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Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli tuottaa liiketoimintasuunnitelma kohdeyritykselle.
Liiketoimintasuunnitelma tehtiin toimeksiantona yritykselle, jonka nimea ei opinnaytetyon
aikana mainita. Tavoitteena oli tehda toiminnassa olevalle yritykselle kannattava liiketoi-
mintasuunnitelma. Liséksi tavoitteena oli selvittdd yrityksen kasvamisen ja kehittamisen
mahdollisuudet ja antaa yrityksen operatiiviselle johdolle ja tydntekijoille tydkaluja yrityksen
toiminnan kehittamiseen. Opinnaytetydn tekeminen néhtiin ajankohtaiseksi, silla kohdeyri-
tys oli muutosvaiheessa.

Opinnaytety6 oli muodoltaan toiminnallinen opinnaytety6, jossa kaytettiin kvalitatiivisia tut-
kimusmenetelmia. Opinnaytetyd sisalsi johdannon, viitekehyksen, toteutuksen kuvauksen,
tuotoksen ja johtopaatokset. Opinnaytetydn kaksi paaosaa olivat viitekehys ja varsinainen
tuotos. Viitekehyksessa yhdistyi liiketoimintasuunnitelman teoria seka kaytannon tiedot
kohdeyrityksesta ja sen toimialasta. Lahteina viitekehyksessa kaytettiin liiketoimintasuunni-
telmasta kertovaa Kirjallisuutta sekd verkkolahteita. Kootun viitekehyksen perusteella laa-
dittiin varsinainen tuotos eli liiketoimintasuunnitelma.

Toimialan analyyseissa kuvailtiin vahittdiskaupan alaa seka kultasepanteosten ja kellojen
alaa. Yrityksen kasvamisen ja kehittdmisen kannalta olennaisia tuloksia saatiin toimin-
taymparistbn analyyseista, toimiala-analyyseista, talouslaskelmista seka Kkilpailija-
analyyseista.

Liiketoimintasuunnitelmasta saatiin selville, etta yrityksen toiminnan kehittdminen on mah-
dollista ja tarkeaa. Yrityksen kasvattaminen vaatii suuria ponnisteluja ja kasvaminen ei
todennékdisesti ole lahitulevaisuudessa mahdollista. Liiketoimintasuunnitelman myota
kohdeyritys sai konkreettisia esimerkkeja siihen, miten myyntid olisi mahdollisuus kasvat-
taa.
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The purpose of this Bachelor's Thesis was to produce a business plan for a target compa-
ny. The business plan was assigned by the target company. The aim of the thesis was to
make a profitable business plan to an already operating company. The other aim was to
find out the company’s possibilities for growth and development. Making the thesis was
considered topical, because the company is currently going through changes.

Qualitative research methods were used in the thesis. Theories regarding business plans
together with the information of the target company formed the frame of reference. The
actual business plan was then drawn up on the basis of the frame of reference.

In the industry analysis, retail industry and industry of goldsmith works and watches were
described. Relevant results for the company’s growth and development were obtained
from the analysis of the operating environment, industry analysis, financial calculations and
competitor analysis.

The business plan shows that it is possible and primarily important to develop the target
company’s business. Growing the company demands hard work and it seems that the
growth is not possible in the near future. The business plan gives the target company con-
crete examples on how sales can be increased.
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1 Johdanto

1.1 Taustaa

Taman opinnaytetydn tavoitteena on tehda liiketoimintasuunnitelma olemassa olevalle
vahittaiskaupalle. Opinnaytetyd tehdaan toimeksiantona kohdeyritykselle, mutta koh-
deyrityksen nimeda ei tassa opinnaytetydssad mainita. Opinnaytetyoni paallimmainen
tavoite on luoda muutosvaiheessa olevalle yritykselle kannattava ja toimiva liiketoimin-
tasuunnitelma, jonka avulla voidaan selvittda yrityksen kasvamisen ja kehittamisen
mahdollisuudet. Liiketoimintasuunnitelman tavoitteena on myés antaa yrityksen opera-

tiiviselle johdolle ja tydntekijdille tydkaluja yrityksen toiminnan kehittAmiseen.

Kohdeyritykselle ei ole tehty aikaisemmin varsinaista liiketoimintasuunnitelmaa, joten
opinnaytetyoni on tarpeellinen. Kohdeyritys ja sen toimiala ovat minulle tuttuja, silla
olen aikaisemmin tydskennellyt yrityksessa yli kaksi vuotta. Omasta nakokulmastani
opinnaytetyon tekeminen olemassa olevalle yritykselle oli erinomainen mahdollisuus
nayttad pystyvani monipuoliseen ajatteluun liiketoiminnan alalla. Tunnen yrityksen toi-
minnan hyvin, joten olen kykeneva tekem&an monipuolisen ja kattavan liiketoiminta-

suunnitelman.

Kohdeyrityksella on ollut liiketoimintaa ulkomailla jo vuosikymmenid, mutta Suomessa
vain noin kymmenisen vuotta. Yrityksen lyhyen historian aikana se on kokenut radikaa-
leja muutoksia henkiléstdssa ja koko toiminnassa. Vuoden 2017 alussa yritys lopetti
suurimmalla liikkevaihdolla toimivan myymalénsa ja keskitti toiminnan kahteen muuhun
myymalaan. Opinnaytetydssani haluan luoda suunnitelman, jonka avulla jaljelle jaavat
myymalat pystyvéat toimimaan kannattavasti. Haluan pohtia yrityksen toimintaa katta-
vasti monipuolisesti eri ndkokulmista. Suuntautumisvaihtoehtoni on laskentatoimi ja
rahoitus, joten haluan paneutua yrityksen taloudelliseen tilanteeseen ja sen kehittami-

seen.

Kohdeyrityksen edustajat Suomessa ja ulkomailla nékivat opinnaytetytni tekemisen
tarpeelliseksi. Aiheen tyolleni keksin itse, mutta yrityksen paallikkd Suomessa oli sita

mieltd, ettd aihe on juuri oikea kohdeyritykselleni talla hetkelld. Yrityksen myyntipaallik-



ko totesi, ettéd on itse kaipaillut liketoimintasuunnitelmaa, jonka pohjalta yritys voisi

suunnitella tulevaisuuttaan.

1.2  Toimeksiantajayritys

Kohdeyritykseni on Helsingisséa toimiva kultasepanteosten ja kellojen vahittaiskauppa.
Se on perustettu vuonna 2013 ja se on osa Saksassa perustettua konsernia. Omistus-
muoto yrityksella on osakeyhtid. Kohdeyrityksella on vuodenajan mukaan noin kymme-
nen tydntekijad kolmessa eri myymalassa. Myymalat sijaitsevat Helsingissa. Kohdeyri-
tyksen liikevaihto ajanjaksolla 06/2015 - 06/2016 oli 1 064 000 euroa.

Kohdeyritykseni emoyritys on yksi maailman johtavista korujen, kellojen sekd kauneu-
denhoitotuotteiden suunnittelijoista, myyijista ja jakelijoista maailmassa. Kohdeyrityksen
missio on luoda tuote joka innostaa ja ihastuttaa ihmisia. Kohdeyritykseni haluaa jatku-
vasti inspiroida asiakkaitaan innovatiivisilla ja trendikkailla luomuksillaan. Lisaksi se
haluaa levittda rakkauttaan tyylia kohtaan. Viimeisimpana tavoitteena se haluaa luoda
tuotteita, joilla on paras mahdollinen laatu. Kohdeyritys tydskentelee yhteistydssa 2800
eri jalleenmyyjan kanssa. Se tytskentelee yhteistydssa muun muassa johtavien lento-
yhtididen, laivojen seka lentokenttien kanssa. Kohdeyritykselld on maailmanlaajuisesti
yhteensa 312 liiketta ja 1860 tyontekijaa. (Kohdeyritys 2017.)

Kohdeyritykseni historia ulottuu vuosikymmenien paahan. Yrityksen toiminta lahti liik-
keelle, kun yrityksen perustaja kiinnostui hyvin paljon hopeasta, mika johti siihen, etta
han opiskeli itsensd oppisopimuksella hopeasepéksi. Hanen kiinnostuksensa hopeaa
kohtaan vei hanet Aasiaan 1980-luvun alussa. Yrityksen perustaja palasi Aasiasta ja
myi sieltd hankitut korut Saksassa, mika johti ajatukseen yrityksen perustamisesta.

Yritys perustettiin lopulta 1980-luvulla Saksassa. (Kohdeyritys 2017.)

Kohdeyrityksella on opinnaytetytn aloittamisen aikaan kolme liikettd Helsingissa. Yksi
likkeista on shop-in-shop-myymaéla ostoskeskuksessa. Kaksi muuta myymalaa ovat
itsendisia myymaldita. Toinen itsendisista liikkeista sijaitsee Helsingin keskustassa, kun
taas toinen sijaitsee kauppakeskus Itiksessa. Kolmessa liikkeessa on kaksi myymala-
paallikkoa ja kaksi apulaismyymalapaallikkoa. Kaikki yrityksen tyontekijat tyoskentele-
vat tai ovat ainakin valmiudessa tyoskenteleméén kaikissa kolmessa liikkeessa. Liik-

keiden aukioloajat vaihtelevat sijainnin mukaan. Alkuvuonna 2017 yrityksen toimintaan



tulee muutos, kun shop-in-shop-myymala lopetetaan. Sen seurauksena osalla tyonteki-

jOista ty6tunnit vhenevat ja organisaatioon tulee muutoksia.

