustannukset voivat aluksi nousta melko suuriksi, jonka vuoksi monet yritykset vélttelevat PSS-
lilketoimintamalleihin siirtymistd. Tam& on ymmaérrettdvad, silla riskejd on monenlaisia ja
uuden liiketoimintamallin menestyminen on aina epdvarmaa. Toisaalta suuret muutokset
antavat yritykselle mahdollisuuden suuriin taloudellisiin voittoihin. Yhteisty6tad eri
sidosryhmien ja joskus jopa kilpailijoiden kanssa ei voi liikaa korostaa, koska harva yritys

menestyy markkinoilla yksin.

Asiakkaan kannalta PSS-malleilla on monia positiivisia taloudellisia vaikutuksia. UO- ja RO-
malleissa kustannukset ovat hyvin tarkasti ennustettavia. Tamé véhent&a asiakkaan taloudellista
riski&. Esimerkiksi tuotantokoneen vuokraus on asiakkaalle helppo valinta, mikéli koneen tarve
on véliaikainen, eikd haluta ottaa riskid sen toimivuudesta. RO-mallissa asiakas voi huoletta
keskittyd omaan liiketoimintaansa, koska tarkasti tehty sopimus siirtdd vastuut koneen
toimivuudesta palveluntuottajalle. UO-mallin liiketoimintaa harjoitetaan monella eri alalla, ja
se liséé asiakkaan vapautta valita itse, mitd héan tarvitsee, kuinka kauan han haluaa tuotetta
kayttdd ja keneltd han haluaa palvelun ostaa. Asiakkaalla on helppous myds vaihtaa

palveluntuottajaa niin halutessaan, eiké tdma vaadi sen isompaa vaivannakoa.

Kolmannessa tutkimuskysymyksessa pohdittiin PSS-mallien ymparistollisia vaikutuksia. PSS-
mallien ympéristollisista kestavyysvaikutuksista on tehty vahemman tutkimuksia kuin talouden

nédkokulmasta. Aihe nouseekin vasta nyt vuosi vuodelta tarkedmmaksi. PSS-mallien
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ympéristovaikutukset ovat padosin positiivisia. PO-mallissa tuotteen materiaaleissa voidaan
kayttdd ympariston kannalta vahemman kuormittavia aineita, kuten muovin sijasta puun kayttoa
raaka-aineena. Tuotantoprosesseissa voidaan hyodyntdd sivuvirtoja ja energianlahteiksi
valitaan yh& useammin uusiutuvaa energiaa. Tuotteen ja palveluiden markkinoinnissa halutaan
korostaa ymparistoystavéllisyytta. Asiakkaat ovat kiinnostuneita ekologisesta toiminnasta ja

samalla yrityksen ja brandin arvo nousee.

Erilaiset huolto- ja korjauspalvelut lisd&vét tuotteiden kayttoikaa ja ovat ndin hyodyksi
ympéristolle. PSS-malleista UO-mallin liiketoiminnalla voi olla myds negatiivisia
ymparistovaikutuksia. Tuotteen omistus voi olla asiakkaalle tarked kriteeri. UO-mallissa
asiakas saa tuotteen kayttOoikeuden maksua vastaan. Tdma saattaa johtaa tuotteen
huolimattomaan kohteluun ja néin ollen kayttdidn lyhenemiseen. Néin ei varmasti tapahdu
jokaisen asiakkaan kohdalla, mutta yrityksen tulee myds huomioida tdma riski harjoittaessaan

UO-mallin liiketoimintaa.

Yritys voi viestia voimakkaasti asiakkaille PSS-mallien tuomista ympéristollisista hyodyista ja
néin vaikuttaa heidan asenteisiin ja kayttadytymiseen. Mitd enemman yritykset ottavat kayttéon
kestavia liiketoimintamalleja, sitd enemmén ndhdadn muutosta myds ihmisten
kulutustottumuksissa. Yrityksen nakokulmasta kestdvyyteen panostaminen voi tuntua liian
isolta panokselta ja moni jattaytyykin suurista muutoksista ulkopuolelle. Tulee Kkuitenkin
muistaa, ettd PSS-malleissa niin ympéristolliset kuin taloudellisetkin tekijat kantavat hedelmaa

usein vasta vuosien kuluessa.

