
Varmista kiertotalouden palvelusi tai tuotteesi 
onnistuminen liiketoimintana. Lisää tuotteen tai 
palvelun houkuttelevuutta esimerkiksi brändäämällä 
tai standardoimalla ja varmista tuotteen tai palvelun 
riittävä laatu. Kerro asiakkaalle, mitä hyötyjä asiakas 
saa valitsemalla tuotteen tai palvelun nyt ja pitkällä 
aikavälillä. Kiinnitä huomiota liiketoimintamallissa 
arvolupaukseen, ansaintaan ja kannattavuuteen. 
Voit vahvistaa liiketoimintamallia digitalisaatiolla, 
vähäarvoisen resurssin jalostamisella, palvelumallilla 
ja arvoketjujen kehittämisellä. 
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