1.3 Tydn muoto ja rajaukset

Opinnaytety6ni on muodoltaan toiminnallinen opinnaytetyd ja siina on hyédynnetty kva-
litatiivisia eli laadullisia menetelmid. Toiminnallisella ty6lla tarkoitetaan opinnaytety6ta,
joka toteutetaan ammattikorkeakoulussa. Toiminnallisessa tytssa opiskelija osoittaa
ammatillista tietoa, taitoa ja sivistysta. Opiskelija tuottaa esimerkiksi jonkinlaisen toi-

minnan ja kirjoittaa raportin. (Vilkka & Airaksinen 2003, 9.)

Opinnaytetydni koostuu kahdesta osasta, viitekehyksesta ja tuotoksesta. Viitekehyksel-
lisessa osassa paneudutaan teoriaosan kokoamiseen ja alustamiseen. Liséksi siind on
kaytannon tietoa kohdeyritykseni toimialasta. Jalkimmainen osa liiketoimintasuunnitel-

maa on opinnaytetydn varsinainen tuotos, eli kohdeyrityksen liiketoimintasuunnitelma.

Alkuperéisen suunnitelmani mukaan olisin tehnyt liiketoimintasuunnitelman kolmelle
myymalalle, mutta kesken projektin sain kuulla, etta yksi liikkeisté lopetetaan. Lisaksi
toimialan laajuus loi ty0lle pakollisia rajauksia. Pelkastdan péakaupunkiseudulla on
satoja liikkeitd, joissa myydaan koruja ja kelloja. Liséksi jouduin tekemaan hieman ra-

jauksia talouslaskelmiin ja analyyseihin.

2 Liiketoimintasuunnitelman sisalto

2.1 Liiketoimintasuunnitelma lyhyesti

Liiketoiminta on hytdykkeiden vaihdantaa, jolla on taloudellisuustavoite. Liiketoiminta
vaatii tehokkuuteen hyvaa johtamista. Johtaminen taas edellyttaa liiketoiminnassa tark-
kaa suunnittelua. Liiketoiminnassa tehdaan suunnitelmia tulevan ennakointia varten ja

paatoksenteon helpottamista varten. (Koski & Virtanen 2005, 8.)

Liiketoimintasuunnitelma on kirjallinen suunnitelma, joka kuvaa yrityksen toimintaa.
Sen tarkoituksena on antaa kokonaiskuvaus liiketoiminta-alueesta tai liikketoiminnasta.

Liiketoimintasuunnitelmasta kay selville yrityksen liiketoiminnan tavoitteet, pAdmaarat



ja keinot niiden saavuttamiseksi. (Koski & Virtanen 2005, 18.) Liiketoimintasuunnitelma

kattaa yleensa seuraavat viisi vuotta.

2.2 Liiketoimintasuunnitelman tavoitteet

Liiketoimintasuunnitelman tarkoitus vaihtelee yrityksen kehitysvaiheen ja myos tekij6i-
den roolin mukaan. Aloittavan yrittajan nakokulmasta suunnitelman paatarkoitus on
useimmiten hankkia yrityksen kayttoon tarvittavat resurssit liiketoimintaa varten. Tama
tarkoittaa seka rahoitusta ettd henkildstdéa. (Koski & Virtanen 2005, 20.) Liiketoiminta-
suunnitelma tukee eri tavoin yrityksen toimintoja. Liiketoimintasuunnitelmassa analy-
soidaan perusteellisesti liketoiminnan avaintekijat. Se toimii tarkeimpien tekijoiden tar-
Kistuslistana ja yhdistaa toimintokohtaiset suunnitelmat kokonaisuudeksi. Liiketoiminta-
suunnitelma kokoaa liiketoiminnan tavoitteet ja aikataulut yhteen ja auttaa liiketoimin-
nan riskien hallinnassa. (Koski & Virtanen 2005, 20-21.)

Liiketoimintasuunnitelman keskeinen tavoite jo toiminnassa olevalla yrityksella on lisata
yrityksen menestymisen mahdollisuuksia. Liiketoimintasuunnitelman avulla myds va-
raudutaan tulevaisuuteen. (Koski & Virtanen 2005, 20.) Tavoitteeni on luoda jo toimin-
nassa olevalle yritykselle kannattava ja toimiva liiketoimintasuunnitelma. Kohdeyrityk-
seni on muutosvaiheessa, joten tavoitteeni liilketoimintasuunnitelmassa on selvittda
yrityksen kasvamisen ja kehittdmisen mahdollisuudet. Lisaksi tavoitteena on se, etta
liketoimintasuunnitelma ohjaa tulevaisuudessa yrityksen operatiivista johtoa ja paatta-
jia paatosten ja valintojen tekemisessa. Liiketoimintasuunnitelman tavoitteena on myos

se, etta miten yrityksen toiminta kaannetaan voitolliseksi.

2.3 Johdatus liiketoimintasuunnitelman sisaltoon

Liiketoimintasuunnitelmasta tulee 16ytya tietoa kaikista liiketoiminnan ominaisuuksista.
Suunnitelmasta olisi olennaista l0ytya tietoa esimerkiksi yrityksen perustamisesta, kan-
nattavuuden analysoinnista ja yrityksen toimintaan sek& johtamiseen liittyvista seikois-
ta. Liikeideaa on hyva tarkastella lahemmin ja tutkia, 10ytyyké siihen liittyvia mahdollisia

muutoksia. (McKinsey & Company 2000, 48.)

Liiketoimintasuunnitelman malleja 16ytyy maailmasta lukuisia ja kaikissa tutkimissani

malleissa rakenne oli hyvin samankaltainen. Liiketoimintasuunnitelman laatijana minul-



la oli haaste l6ytaa mahdollisimman hyva malli kattavan liiketoimintasuunnitelman laa-
timiseksi. Tutkin tarkemmin kahta eri liketoimintasuunnitelman mallia. Ensimmaéainen
malli oli McKinseyn ja Companyn kahdeksasta osasta koostuva liiketoimintasuunnitel-
man malli. Toinen malli oli suomalaiselta www.liiketoimintasuunnitelma.com sivustolta
I0ytynyt seitsem&én osaan jaettu malli. Kahta erilaista mallia tutkittuani paatin yhdistaa
ja soveltaa naitéd malleja ja luoda niistéa kohdeyritykseni liiketoimintasuunnitelmalle so-

piva malli.

Liiketoimintasuunnitelman luominen alkaa tiivistelmasta. Tiivistelma kertoo lukijalle
olennaisen liiketoimintasuunnitelmasta. Tiivistelmalle tarkeda on, etta se on selkea ja
ymmarrettava Liiketoimintasuunnitelman muut osat koostuvat tiivistelméassa mainituista
asioista ja niissa annetaan yksityiskohtaisempaa tietoa. (McKinsey & Company 2000,
51.)

Liikeidea on olennainen osa liiketoimintasuunnitelmaa. Liikeideassa kuvataan seuraa-

via asioita:

. Mita tuotetaan ja mik& on asiakkaan saama hyoty?

. Kenelle palveluja tai tuotteita tarjotaan?

. Miten tuotetaan eli millaiset ovat yrityksen toimintatavat? (Koski & Virta-

nen 2005, 12.)

Seuraava osa McKinseyn ja Companyn liiketoimintasuunnitelmaa on johtoryhma, joka
on ratkaisevin tekija yritysta perustettaessa. Tata osuutta tuleekin painottaa liiketoimin-
tasuunnitemaa laadittaessa. (McKinsey & Company 2000, 59.) Kohdeyritykseni ei kui-
tenkaan ole perustettava yritys, joten liiketoimintasuunnitelmaani sopii paremmin osa
tuotteet ja palvelut. Tuotteet ja palvelut osassa kuvataan tuotteiden hintoja ja katera-

kennetta.

Seuraava osa liiketoimintasuunnitelmaa on markkinointisuunnitelma. Markkinointisuun-
nitelma on likketoimintasuunnitelman tarkeimpid osia. Markkinointi on ké&sitteen& hyvin
laaja ja mita tahansa yritys tekeekin, sen pitaa aina vastata kahteen kysymykseen: mita
hyotya kyseinen toiminto tuo asiakkaalle ja tuoko se etua kilpailijoihin ndhden. (McKin-
sey & Company 2000, 67.)



Liiketoimintamalli kuvaa yrityksen yksittaisia toimintoja ja niiden rijppuvuuksia. Se osoit-
taa, mita yrityksessa tehdaan, jotta tuote tai palvelu saadaan tuotettua. (McKinsey &
Company 2000, 232.) Toteuttamissuunnitelman laatiminen on tarkeaa yritysten rahoi-
tustentarpeiden ja riskien kartoittamisen takia. Suunnitelman johdosta yrityksessa jou-
dutaan ajattelemaan tulevia tilanteita ja arvioimaan niiden vaikutusta koko yritystoimin-
nalle. (McKinsey & Company 2000, 97.)

Viimeiset osat liiketoimintasuunnitelmaa ovat rahoitus ja riskit. Rahoitussuunnitelman
avulla tulee arvioida, miten paljon yrityksen kaynnistaminen ja kehittdminen vaativat
paaomaa. (McKinsey & Company 2000, 103.) Liiketoimintasuunnitelmassani keskityn
enemman jalkimmaisen kysymyksen arvioimiseen. Yritys on jo kaynnistetty, joten ar-
vioin sitd, kuinka paljon muutosvaiheessa olevan yrityksen kasvaminen ja kehittdminen

vaativat rahoitusta.

Liiketoimintaan liittyy aina riskejd. Useiden analyysien mukaan menestyvat yrittjat
eivat ole uhkapelureita vaan kykenevaisia riskien hallitsemiseen. Jotta yrittaja olisi riit-
tavan kyvykas hallitsemaan liiketoimintaan liittyvia riskeja, héanen on tunnistettava ne,
analysoitava niiden vaikutukset ja pystyttdva hahmottamaan toimintavaihtoehtoja, joilla
riskien haittavaikutuksia pienennetaan. (Koski & Virtanen 2005, 98.)

