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Esipuhe

Pari vuotta sitten minulle heräsi tarve selvittää, mitä liiketoimintamal-
leista on kirjoitettu, ja mitä tutkimuksia aiheesta löytyy. Yllättäen kä-
vi ilmi, että määritelmiä, menetelmiä ja tutkimusaineistoa ei Suomes-
ta juurikaan löytynyt. Kuitenkin liiketoimintamalliin ahkerasti viitattiin 
ja termiä sujuvasti käytettiin. Kansainvälisesti aihe oli ja on edelleen 
vahvasti pinnalla. Monissa julkaisuissa ja tutkimuksissa toistuivat sa-
mat hämmentyneet johtopäätökset kuin kotoisessa Suomessakin. Inter-
net-huuman aikoihin vuosituhannen vaihteessa kukoistukseen noussut 
termi oli kaikessa kiireessä jäänyt määrittelemättä.

Olen tutustunut liiketoimintamalleihin useiden vuosien ajan erilaisissa 
strategiahankkeissa joko liiketoiminnan vetäjänä tai konsulttina. Stra-
tegian määrittelyn jälkeinen hyvän olon tunne vaihtui organisaatioissa 
yllättävän usein tuskastumiseen ja ahdistukseen. Vaikka henkilöstö oli 
oikeaoppisesti otettu määrittelyprosessiin mukaan, jutun juonta ei kui-
tenkaan käytännössä löytynyt. Kaikki tuntui alkuun ihan järkeenkäy-
vältä, mutta mitä oikeasti piti tehdä toisin? Strategia ei muuttunutkaan 
arkiseksi tekemiseksi, ja sen merkitys alkoi etääntyä entistä kaukaisem-
maksi.  Pahimmillaan organisaatio koki strategian keskeiset teemat jo-
ko naurettavina tai ärsyttävinä. Asioiden haasteellisuus ei ole mikään 
syy jättää toteuttamatta päätettyjä asioita, joten useissa organisaatioissa 
lähdettiin purkamaan strategiaa pienempiin osiin liiketoiminnan kes-
keisten elementtien näkökulmasta. Strategian pohjalta tehdyn liiketoi-
minnan mallinnuksen avulla strategiset tavoitteet alkoivatkin muuttua 
näkyviksi arjen asioiksi. Kiinnostukseni ilmiöön nimeltä liiketoiminta-
malli heräsi vähitellen näiden kokemusten myötä.  

Osana liiketoimintamalliin liittyvän mysteerin selvitystyötä otin yhteyt-
tä Aalto-yliopistoon. Yhteydenotto johti yhteistyöhön Johanna Frösénin 
ja Mikko Laukkasen kanssa. KTM Johanna Frösén toimii tutkijana 
Aalto-yliopiston kauppakorkeakoulun markkinoinnin laitoksella, jossa 
hän viimeistelee väitöskirjaansa markkinoinnin tuloksellisuuden mit-
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tareista. Johannan tutkimus keskittyy strategiseen markkinointiin, tee-
moina erityisesti markkinoinnin tuloksellisuus ja mittaaminen, markki-
noinnin kontrolli, markkinasuuntautuneisuus sekä markkinaperusteiset 
kyvykkyydet.

KTM Mikko Laukkanen viimeistelee väitöskirjatutkimustaan Aalto 
-yliopiston kauppakorkeakoulun markkinoinnin laitoksella. Hänen tut-
kimusaiheitaan ovat mm. liiketoimintamalli-innovaatiot, strateginen 
markkinointi sekä palveluiden johtaminen. 

Aihetta päätettiin selvittää haastattelututkimuksella. Haastattelut ovat 
vaikuttaneet vahvasti tämän kirjan sisältöön. Suorat esimerkit ja lainauk-
set päätettiin jättää liikesalaisuuksien turvaamiseksi pois. Suuret kiitokset 
haastatteluihin osallistuneille! Nimilista on tämän kirjan lopussa.

Tässä kirjassa liiketoimintamallilla tarkoitetaan liiketoiminnan kes-
keisten elementtien ja niiden keskinäisten vaikutussuhteiden kuvausta.  
Kyseessä on siis liiketoiminnan arkkitehtuuri.   

Kirja sopii kaikille liiketoiminnan johtamisesta, kehittämisestä ja uudis-
tamisesta kiinnostuneille. Kirjan tavoitteena on ennen kaikkea herättää 
ajatuksia liiketoiminnan kehittämisestä. Siitä syystä esimerkkejä löy-
tyy häpeilemättömän laajalta rintamalta.  Analysoinnin ja selittämisen  
sijaan olen halunnut keskittyä raikkaisiin näkökulmiin ja mielenkiintoi-
siin löydöksiin.      

Kiitokset Johannalle, Mikolle ja kaikille muille urakkaan osallistuneille. 
Työskentely aiheen parissa jatkuu.

Esa
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