Usein pienilla yrityksilla ei ole taloudellisia resursseja ldhted muuttamaan liiketoimintaa
kestdvdmpéan suuntaan. Tdhan tarvitaan apua myos yhteiskunnalta. Valtion tulisi tukea
yrittdjyyttd yhd enemman sekd kannustaa yrityksia uusiin kestéviin liiketoimintamalleihin.
Ké&ytossa on huipputeknologiaa ja erittdin vahvaa osaamista niin teollisuudesta kuin talouden
puolelta, joka tulisi ehdottomasti hyddyntad, eika hukata tulevaisuudessa. PSS-mallit ovat
yritykselle tyokalu, jolla saavutetaan tyytyvdisemmaét asiakkaat ja laajempi markkina, seka

samalla kasvatetaan taloudellista voittoa.

Tulevaisuudessa tekodlyn merkitys kasvaa teknologian kehittyessd ja monet tyotehtavat

siirtyvat automaation hoidettaviksi. Tassa yritykselld on tilaisuus hyoédyntdd osaavaa
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henkilokuntaa myynnin ja palveluiden pariin. Vaeston ikadntyminen nostaa palvelukonseptien
kysyntdad merkittavasti tulevaisuudessa. Erilaisten palvelutalokonseptien kysyntd kasvaa
ennusteiden mukaan. Naissa liiketoimintamalleissa on tarkoitus, ettd asiakas voi asua
turvallisesti saaden samalla ympérilleen kaikki tarvittavat palvelut. Resurssien niukkuus taas
vaikuttaa merkittavasti esimerkiksi ruokateollisuuteen. Né&kyvésti pinnalla olevat uudet
ruokatrendit ohjaavat yrityksid kehittdmaan kestdvdmpid elintarvikkeita, kuten
kasvispainotteista ruokaa. Myos elintarvikkeiden myynnissa suositaan nykyisin palvelua, kuten

erilaiset kauppakassipalvelut ovat osoittaneet.

PSS-mallien tuomalle palvelulle on siis kysyntad. Ottamalla huomioon sidosryhmien tarpeet,
on yrityksilla erittdin potentiaalinen mahdollisuus kasvattaa liiketoimintaansa. Yritykset
toimivat aina osana yhteiskuntaa ja laajempaa liiketoimintaymparistoa. Liiketoimintaymparisto
muuttuu jatkuvasti ja siksi yritysten on tarkedd pystya myos itse muutokseen. Merkittava
liilketoimintamallin muutos on aina riski ja yrityksen tulisi astua ulos epamukavuusalueeltaan,
mihin tarvitaan rohkeaa ja uudistumishaluista yritysjohtoa. Tdma muutos antaa tilaisuuden
Kilpailuaseman parantumiseen, suurempiin voittoihin tai jopa tdysin uuden markkinan
syntymiseen. PSS-mallien tuoma lisdarvo ndkyy niin sosiaalisena, ekologisena kuin
taloudellisena kestavyytend, jotka lisdavat litketoimintamallien vertikaalista ja horisontaalista
yhtendisyyttd. Tieteellisen tutkimuksen lisdédminen ja faktat uusien liiketoimintamallien takana

voisivat rohkaista yrityksid muutokseen.
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7 YHTEENVETO

Uusille liiketoimintamalleille on kysyntdd alati muuttuvilla markkinoilla. PSS-
liiketoimintamallit tuovat yrityksille merkittavaa hyotya niiden siirtyessé kohti kiertotaloutta.
Kestavat liiketoimintamallit luovat arvoa niin asiakkaille kuin myds muille sidosryhmille.
Laajemmassa mittakaavassa kestava liiketoimintamalli luo arvoa myds yhteiskunnassa ja koko
ekosysteemissd. PSS-liiketoimintamallit edistdvat kiertotalouden toteutumista yrityksisséa.
Kiertotalouden ideologia on pidentaa tuotteiden kéyttoikéaa, parantaa kaytettavyytta esimerkiksi

yhteiskayttod tarjoavilla alustoilla ja parantaa kéyttoastetta, eli ajassa mitattavaa hyotya.