3 Yrityksen perustiedot

3.1 Liikeidea

Jokaisen menestyvan yrityksen lahtokohtana on mahdollisimman hyva liikeidea. Taméa
tarkoittaa sitd, etta yrityksen taytyy osoittaa selvasti, mita hyotya ideasta on asiakkaal-
le. Lisdksi on kyettava osoittamaan milla markkinoilla se pystyy tuottamaan hyétya ja
miten silld voi ansaita rahaa. Idea on myds kyettava esittdmaan riittavan vakuuttavasti.
Liikeidea vastaa kolmeen ydinkysymykseen: mitd, miten ja kenelle. (McKinsey & Com-
pany 2000, 29.)

Ydinkysymykset mitd, miten ja kenelle ovat siis keskeisessé osassa liikeideaa. Mit&-
kysymyksell&d pyritddn kuvaamaan niitd tuotteita ja palveluita, joita yritys tuottaa. Miten-

kysymys kertoo sen logiikan, jolla yrityksen tuotteet ja palvelut saadaan asiakkaiden



tietoisuuteen ja ostettavaksi. Kolmas kysymys eli kenelle-kysymys maarittelee yrityksen
asiakkaat siten, etta yritys erottuu joukosta. (Hesso 2015, 25.)

Dynaaminen liikkeideamalli on hyva keino yrityksen kokonaisuuden hahmottamiseksi.
Siiné tarkentuu se, mitéa hyotya liikeideasta on asiakkaalle. Malli on monipuolinen, silla
siind on mukana kolmen ydinkysymyksen, eli mitéa-, miten- ja kenelle-kysymyksen li-
saksi myods imagon eli mielikuvan maarittaminen. Yrittdjan on tunnettava kohderyh-
mansa ja yrityksen imago onkin rakennettava segmentin mukaan. (Raatikainen 2012,

39.) Liikeidean dynaaminen malli on esitetty kuviossa 1.

Tarvelhydty

_ Tavoiteimago
asiakkaalle

Asiakkaat Tuotteet/palvelut

Kuvio 1 Liikeidean dynaaminen malli (Raatikainen 2012, 39).



3.2 Visio ja missio

"Visio on yrittdjan viestima kuva siita tulevaisuudesta, jota han tavoittelee omalle yrityk-
selleen. Se kertoo, mika on yrityksen paamaara, mutta ei sitd, miten sinne paastaan.”
(Koski & Virtanen 2005, 26.) Visio siis kertoo sen, mihin yrityksessa pyritddn jonain
tiettyn& ajanjaksona. Esimerkiksi jalkapallon 1. divisioonassa pelaavalla Valkeakosken
Hakalla voisi olla visio, etta se voittaa jalkapallon Veikkausliigan viiden vuoden kulut-
tua. Visio antaa suuntaa ja voimaa jokapdivaiselle tydskentelylle. (Hesso 2015, 29.)
Vision saavuttaminen vaatii hyvan strategian. Hyvan strategian loytamisen ja luomisen
liséksi yrityksen vision saavuttamisessa on muitakin haasteita. Vision tulee olla tavoit-
teellinen, mutta kuitenkin realistinen eli vision saavuttaminen vaatii kovaa tyontekoa.
Haasteita tuo myo6s se, ettd kilpailijat pyrkivat vahintddnkin samaan, rahat eivat riitéa
vision realistiseen saavuttamiseen tai osaaminen ei yrityksessa riitd. Vision saavutta-
minen tuo siis yritykseen haasteita, mutta myds tarvittavaa tavoitteellisuutta. (Hesso
2015, 28.)

Kohdeyritykseni emoyrityksen visio on olla maailma johtava kellojen, korujen ja kau-
neudenhoitotuotteiden myyja ja jakelija maailmassa. Kohdeyritykseni pyrkii tukemaan
kyseista visiota parhaansa mukaan. Vision saavuttaminen vaatii kovaa tyontekoa, mut-
ta se on kuitenkin realistinen. Kohdeyritykseni pyrkii tukemaan emoyrityksen visiota
Suomessa parhaansa mukaan. Visiona on olla viiden vuoden paasta Helsingin johtavia

myyijia korujen, rannekellojen ja kauneudenhoitotuotteiden alalla.

Yrityksen tulee vision lisdksi selvittdd missio. Missiota voidaan kutsua toisella suomen-
kielisella nimella toiminta-ajatuksena. Missio maarittelee yrityksen tarkoituksen ja teh-
tavan, minka liséksi se maarittelee myoés yrityksen luonnetta ja sen, mité ja miten yritys
aikoo saavuttaa asetetut tavoitteet. (Koski & Virtanen 2005, 26) Kohdeyritykseni emo-

yrityksen missio on kyeta luomaan tuotteita, jotka innostavat ja ihastuttavat ihmisia.

3.3 Strategia

Vision saavuttamiseen tarvitaan liiketoiminnassa hyva strategia eli pelisuunnitelma.
Strategian tulee kertoa yrityksen tuotteiden ja palveluiden valikoiman, maaritella asiak-
kaat ja lisaksi kertoa, mita kilpailuetuja silla on markkinoilla toimiviin muihin yrityksiin

nahden. Strategian tulee olla sellainen, etté kaikki liketoiminnassa mukana olevat hen-



kilot toteuttavat sitd. Strategia vastaa ennen kaikkiaan siihen, miten yritys toimii ja kil-
pailee. (Koski & Virtanen 2005, 35.) Strategian avulla esimerkiksi kohdeyritykseni
suunnitellee, miten se pyrkii saavuttamaan kilpailuedun muihin Helsingissa toimiviin

koruliikkeisiin nahden.

Yritys voi saada kilpailuetua ulkoisen tai sisdisen ymparistoén muutoksen avulla. Siséi-
sen ympariston muutoksia ovat innovaatiot. Ulkoisen ympéaristdn muutoksia ovat asiak-
kaiden tarpeiden muuttuminen, hintojen muuttuminen ja teknologian muuttuminen. Yri-
tys voi siis itse vaikuttaa ainoastaan sisaisen ympariston muutoksiin. Innovaatioilla yri-
tykset voivat jopa luoda uusia tapoja pelata ja samalla muuttaa koko pelin saantoja.
(Hesso 2015, 78.) Esimerkki huippuinnovatiivisesta yrityksestéd on Apple. Se on hyvalla
strategiallaan pyrkinyt jatkuvasti kehittamaan uusia kilpailuetuja muihin samalla alalla

toimiviin yrityksiin nahden onnistuen siina erinomaisesti.

Fokusstrategia tarkoittaa sellaista strategiaa, jossa yrityksen ulkoinen ymparistd analy-
soidaan erittdin tarkkaan. Ympadristd muuttuu jatkuvasti seké sosiaalisesti ettd eettises-
ti, ja se tuo menestysmahdollisuuksia yrityksille, jotka ovat valmiina muuttumaan ympa-
ristdn mukana. Fokusoitavat yritykset pyrkivat analysoimaan myds kilpailijoitansa mah-
dollisimman tarkkaan, silla niiden on ymmarrettava ketk& ovat niiden todellisia kilpaili-
joita. Kilpailijoita tutkimalla yritykset pystyvét differoimaan tuotteen niin, etta se tuo lisa-
arvoa jollekin tietylle kohderyhmaélle. (Hesso 2015, 82.) Myds palvelun laadukkuus voi
tuoda kilpailuetua fokusoitavalle yritykselle muihin yrityksiin ndhden. (Hesso 2015, 84.)

3.4 Tuotteet ja palvelut

Yrityksen tulee maaritella tuote- ja palveluvalikoimansa. Yrityksen tulee miettid, millai-
sia tuotteita ja palveluja se tarjoaa, mita ovat sen tuotteiden ja palveluiden ominaisuu-
det, mitd asiakkaan tarpeita tuotteet ja palvelut tyydyttavat ja mitd asiakashyoétyja ne
tarjoavat. Yrityksen perustamisen lAhtbkohta on se, ettd se perustetaan tayttdma&an
jonkun asiakkaan tayttamaton tarve. Vaihtoehtoisesti uusi yritys voidaan perustaa hyo-
dyntdmaan uutta innovaatiota tai esimerkiksi jonkun erityisosaamisen my6ta. (Koski &
Virtanen 2005, 37-38.) Menestyakseen kansainvalisesti yrityksella on oltava ainutlaa-

tuinen tuote, joka inspiroi ihmisia.

Kohdeyritykseni myy paaosin hopeakoruja seké rannekelloja. Liséksi kohdeyritykseni

kayttaa paljon erilaisia luonnonkivia ja synteettisia kivia koruissaan. Koruissa kaytetty
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hopea on 925 Sterling-hopeaa, eli korujen massan puhdas hopeapitoisuus on 925
promillea. Loput 75 promillea ovat kupariseosta, joka tekee hopean metalliseoksesta
kovempaa. Lisaksi kohdeyritykseltani 10ytyy hopeakoruja, joissa on kahdeksantoista
karaatin kultaus. Kohdeyrityksen rannekellot ovat kvartsikelloja, eli niiden toimintaperi-
aate perustuu mikropiiriin, kvartsikiteeseen ja paristoon. Kvartsikelloja voidaan toisin
sanoen kuvata myds paristokayttoisina kelloina. Kvartsikellot ovat automaattisia ja me-
kaanisia kelloja edullisempia, huoltovapaampia ja ne pysyvat tarkemmin ajassa. (Ran-
nekello-opas 2017.) Kohdeyritykseni tuotevalikoima on erittéin laaja, silla valikoima

kasittdd tuhansia erilaisia koruja ja kelloja.

3.5 Ymparistoanalyysi

3.5.1 Toimintaympaéristo

Yrityksen toimintaympéristd voidaan jakaa kahteen osaan. Yrityksellda on sen ulkoinen
ymparisto eli makroymparistd seka laajasti kasitettynd myos sisédinen ymparistd eli mik-
roymparistd. Makroymparist6én kuuluvat luonnonvarat sekd demografinen, taloudelli-
nen, tekninen, poliittinen ja kulttuurinen ymparisto. Vaestoon liittyvat muuttujat yrityksen
toiminta-alueella ovat demografista ymparistoa. Taloudellinen ympaéristd kasittaa ulkoi-
set talouteen liittyvat muuttujat, jotka vaikuttavat menestymismahdollisuuksiin liiketoi-
minnan alalla. Infrastruktuuri on keskeisessa osassa teknisesta toimintaymparistosta
puhuttaessa. Poliittisesta toimintaymparistdsta puhuttaessa pohditaan yhteiskunnan
normeja, jarjestelmaa ja lakeja, jotka vaikuttavat liiketoimintaan. Kulttuurisessa toimin-
taymparistbssa tarkastellaan sosiaalisia rakenteita ja kulttuurieroja yhteiskunnassa.
Esimerkiksi tyokulttuuri on iso osa kulttuurista toimintaymparistdéa. (Koski & Virtanen
2005, 46-47.)

Kohdeyritykselld on kaksi myymaldd Helsingissa. Toinen myymaldista sijaitsee kaup-
pakeskus Itiksesséa ja toinen Helsingin keskustassa. Kauppakeskus ltis sijaitsee Ita-
Helsingissa Vartiokyldn kaupunginosan Itdkeskuksen osa-alueella Kehd 1:n ja Ita-
vaylan risteyksessa. Vuonna 2014 Itaisen suurpiirin alueella asui 106 605 asukasta.
Asukasmaarasta suomenkielisid oli 75,5 %, ruotsinkielisia oli 4,3 % ja vieraskielisia oli
20,2 %. Itisen suurpiirin keskitulot vuonna 2012 olivat 22145€/asukas vuodessa. (Hel-
singin kaupunki Tilastokeskus 2014) Kauppakeskus Itiksen kavijamaara vuonna 2014

oli 19,2 miljoonaa ja se oli kdvijamaaraltddn Suomen kolmanneksi suurin kauppakes-
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kus. Itiksessa on 106 165 neliometria vuokrattavaa liikkepinta-alaa. (Kauppakeskusyh-
distys 2015.)

Vuosi 2015 oli kaikkien aikojen paras matkailuvuosi Helsingissa. Ulkomaalaisten mat-
kailijoiden yopymisten mé&ara nousi uuteen ennatykseen, joka nykyisin on lahes 3,5
miljoonaa. Kasvu Helsingisséa edellisvuoteen verrattuna oli 4,9 prosenttia. Venajalta
tulleiden yopymiset vahenivat vuonna 2015 edellisvuoteen verrattuna 38 prosenttia.
Kansainvdliset risteilyalukset toivat Helsinkiin 437 000 risteilyvierasta, mika sekin oli
uusi ennatys. Ulkomailta tulleet matkailijat kayttivat 1,47 miljardia euroa paakaupunki-
seudulla vuonna 2015, ja kiinalaisten matkailutulot olivat ensimmaista kertaa venalais-

ten matkailutuloja suuremmat. (Helsingin matkailuraportti 2015.)

Venaldisten yopymiset Helsingissa vahenivat edelleen vuonna 2016 8 prosenttia, vaik-
ka ydpymiset alkoivat kasvaa syyskuussa loppuvuotta kohden. (Helsingin matkailutilas-
tot 2016.) Venalaisten vahenevat ydopymiset johtuvat Vengjalle asetetuista pakotteista.
Euroopan Unioni asetti sanktioita Venajalle vuonna 2014 muun muassa rajoittamalla
padoman ja venalaisten henkildiden liikkuvuutta. Suomen osuus idankaupan menetyk-

sistd oli syyskuuhun 2016 mennessa arviolta yli kolme miljardia euroa (Yrittajat 2016.)

Suomen ja jopa maailman talouden tilanne on vahvasti nahtévilla myods koru- ja kello-
kaupan vilkkaudessa. Lansimaiden Vengjalle asettamat pakotteet ovat nédkyneet vena-
laisten turistien maarassa Helsingissa. Venalaiset turistit olivat aikaisemmin suuri asia-
kasryhma kohdeyritykselleni, mutta pakotteiden myo6ta niiden maara laski huomatta-
vasti. Venéldiset turistit kayttivat paljon rahaa kohdeyritykseni tuotteisiin, joten niiden
maaran laskeminen laski myds kohdeyritykseni likevaihtoa huomattavasti. Myds Suo-
men taloudellisella tilanteella on vaikutusta kohdeyritykseni liikevaihtoon. Korut ja ran-
nekellot eivat ole ihmisille valttamattomia tuotteita paivittdisessa tekemisessa, joten
huonossa taloustilanteessa niiden ostaminen jd& vahemmalle. Taloussuhdanteen
noustessa ihmisille jA4 enemmaén rahaa kayttoon, jolloin myds korujen ja kellojen hank-

kiminen on ajankohtaisempaa.

Tietotekniikan kayttd vahittdiskaupan alalla on lisdantynyt huomattavasti, ja kohdeyri-
tykseni onkin hy6édyntanyt alalla olevia tietoteknisid valmiuksia. Tietoteknisien valmiuk-
sien avulla on pyritty viemaan yrityksen missiota eteenpéin, joka on siis tuotteiden luo-
minen, jolla voidaan inspiroida ja ihastuttaa ihmisia. Kohdeyrityksellani on nykyisin
myymaldissaan kaiverruskone, joka toimii ohjelmoidun tabletin avulla. Kaiverruskoneen

avulla asiakas voi saada heti tuotteeseensa haluamansa kaiverruksen ostoprosessin
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jalkeen. Kaiverruskoneen avulla saadaan my0s strategista kilpailuetua kilpailijoihin
nahden, silla kaikilla Helsingissa toimivilla koruliikkeilla ei ole vastaavanlaista konetta.

Poliittinen ymparistd on vaikuttanut kaupan alaan merkittavasti vime vuosina. 1.1.2016
vahittdiskaupan seka parturi- ja kampaamoliikkeen aukioloajoista annettu laki kumottiin
(Laki vahittaiskaupan seké parturi- ja kampaamoliikkeen aukioloajoista annetuin lain

kumoamisesta 2015, 1-2 8), mink& myota elinkeinoharjoittaja saa itse maéarata omat

aukioloaikansa. Muutoksen myéta kohdeyritykseni pitdaa liikkeitda mydhempadn auki
viikonloppuisin. Tyo6lait, tydehtosopimus ja henkildkohtainen tydsopimus muodostavat
tyontekijoiden palkka- ja tydéehdot. Palvelualojen ammattilitto PAM neuvottelee palve-
lualojen tyontekijoille paremmat ehdot kuin vain ty6lait antaisivat. (PAM Kaupan ala
2017.) PAMin neuvottelema tydehtosopimus vaikuttaa voimakkaasti myods kohdeyrityk-

sessani.

Uskonnot, yhteiskunnan arvot ja sosiaaliset normistot kuuluvat kulttuuriseen ymparis-
toon samoin kuin esimerkiksi tyokulttuuri. (Koski ja Virtanen 2005, 47.) Kulttuurinen
ymparistd muuttuu Suomessa jatkuvasti, ja niitd muutoksia onkin alettu viime vuosina
hyddyntamaan liiketoiminnassa. Kohdeyritykseni toinen myymala sijaitsee kauppakes-
kus Itiksessa, missa vuonna 2016 rakennettiin markkinointikampanja ramadanin ja Id
al-Fitr-juhlan ymparille. Itiksessa on huomioitu se, etta Id al-Fitr-juhla vastaa muslimeil-
le joulua ja sita pyrittiin hyddyntdméaan liiketoiminnassa. Samalla haluttiin antaa musli-

miasiakkaille kohdennettua palvelua. (Kauppakeskus Itis 2016.)

3.5.2 Toimialakuvaus

Toimialan pohtiminen ja toimialan menestymisen edellytykset ovat olennainen osa liike-
toimintasuunnitelmaa (PitkAmaki 2000, 22). Perinteisella toimialalla toimivan yrityksen
toimialakuvauksen lahdeaineisto 10ytyy helposti. Tilastokeskuksesta, toimialaliitoilta ja
keskusjarjestdilta 16ytyy tietoa toimialoista ja niiden historiasta. (Koski ja Virtanen 2005,
47.) Kaupan toimiala jakaantuu vahittdiskauppaan ja tukkukauppaan. (Kaupan toimialat

2017.) Kohdeyritykseni toimii siis vahittaiskaupan toimialalla.

Kaupankaynti on alun perin ollut toimintaa, jossa tavaroita vaihdettiin keskenaan. Aiko-
jen saatossa raha on kuitenkin tullut vaihdon valineeksi, ja sen myo6ta ostajalla on
mahdollisuus hankkia esimerkiksi palveluita ja tavaroita rahalla. Vahittdiskauppa on
sellaista kaupankayntia, jossa tavaroita myydaan joko yksityisille asiakkaille tai yrityksil-

le. Vahittaiskauppaa voidaan tehda esimerkiksi tavarataloissa, myymaldissa ja kios-



13

keissa. Myds verkkokauppojen kautta tehtavat ostokset ovat vahittdiskauppaa (Ammat-
tinetti kaupan ala 2017.)