PSS-mallit jaetaan yleisesti PO-, UO- ja RO-kategoriaan. Kaikissa malleissa tarkoituksena on
lisatd palvelu tuotteen rinnalle, tai kuten RO-mallissa, myydéd pelkastaan palvelua eli
suorituskykyd. Tutkimusten mukaan RO-mallilla on eniten potentiaalia tuottaa niin
taloudellista kuin ymparistollistd kestavyyttd palveluntuottajalle. Tuotteen omistuksen
séilyminen valmistajalla antaa vapaat k&det valmistusprosessien toteuttamiseen, ja asiakkaan
kanssa yhdessa tehty sopimus siséltaa tarkeimmat kriteerit asiakkaan ostamalle lopputulokselle.
Tama lisadé innovaatioiden mahdollisuutta yrityksissa. Myos asiakkaan hyodyt ovat merkittavat.
RO-mallissa asiakkaat voivat keskittyd omiin prosesseihin, eikd heidén tarvitse kantaa huolta

koneiden toimivuudesta.

UO-mallilla on mahdollisuus saada huomattavia hyotyjd etenkin ymparistollisestd
nékokulmasta. UO-mallin tarkoituksena on lisaté leasing- ja vuokrauspalvelun suosiota seka
mahdollistaa tuotteiden yhteiskdyttd jopa samanaikaisesti useamman asiakkaan kesken.
Asiakas ostaa UO-mallin palveluita vain todelliseen tarpeeseen, joten kulutus vaistamatta
vahentyy. Kaikissa PSS-malleissa on mahdollisuus véhentda ympariston kuormaa lisaéamaélla
kestavid materiaaleja ja uudistamalla valmistusprosessia, kuten lisdédmalld uusiutuvan energian
kayttoa ja hyodyntamaélla prosessien sivuvirtoja. UO-mallin kayttoon liittyy mahdollisesti myo6s
negatiivinen ympéristovaikutus, joka yrityksen tulee huomioida suunnitellessaan tata
liilketoimintamallia. Mikali asiakas ei omista tuotetta, hén saattaa kéyttdd tuotetta
huolimattomasti ja sen kuluminen lisdéntyy. Tatd voidaan ehkaista sdannollisilla huolloilla ja
kestavilla materiaaleilla. Lisdksi asiakkaan kayttdytymiseen on mahdollista vaikuttaa

markkinoinnilla.
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PSS-malleista etenkin UO- ja RO-mallit muuttavat yrityksen ansaintalogiikkaa. Taloudelliset
hyodyt ovat suuria, mutta osa niistd nakyy vasta pitkalla aikavalilla, koska néille malleille on
tyypillistd pitkien asiakassuhteiden rakentaminen. Yrityksen on rakennettava kestava
asiakassuhde ja pystyttdva vastaamaan asiakkaan muuttuviin tarpeisiin, jotta liiketoiminta on
kannattavaa pitkallékin aikavalilla. Asiakkaiden sitouttamisen lisaksi PSS-malleilla saadaan
merkittavaa kilpailuetua markkinoilla. On ajateltava niin, etta jos asiakas haluaa palvelua, joku
sitd kuitenkin tarjoaa. Siksi yritysten tulisi jatkuvasti miettid keinoja parantaakseen
asiakastyytyvéisyytta. Se, ettd hyvé palvelu pitdd asiakkaan tyytyvéisend, ei ole salaisuus.
Salaisuus piilee siind, kuka onnistuu t&ssé tehden samalla liikevoittoa kuormittamatta

ymparistoa.
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