Tilastokeskuksen vuoden 2017 kuluttajahintaindeksin mukaan suomalaiset eivat kayta
suhteessa paljon rahaa koruihin, kelloihin ja rannekelloihin. Niiden osuus on
3,098/1000 kaikesta kulutuksesta eli suomalaiset kayttavat vain noin 0,3 prosenttia
rahoistaan koruihin, kelloihin ja rannekelloihin. Esimerkiksi kenkiin suomalaiset kaytta-
vat yli tuplasti enemman rahaa, eli noin 0,68 prosenttia. (Tilastokeskus 2017.) Hakusa-
nalla koruja I6ytyy yritysoppaasta yhteensa 253 yritystda Suomessa. Naista yrityksista
53 sijaitsee Helsingin, Espoon ja Vantaan alueella. (Yritysopas 2017.) Liséksi koruilla
on lukemattomia yksityisida valmistajia Suomessa. Myds monet vaatteita ja asusteita
myyvat yritykset pitavat erilaisia koruja tuotteistossaan. Lisaksi koruja ja kelloja myyvia
verkkokauppoja on paljon seka kotimaassa, etta ulkomailla. Kello- ja korualan liikevaih-

to Suomessa oli vuonna 2014 noin 250 miljoonaa euroa. (Tilastokeskus 2014.)

Jalometalli- ja kelloalaan luetaan esimerkiksi kulta ja hopeatuotteiden, kuten korujen,
kellojen ja poytahopeiden valmistus ja myynti. Kultasepanalan tuotteita valmistetaan
Suomessa noin 300 yrityksessa. Suurin osa alan yrityksista on pienid muutaman henki-
I6n tyollistavid verstaita. Suomessa ei valmisteta kelloja. Suurin osa jalometallialan
tyontekijoista tyoskentelee alan vabhittaisliikkeissa, jotka myyvat usein kelloja, ho-
peatuotteita ja koruja. Alalla pyritdan usein asiakaspalveluhenkisyyteen ja tulokselli-
seen toimintaan. (Ammattinetti kasityoala 2017.)

Yleinen suunta kaupan alalla viime vuosina on ollut se, ettd kaupan alan yritykset ovat
pystyneet kasvattamaan liikevaihtoaan tasaisesti. Kansainvalistyminen on ollut yksi
isoista trendeista kaupan alalla. Kansainvaliset kauppaketjut ovat levittaytyneet Suo-
meen sekd myo6s asiakaskunta on samalla kansainvalistynyt. Kansainvalistyminen on
tuonut myds kilpailun kasvua ja pienten kauppojen maara on vahentynyt. Yritykset kes-
kittyvat nykyisin enemman omaan ydinosaamiseensa ja ulkoistavat tehtavia muualle.
Logistiikka suunnitellaan nykyd&n aarimmaisen tarkasti ja kustannustehokkaasti. Vuok-
ratyovoiman kayttd on myos lisdantynyt vahittaiskaupan alalla huomattavasti. Jatkuvas-
ti kasvavan kilpailun myota tyontekijoiltd vaaditaan yha parempaa asiakaspalvelu- ja
vuorovaikutustaitoja, kielitaitoa seka tietojarjestelmien kaytt6d. (Ammattinetti kaupan
ala 2017.)
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3.6  Markkina- ja kilpailija-analyysit

3.6.1 Markkinoiden segmentointi

Asiakassegmentoinnin lahtokohta on se, etta yrityksen ei ole yleensa taloudellisesti
kannattavaa muokata sen tuotteita ja mainontaa jokaista asiakasta kohtaan erikseen.
Taloudellisista syista yrityksen tulisi jakaa mahdolliset asiakkaat eri kriteerien mukai-
sesti ryhmiin, eli segmentoida asiakkaat. Asiakassegmentoinnilla pyritaan loytamaan
tuotteen ulottuvilla olevat markkinat ja lisdksi se auttaa laatimaan asiakasryhmille te-
hokkaan markkinointistrategian. Asiakassegmentoinnin kriteereja ovat esimerkiksi kulu-
tushyodykkeille maantieteelliset tekijat, vaestoon liittyvat tekijat seka ostokayttaytymi-
nen. (McKinsey & Company 2000, 72—73.) Yrityksen on helpompi saada kilpailuetua
muihin yrityksiin ndhden tarkalla asiakassegmentoinnilla. (Koski & Virtanen, 2005, 51.)
Markkinat voidaan siis jakaa segmentteihin, ja usein tavoitteena ei ole palvella kaikkia
segmenttejd, vaan keskittya niistd kannattavimpiin. Segmentin koko, kasvumahdolli-
suudet, tuotteen ja segmentin vélinen yhteensopivuus seka tuotteen erilaistaminen
ovat mahdollisia paatbksentekoon vaikuttavia kriteereja, kun pohditaan sitd, mihin
segmenttiin keskitytdan. (McKinsey & Company 2000, 74.)

Segmenttien valinnan jalkeen tehdaan yrityksessa asemointipaatdkset, jolloin paate-
taan se, millainen kuva yrityksesté ja sen tuotteista halutaan antaa asiakkaille suhtees-
sa yrityksen kilpailijoihin. Tuotetta voidaan kuvata esimerkiksi laadukkaana, jonka tuek-
si voi antaa kuvausta kestavistd materiaaleista ja valmistustekniikoista. Asemoinnin
keskeinen paamaara on erottuminen Kilpailijoihin ndhden houkuttelevalla tavalla.
(Koski & Virtanen 2005, 59.)

3.6.2 Kilpailu- ja kilpailija-analyysi

Yrityksissa halutaan tarkasti tietaa, millaista toiminta on verrattuna kilpailijoihin. Sita
varten luodaan kilpailustrategia, jolla halutaan vastata kilpailuun liittyviin kysymyksiin.
Suhtautuminen kilpailuun, kilpailuedun hakukeinot, parhaiden kilpailukeinojen I6ytami-
nen ja mielikuva sidosryhmille kilpailun luonteesta ovat keskeisia kysymyksia kilpailu-
strategian luontivaiheessa. Yritykset haluavat suunnitella liiketoimintansa siten, etta ne

voivat |0ytaa oikeat ratkaisut kilpailun voittamiseksi. (Koski & Virtanen 2005, 53-54.)
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Kilpailukentan tunteminen on erittéin tarkeaa yrittgjille ja tyéntekijoille. Kilpailun luonne
ja tavat muuttuvat jatkuvasti globalisaation ja teknologian myo6ta, mika tekee kilpailussa
tapahtuvien muutosten ennustamisesta hyvin vaikeaa. Yrityksen on tunnettava peli-
kenttansa ja ne Kkilpailijat, jotka taistelevat samasta huomiosta. Samalla on kyettava
sopeutumaan myds uusien kilpailijoiden tunkeutumiseen pelikentélle, ja kehittdm&éan

tapoja myo6s uusien kilpailijoiden lydmiseksi. (Hesso 2015, 48.)

Porterin Viiden kilpailuvoiman malli on valttamatdn, kun tarkastellaan toimialan kilpai-
ludynamiikkaa. (Hesso 2015, 48.) Porter halusi mallillaan pyrkia selvittamaan toimialan
rakennetta ja kannattavuuspotentiaalia pitkalla aikavalilla. Porterin keskeiset kilpailu-
voimat ovat kilpailu alalla olevien yritysten kesken, kilpailu uusia tulokkaita vastaan,
kilpailu uusia tuotteita vastaan, kilpailu resursseista ja asiakkaiden neuvotteluvoima.

(Koski & Virtanen 2005, 55.) Ohessa on Porterin viiden kilpailuvoiman mallin kuvaaja.

Alan mahdolliset tulokkaat

W

Alan nykyiset kilpailijat

Toimittajat - < Asiakkaat

Alalla jo olevien valinen

kilpailu

M

Korvaavat tuotteet

Kuvio 2. Porterin viiden kilpailuvoiman malli (Johnson ym. 2014, 42).

Kilpailu alalla jo olevien yritysten kesken edellyttédd usein kilpailijoiden tuotteesta erilais-
tamista eli differoinnin hyddyntéamista. Myos hintakilpailu on suosittu kilpailukeino, kun
kilpaillaan alalla jo olevien yritysten kesken. Kun kilpaillaan mahdollisia uusia tulokkaita
vastaan, on yrityksen varauduttava alalle tulijoihin ja kilpailtava heité vastaan. Tuoteke-
hitys on avainsana silloin, kun kilpaillaan uusia korvaavia tuotteita vastaan. Yrityksen
on tallgin kyettava kehittdmé&an omia tuotteitaan, kun kilpailijat kehittdvat omiaan. Tyo-
voimasta, alihankkijoista, rahoituksesta ja raaka-aineista kilpaillaan silloin, kun on kyse

kilpailusta resursseista. Asiakkaiden neuvotteluvoima on viides ja viimeinen Kkilpailu-
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voima. Jos yrityksen tuotteet ovat lahella kilpailijoidensa tuotteita, korostuu silloin asi-
akkaiden neuvotteluvoima. Asiakkaiden neuvotteluvoiman korostuessa yritykset joutu-
vat myymaan tuotteitansa pienemmalla katteella. (Koski & Virtanen 2005, 55-56.)

3.7 SWOT-analyysi

Yrityksen sisdista kyvykkyytta ja resursseja sekad ulkopuolisten tekijoiden luomia mah-
dollisuuksia ja uhkia analysoidaan SWOT-analyysin avulla. SWOT-analyysissa vah-
vuuksia ja heikkouksia kuvataan sisaisilla voimavaroilla, osaamisella ja niiden puutteil-
la. Uhat ja mahdollisuudet kasittelevat yrityksen ulkopuolista toiminta- ja kilpailuympa-
ristba. SWOT-analyysin avulla halutaan tarkastella, miten analyysista saatuja tuloksia
voidaan hyoddyntdd yrityksen toiminnan kehittdmisessa. Tavoite on selvittad, miten
vahvuuksia voidaan hyddyntda tehokkaammin, heikkouksia korjata, mahdollisuuksiin
tarttua ja uhkia torjua. (Koski & Virtanen 2005, 50.) Ohessa on SWOT-analyysin kuvaa-

ja.

Sisdinen ympdaristd Vahvuudet Heikkoudet

Ulkoinen ympéristé M ahdollisuudet Uhat

Kuvio 3. SWOT-analyysi (Koski & Virtanen 2005, 50).

Kohdeyritykseni vahvuuksia ovat vahva kansainvélinen brandi seka laadukkaat tuot-
teet. Lisaksi myymaldiden hyvat sijainnit ovat ehdottomia vahvuuksia. Yritys on tunnet-
tu ympari maailmaa ja tuotteet ovat tuttuja seka kotimaisille, ettd ulkomaisille asiakkail-
le. Kohdeyritykseni on osa suurta kansainvalista konsernia, jossa muutokset tapahtuvat
myymaldiden sijainnista riippumatta samaan aikaan. Esimerkiksi muutokset Lontoon
myymaloissa tapahtuvat samoihin aikoihin kuin muutokset Itiksen myymalassa. Sen
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johdosta kohdeyritykseni pysyy jatkuvasti ajan hermolla ja kansainvéalisessa muodissa

mukana.

Kohdeyritykseni sisdinen vahvuus on myds heikkous, eli kansainvalinen bréndi ja sen
muutokset eivat aina mukaudu suomalaiseen asiakaskuntaan. Suomalaiset eivat seu-
raa niin tarkkaan Euroopassa vallitsevaa muotia, mink& johdosta tuotteiden vaihtuvuus
on usein lilan suurta suomalaisille asiakkaille. Liséksi yrityksen haasteena tulevaisuu-
dessa tulee olemaan se, ettd miten yhden lopetetun myymalén kanta-asiakkaat saa-
daan siirrettyd muihin yrityksen myymaléihin. Yrityksella on ollut jo vuosia uskollisia
kanta-asiakkaita, joiden asiakkuus on yritykselle hyvin tarkeda. Kanta-asiakkaiden sai-

lyttaminen olisi ehdottoman tarkeaa yrityksen kasvun ja kehityksen kannalta.

Ulkoinen ymparistd antaa kohdeyritykselleni mahdollisuuksia kasvuun ja kehitykseen.
Talous on viime aikoina alkanut elpya koko maailmassa, mika nakyy myds Suomen
markkinoilla. Ihmisilla on taas pitkasta aikaa hieman enemman rahaa kaytettavissa ja
se nakyy myos koru- ja kellokaupassa. Kohdeyritykseni on kyennyt hyddyntamaan ym-
paristdssa tapahtuvia muutoksia, mika nakyy siing, etté tyontekijat ovat kansainvalisen
asiakaskunnan myotéa hyvin kielitaitoisia ja tyontekijoitd on pyritty myos kouluttamaan
enemman kansainvalistyvan asiakaskunnan kanssa. Kohdeyritykseni on tehnyt myos

hyvantekevaisyyskampanjoita maailmalla tapahtuneiden luonnonkatastrofien hyvaksi.

Ulkoisen ympaéristbn uhat ja taloudelliset suhdannemuutokset vaikuttavat vaajaamatta
my06s kohdeyritykseni liikevaihtoon. Lisaksi suomalaisten kulutustottumukset ovat tuo-
neet hankaluuksia yrityksen toiminnalle. Suhteellisen suuri osa yrityksen myynnista
tulee joulukuussa, mika johtuu siitd, ettd suomalaiset ovat tottuneet ostamaan koruja
seka kelloja joululahjaksi. Korut ja kellot eivat ole samalla tavalla asusteita suomalaisil-
le kuin monille muista kulttuureista ja maista tuleville, mista johtuen niiden kaytté on

yleisesti vAhdisempadd Suomessa.

3.8 Markkinointisuunnitelma

Yritysten tehtdvana on tayttdd asiakkaidensa tarpeet. Markkinointi ei ole myyntia tai
mainontaa, vaan se on laajempi kokonaisuus. Markkinoinnin kautta mietitdén aina yri-
tystoiminnassa, etta mita hyotya yrityksen tekemasté toiminnosta on asiakkaalle ja mita
etua se tuo Kilpailijoihin verrattuna. (McKinsey & Company 2000, 67.) Markkinointi-

suunnitelman avulla yrityksessa pyritdan kaymaan lapi myds myyntitavoitteet seka mi-
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ten markkinointi organisoidaan. (McKinsey & Company 2000, 75.) Markkinointisuunni-
telma kasittda yleensd nelja osaa, joita ovat markkina- ja Kilpailija-analyysi, kohde-
markkinoiden maaéritys, markkinointistrategian laadinta ja asiakassuhteiden hallinta.
(McKinsey & Company 2000, 68.)

Markkinoinnilla pyrita&n herattamaan kohderyhmien kiinnostus. (Hesso 2015, 104.)
Markkinointistrategiassa maaritetddn ne toimenpiteet, joilla markkinointisuunnitelman
tavoitteet pyritddn saavuttamaan. Markkinointitoimenpiteet voidaan jakaa ryhmiin 4P-
mallin mukaan. 4P-malli tulee englanninkielisista sanoista, jotka suomeksi kdannettyna

ovat tuote, hinta, jakelu ja markkinointiviestinta. (McKinsey & Company 2000, 75.)

Tuote ja palvelut voidaan lukea yhdeksi markkinointitoimenpiteeksi. Tuote- ja palvelu-
strategialla maaritetddn se, millaisia tuotteita ja palveluja yritys tuottaa ja mista se saa
tulonsa. (Koski & Virtanen 2005, 60.) Tuotteita ja palveluita tutkiessa pitaa myos miet-
tia, etta millaisia ominaisuuksia tuotteella tulee olla asiakkaiden tarpeiden tayttamisek-
si. Asiakassegmentit tulee analysoida tarkkaan ja sen jalkeen paattaa, ettd onko tuote
oikeanlainen vai pitddko sitd muuttaa segmenttien tarpeita tayttavaksi. (McKinsey &
Company 2000, 76.)

Hinta maarittda sen, mita hinnoittelustrategialla pyritdan hakemaan, ja mika hinta tuot-
teelle voidaan asettaa, jotta se menee kaupaksi. Hinnoittelu on tarkea asemointitekija
ja sille on myds hyva luoda oma strategiansa. Tuotteen korkein hinta on se, jonka asia-
kas on valmis tuotteesta maksamaan. Tuotteen korkein hinta riippuu kilpailijoiden hin-
noista ja siitd hyddysté, jonka asiakas tuotteen ostamisella saa. Kustannusten pohtimi-
nen hinnoittelussa on tarkeaa, silla kustannusten ja hinnan valinen ero maaréaan voiton
ja voiton maksimoiminen on jokaisen yrityksen tarkein tavoite. (McKinsey & Company
2000, 76-77.)

Yrityksen hinnoittelustrategia riippuu yrityksen tavoitteista. Aloittavat yritykset pyrkivat
yleensa markkinoille kahdella erilaisella hinnoittelustrategialla, joita ovat penetraatio-
strategia ja kermakuorintastrategia. Penetraatiostrategiassa yritys haluaa markkinoille
nopeasti ja edullisella hinnalla. Kohdeyritykseni toimialalla alalle tulon esteet ovat pie-
net, joten penetraatiostrategiaa kaytetddn silloin, kun halutaan suuri markkinaosuus
nopeasti. Talloin tulee tarkkaan miettid, ettd onko kyseisenlainen liikketoiminta yrityksel-
le kannattavaa. Kermankuorintastrategiassa yritys haluaa tuotteellaan parhaan mah-

dollisen voiton. Korkeammalla hinnalla pyritddn saamaan isompia katteita, mika antaa
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yritykselle mahdollisuudet kasvaa ja toimia itsenaisesti. (McKinsey & Company 2000,
77-78.)

Hinnoittelupaétoksen teossa tarvitaan myyntiprosessin analysointia. Myyntia ja hintaa
suunnitellessa on tarkedd pohtia, miten myyntiprosessia ja asiakkaan ostopaatosta
voidaan helpottaa. (Koski & Virtanen 2005, 61.) Vaikka kohdeyrityksessani tehdaan
myymalamyyntid, saattaa myyntiprosessi olla paikoin todella hidas. Normaalissa myyn-
tiprosessissa kohdeyritykseni myyja esittelee korujen hinnat katalogista, etsii oikean
koon varastosta, myy tuotteen ja paketoi sen kaupan jalkeen. Yrityksessa onkin yritetty
paasta ratkaisuihin sujuvamman myynnin osalta esimerkiksi moduulin avulla. Moduuli
koostuu valmiiksi kootuista ja hinnoitelluista koruista, jotka ovat jo valmiiksi paketoitu.
Talloin asiakkaan ei tarvitse kuin ottaa valmis koru, ja menné sen kanssa kassalle. Mo-
duuli on auttanut asiakkaita toimimaan itsenaisemmin ostoprosessissa, mutta myynnin
hitaus on ollut yha ongelma ruuhkaisina aikoina ja ratkaisuja ongelmaan on ollut vaikea

6ytaa.

Jakelun avulla pyritaan selvittdmaan yrityksen ja asiakkaiden kannalta parhaat tavat
tuotteiden toimittamiseksi (McKinsey & Company 2000, 76). Kohdeyritykseni jakelu-
kanava on oma myyntipiste. Omassa jakeluverkostossa markkinat pystytaan katta-
maan muutaman myyntipisteen kautta. Omat myyntipisteet antavat parhaat mahdolli-
suudet hallita asiakaskontakteja, mutta ne vaativat myos suhteessa paljon investointe-
ja. (McKinsey & Company 2000, 80.) Kohdeyrityksen myyntipisteet sijaitsevat keskei-
sella paikalla Helsingissd. Myymaldissd on pitkat aukioloajat ja ne tarjoavat parhaat
mahdolliset puitteet asiakkaille ostaa kohdeyritykseni tuotteita. Myymaldiden sijainti on

myds niin hyva, etta ne toimivat omina mainoksinaan kohdeyritykselleni.

Markkinointiviestinnan suunnittelun avulla pyritdan selvittdmaan parhaat viestintakeinot
asiakkaiden vakuuttamiseksi tuotteiden hyodyista. Asiakkaiden tulee tietdd tuotteen
olemassaolo, jotta voivat siitd kiinnostua. Asiakkaille pitdd antaa tietoja tuotteesta, jotta
voivat sita alkaa kayttdd. Sen jalkeen asiakkailla pitaa heraté luottamus tuotetta koh-
taan. Markkinointiviestinnan avulla pyritaan myos herattdmaan asiakkaan huomio. Asi-
akkaan huomion voi saada esimerkiksi suoramarkkinoinnilla, nayttelyilla ja messuilla.
(McKinsey & Company 2000, 81-82.) Markkinointiviestintd k&sittdd myds sen, miten
yrityksen tyontekijat johto mukaan lukien esiintyvéat asiakaspalvelutilanteissa ja julki-

suudessa (Koski & Virtanen 2005, 66). Viestinta on aikaisemmin ollut todella kallista,
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mutta sosiaalisen median ja internetin k&yton lisdantymisen myo6ta markkinointiviestinta

on muuttunut mutkattomammaksi ja edullisemmaksi.

Sahkoinen markkinointi on nykyisin hyvin kustannustehokas tapa saada kohderyhma
kiinnostumaan tuotteista tai palveluista. Esimerkiksi hakukoneoptimoinnin ja hakusa-
namainostamisen avulla voidaan tavoittaa asiakassegmentin edustajia pienella budjetil-
la. Sahkdisten kanavien avulla markkinoinnin voi suunnitella todella yksityiskohtaisesti
monikanavaiseksi mainoskampanjaksi. Kohderyhman tavoittaminen on helpompaa ja

sen voi suunnitella tarkasti. (Hesso, 2015, 121.)

Oikeanlaiseen asiakassuhteeseen kuuluu aina asiakkaiden hankinnan lisdksi myo6s
asiakassuhteen yllapitaminen. Asiakkaat halutaan pitaa yrityksen tuotteiden ja palvelu-
jen kayttdjina ja oikeanlaisella asiakashallinnalla saadaan uskollisia asiakkaita, jotka
suosittelevat yrityksen tuotteita myods muille. (McKinsey & Company 2000, 83.) Koh-
deyritykseni on asiakassuhteiden yllapitamiseksi jarjestanyt esimerkiksi alennuspaivia
kanta-asiakkaille. Lisdksi asiakassuhteita on pyritty yllapitdmaan esimerkiksi tuotepas-
seilla. Tuotepassi toimii niin, ettd siihen tietyn maaran tarroja kerattyasi saat yhden
tuotteen ilmaiseksi. Lisaksi hyva ja henkilokohtainen palvelu on darimmaisen tarkeda

asiakassuhteiden yllapitamiseksi.

3.9 Talousanalyysi

3.9.1 Tunnuslukuanalyysi

Tyypillisimmassa tilinpaatdsanalyysissa tunnusluvut luokitellaan vakavaraisuuteen,
kannattavuuteen ja maksuvalmiuteen. Ne ovat yrityksen tarkeimmat taloudelliset toi-
mintaedellytykset. Tilinpdatdsanalyysin avulla pyritddn selvittamaan liiketoiminnan kol-
me perusedellytystd, minka liséksi sen avulla voidaan selvittdd yrityksen toiminnan

laajuutta ja tehokkuutta. (Balance consulting 2017.)

Kannattavuus on yrityksen tarkein toimintaedellytys. Heikko kannattavuus tarkoittaa
sitd, ettd yritys syd omaa paaomaansa, mikd ennemmin tai myéhemmin johtaa vai-
keuksiin yrityksessé ja mahdollisesti yrityksen toiminnan lopettamiseen. Kannattavuutta

voidaan mitata liikevaihtoon suhteutetuilla katemittareilla ja padomaan suhteutetuilla
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tuottomittareilla. Liikevaihtoon suhteutettuja katemittareita ovat esimerkiksi myyntikate-
prosentti seka liiketulosprosentti. (Balance consulting 2017.)

Vakavaraisuudella tarkoitetaan yrityksen kykyé selviytyd taloudellisista velvoitteista
pitkalla aikavalilla. Menestyva yritys tarvitsee hyvan kannattavuuden liséksi rahoitusta.
Pelkk&a toiminnan voitollisuus ei riitd, jos yrityksen kannattavuus ei riitd kattamaan yri-
tyksen rahoituksellisia velvoitteita, kuten lainojen lyhennyksia ja korkoja. Heikko rahoi-
tusrakenne on tyypillinen syy yrityksen vaikeuksiin. Vakavaraisuutta voidaan mitata
staattisen rahoitusrakenteen ja dynaamisen rahoituksen riittavyyden mittareilla. Staatti-
sen rahoituksen mittari on esimerkiksi omavaraisuusasteprosentti. (Balance consulting
2017.)

Maksuvalmius eli likviditeetti tarkoittaa yrityksen maksuvalmiutta. Yrityksen tulee aina
kyeta selviytymaén liiketoiminnan mukana tulevista juoksevista kuluista. Esimerkiksi
palkat ja tavaraostot lasketaan juokseviin kuluihin. Maksamattomien palkkojen ja tava-
raostojen myo6ta yritys voi paatyd maksukyvyttémaksi ja sen myota jopa konkurssiin
asti. Maksuvalmiutta mitataan Quick ratiolla ja Current ratiolla, jotka ovat staattisia ta-
seesta laskettuja mittareita. (Balance consulting 2017.)

3.9.2 Kassavirtalaskelma

Kassavirta kertoo sen, tuottaako vai kuluttaako yrityksen liiketoiminta rahaa. Kassavir-
ran voi laskea suoralla ja epasuoralla menetelmalla. Kassavirran suorassa laskumene-
telmassa kassavirta lasketaan kassaanmaksusta ja kassastamaksusta. Epasuorassa
menetelmassa kassavirta johdetaan tuloslaskelmasta ja taseesta. (McKinsey

& Company 2000, 119.) Kassavirtalaskelmien laatiminen varmistaa sen, etta yrittajalla
on tieto ulkopuolisen rahoituksen maarasta ja hinnasta. Kassavirtalaskelmassa nakyy

myds arvio tulevan kassan tilanteesta. (Hesso 2015, 172.)

Kassavirtaa epésuorasti laskettaessa vahennetdén ensin tuloslaskelman osoittamasta
likevoitosta tilikauden verot. Verojen jalkeiseen liikevoittoon lisdtd&dn menot, joilla ei ole
vaikutusta yrityksen kassatilanteeseen. Naitd ovat esimerkiksi poistot. Huomioon ote-
taan myds kassatilanteeseen vaikuttavat muutokset taseessa. Tasta esimerkki on va-
raston arvon nousu. Ostovelkojen kasvu taas lisdd kassavirtaa. (McKinsey

& Company 2000, 121.)



22

Kassavirta saadaan laskettua seuraavasti:

Liikevoitto
Verot

= Liikevoitto verojen jalkeen

+ poistot ja arvonalentumiset

- Varaston arvonlisdys

+ Ostovelkojen lisdys

+ Myyntisaamisten lisdys

+ Kayttdomaisuuden myynnit

- Kayttipadomaisuusinvestoinnit
=\apaa kassavirta

- Korkokulut

= Kassavirta

Kuvio 4. Kassavirtalaskelma epésuoralla menetelmélla (McKinsey & Company 2000,
121.)

3.10 Toteuttamissuunnitelma

Toteuttamissuunnitelma tehd&én, jotta liikketoimintasuunnitelman toteutumista voidaan
tarkkailla. Toteuttamissuunnitelmasta tulee ilmi yrityksen aikataulutetut toiminnot ja
tarkeat valitavoitteet. Esimerkkeja tarkeistd valitavoitteista ovat esimerkiksi rahoitus-
kierrokset ja mainoskampanjoiden aloituspéivat. Toteuttamissuunnitelma on konkreet-
tinen osio. Siina kerrotaan, miten suunnitelmat aiotaan panna taytantoon. Toteuttamis-
suunnitelmaa voi tehda kuukausitarkkuudella, mutta mita tarkemmin suunnitelma on
aikataulutettu, sitd toimivampi suunnitelma on yritykselle. (Koski & Virtanen 2005, 97-
98.) Toteuttamissuunnitelmasta voi tehda kuvaajan, joka havainnollistaa toteuttamis-

suunnitelma vaiheita. (McKinsey & Company 2000, 159.)
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2017 2018 2019 2020

Yrityksen Ensimmaiset Liketoimintamallin Markkinakanavien
kaynnistdminen tuotteet parantaminen hyddyntdminen

almi Asemoinnin ja
Valmistelut Markkinoinnin Tuotelinjan .J
tavaramerkin

Rahoitus kdynnistaminen laajentaminen

hallinta

Kuvio 5. Toteuttamissuunnitelma (McKinsey & Company 2000, 159.)

3.11 Riskianalyysi

Liiketoimintaan siséltyy aina riskeja. Yrityksen toiminnassa riskilla tarkoitetaan rahalli-
sen menetyksen tai vahingon vaaraa. Yrityksessa ei tulekaan yrittda valttaa riskeja
hinnalla milla hyvansa, vaan kyetéd ennakoimaan ja hallitsemaan niita. Yrittdjan on tun-
nettava liikketoimintaan ja toimialaan siséltyvat riskit ja kyettdva analysoimaan riskien
vaikutukset yrityksen toimintaan. Riskien toteutuminen ja niiden mukana tuomat haital-
liset vaikutukset on kyettdva ennakoinnin avulla pienentamaan. Riskianalyysissa on
analysoitava ulkoisia riskeja ja niiden vaikutuksia, minka lisdksi on Ioydettava liiketoi-
minnan sisalla olevat ongelmakohdat. SWOT-analyysissa arvioitavat heikkoudet ja
uhat ovat hyva lahtokohta riskianalyysin tekemiseen. (Koski & Virtanen 2005, 98.)

Liikeriski, omaisuusvahingot, rikokset, keskeytys- ja riippuvuusvahingot, henkilostoriskit
ja vahingonkorvausvaatimukset ovat luokiteltavissa yrityksen riskeiksi. (Raatikainen
2011, 102.) Riskit voidaan jakaa yrityksen sisélla oleviin riskeihin ja yrityksen ymparis-
tossé oleviin riskeihin. (McKinsey & Company 2000, 124.) Kohdeyritykseni henkilosto-
maara on pieni, joten esimerkiksi juuri henkiléstoon liittyvat riskit koskettavat yritykses-
sé hyvin vahvasti. Avainhenkildiden paikkaaminen tai patevien tyontekijoiden loytami-
nen on tuottanut haasteita yrityksessa.
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4 Toteutus jatydn prosessin kuvaus

Opinnaytetydprosessin ensimmadinen vaihe oli aiheen valitseminen. Aihe tuli osin toi-
meksiantajayrityksen pyynndsta, mutta osin my6s omasta aloitteestani. Toimeksianta-
jayritys oli silloinen tydpaikkani, joten ajattelin, etta liiketoimintasuunnitelmasta voisi olla
hy6tya monipuolisesti, silla siina ei takerruta vain yhteen osa-alueeseen. Tiesin jo en-
nen opinnaytetyon tekemista, etté liiketoimintasuunnitelma on melko yleinen opinnayte-
tydn aihe. Ajattelin, ettd omia tietojani ja hyvia lahteitéd hydédyntamalla voisin saada ai-

kaiseksi kattavan lilkketoimintasuunnitelman.

Tavoitteenani oli tehd& liiketoimintasuunnitelma siihen liittyvan kirjallisuuden pohjalta.
Valitsin aiheeseen liittyvaa kirjallisuutta opinnaytetydon ohjaajan neuvojen mukaan.
Tyon kohderyhma on yrityksen operatiivinen johto. Liiketoimintasuunnitelman tarkoituk-
sena on antaa heille evaita liiketoiminnan kasvattamiseen ja kehittamiseen. Keskityin
tydssa korujen ja kellojen vahittaiskaupan alaan. Tyodssa tutkittin myds hieman vahit-
taiskaupan alaa yleisesti. Kohdeyritys on osa isompaa konsernia, ja se loi minulle ra-
joitteita opinnaytetyon tekemiseen. Esimerkiksi yleinen markkinointisuunnitelma on
sama yrityksen jokaisessa myymalassa ympéari maailmaa, joten se loi rajoitteita mark-
kinointisuunnitelman tekemisille. Pyrin kuitenkin antamaan suuntaan sille, mihin koh-

deyrityksen operatiivisen johdon kannattaisi markkinointia suunnata.

5 Tuotoksen esittely, arviointi ja analysointi

Opinnaytety6ni varsinainen tuotos on liikketoimintasuunnitelma. Liiketoimintasuunnitel-
ma on toimeksiantajan pyynndsta salainen ja siind ei mainita toimeksiantajayrityksen
nimed. Tuotos on ulkoasultaan pelkistetty ja selked. Tuotoksen sisallysluettelo on paa-
piirteittain McKinsey & Companyn kirjoittaman ldeasta kasvuyritykseksi teoksen ehdo-

tuksen mukainen.

Varsinaisen tuotoksen pituudeksi tuli noin 20 sivua. Olen tyytyvainen lilkketoimintasuun-
nitelman pituuteen ja kokonaisuuteen. Tyo6sta tuli selked ja pyrin kasittelemaan siina
Helsingissa sijaitsevalle korujen- ja kellojen vahittaiskaupalle kaikki olennaiset ja tarke-
at asiat. Liiketoimintasuunnitelmasta kertova kirjallisuus ja toimialasta kertovat verkko-

lAhteet olivat apuna tuotoksen tekemiselle. Hankalasti kirjoitettavia asioita on pyritty
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tydssa selventamaan erilaisten kuvaajien avulla. Esimerkiksi taloudelliset luvut ja to-

teuttamissuunnitelma on selitetty kuvien avulla.

6 Johtopaatokset

Lahdin luomaan liiketoimintasuunnitelmaa muutaman eri kirjallisuuslahteen pohjalta.
Liiketoimintasuunnitelmasta I0ytyvaa tietoa on paljon, joten kirjallisuusléhteiden 16yta-
minen ei ollut hankalaa. Kayttamani kirjallisuuslahteet ovat paaosin kaikki 2000-luvun
puolelta, joten tiedot ovat luotettavia ja ajan tasalla. Liiketoimintasuunnitelman osa-
alueet olivat hieman erilaiset eri lahteissa, joten lahteitd yhdistelemalla pyrin luomaan
kohdeyritykselleni sopivan liiketoimintasuunnitelman. Liiketoimintasuunnitelma on
suunnattu enemman yrityksen operatiiviselle johdolle ja tyéntekijoille, joten tyé on hie-

man erilainen, kuin esimerkiksi sijoittajille suunnattu liikketoimintasuunnitelma.

Kultasepanteosten ja kellojen vahittdiskaupanalasta oli vaikea |0ytaé kirjallisuusléhtei-
ta. Jopa verkkoldhteiden lI6ytdminen vaati ponnisteluja. Sain kuitenkin omasta mieles-
tani kaivettua esiin olennaiset ja toimivat verkkoldhteet toimialasta ja toimintaympaéris-
tostd. Oma kokemukseni yrityksesta helpotti liiketoimintasuunnitelman tekemista. Ta-
loudellista analyysia sain tehtya yrityksen tulos- ja taselaskelmien avulla. Koen, etta
kohdeyritykseni paremmalla tuella olisin voinut saada vield paremman lopputuloksen

aikaan.

Tavoitteenani oli tuottaa kannattava lilkketoimintasuunnitelma kohdeyritykselle. Liiketoi-
mintasuunnitelma on enemman kohdennettu yrityksen operatiiviselle johdolle ja tydnte-
kijoille. Liiketoimintasuunnitelman on tarkoitus antaa heille tydkaluja yrityksen kasvat-
tamiseen ja kehittdmiseen. Yrityksella ei ole mennyt hyvin viime vuosina, joten liiketoi-
mintasuunnitelma tulee varmasti tarpeeseen. Alkuperdinen suunnitelmani oli tehda
liketoimintasuunnitelma kolmelle myymalalle, mutta yksi liikkeista lopetettiin opinnayte-
ty6ta suunnitellessani. Loin liikketoimintasuunnitelman sen johdosta kahdelle myymalal-

le.

Kohdeyritykseni on tehnyt viimeisen kahden tilikauden aikana noin 2,1 miljoonan euron
likevaihdolla noin 500 000 euron tappiot. Jos toiminta jatkuu samanlaisena tulevaisuu-

dessa, on todenndakoistd, ettd kaksi muutakin myymalaa ovat lopettamisuhan alla. Lii-
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ketoimintasuunnitelman avulla on pyritty antamaan tydkaluja operatiiviselle johdolle ja

tyontekijoille siita, miten he voisivat vieda toimintaa kannattavampaan suuntaan.

Toimeksiantajayritys on tyytyvainen tekemaani liiketoimintasuunnitelmaan. Olen myds
itse osin ihan tyytyvainen lopputulokseen. Sain tehtya selkeéan ja kattavan viitekehyk-
sen, mink& pohjalta oli mukava tehda varsinainen tuotos. Liiketoimintasuunnitelma an-
toi yritykselle mahdollisuuksia kehittdd liiketoimintaansa. Paaasia kuitenkin on, etta
yrityksessa tajuttaisiin palata suunnitelmallisuuden kautta perusasioiden aarelle. Koko
toiminnan kannattavuuden parantamiseen tulisi keskittya huolella, ja turhat kulut tulisi

leikata pois.

Liiketoimintasuunnitelma on tehty vuoteen 2020 asti, joten sen jalkeen yrityksen tulisi
alkaa paivittda liiketoimintasuunnitelmaa saanndllisin valiajoin. Yrityksen tulisi pitaa
silméalla liiketoimintasuunnitelmassa asetetut tavoitteet ja pyrkia saavuttamaan ne. Lii-
ketoimintasuunnitelman tulisi ohjata operatiivisen johdon ja tyontekijdiden toimintaa
tulevaisuudessa ja paatokset tulisi tehda yrityksessa liikketoimintasuunnitelmaa silmalla
pitaen.
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