Opinnaytetyo (AMK)
Liiketalous

Taloushallinnon suuntautumisvaihtoehto

2019

Marjaana Haukipaa

LIIKETOIMINNAN
KEHITTAMINEN

— Case: Kauneushoitola Hyvinvoiva Terve Iho

TURKU AMK

TURKU UNIVERSITY OF
APPLIED SCIENCES



OPINNAYTETYO AMK | TIIVISTELMA
TURUN AMMATTIKORKEAKOULU
Tradenomi

30.5.2019 | 50

Marjaana Haukipaa

LIIKETOIMINNAN KEHITTAMINEN

- Case: Kauneushoitola Hyvinvoiva Terve lho

Taman opinnaytetyon keskeisin [&htokohta on selvittdad Kkilpailu- ja menestystekijoita
kauneudenhoitoalan liiketoiminnassa sekéa analysoida Kauneushoitola Hyvinvoiva Terve lho:n
liiketoiminnan kehitysta prosenttilukumuotoisia tilinpaéatostietoja analysoimalla neljan vuoden,
vuosien 2015-2018 ajalta.

Opinnaytetydssa pohditaan kilpailu- ja menestystekijoitd kauneudenhoitoalan liiketoiminnassa
keskittyen case yrityksen menestyksen kannalta merkittavimpiin tekijoihin. Kilpailu- ja
menestystekijat on jaettu kuuteen eri tekijaén, joita ovat asiakaspalvelu, markkinointi, myynti,
brandi, hinnoittelu seka laatu.

Palvelualan liiketoiminnassa asiakaspalvelu on avainasemassa pitkdaikaisia asiakassuhteita
yllapidettdessa. Onnistuneella markkinoinnilla tavoitetaan merkittavat asiakassuhteet ja hyvéat
myyntitaidot ovat tae liiketoiminnan kasvulle. Kiinnostusta heréattava brandi takaa asiakkaiden
mielenkiinnon yritystéa kohtaan. Hinnoittelun ja laadun on kuljettava kéasi kadessa, laadukasta
palvelua haluavat asiakkaat vaativat monipuolisesti heidén tarpeitaan tyydyttavia ratkaisuja.

Opinnaytetytssa tutkitaan case yrityksen kasvuun vaikuttaneita tekijoitd prosenttilukumuotoisten
tilinpaatostietojen seka trendianalyysin avulla vuosilta 2015-2018. Prosenttilukumuotoisten
tilinpaatostietojen vertailu seka analysointi kyseisiltd vuosilta seka trendianalyysi ndiden vuosien
liiketoiminnan kehityksesta on avainasemassa tdssa opinnaytetydssa.

Prosenttilukumuotoisista tilinpaatostiedoista, on huomattavissa tuloslaskelman seka taseen eri
erien osuus liikevaihdosta ja nain pystytdan analysoimaan tuloslaskelman ja taseen eri erien
merkitysta liilketoiminnan kasvulle. Prosenttilukumuotoisesta tilinpaatoksesta pystytdan nopeasti
havainnoimaan myds tuloslaskelman ja taseen eri erien osuus toisiinsa verrattuna liilkevaihtoon
suhteutettuna.

Trendianalyysista, joka on myds kuvattu kyseisten vuosien 2015-2018 ajalta, on huomattavissa
selkeasti tilinpaatostietojen eri erin kehitys ja kasvu vuosien saatossa. Opinnaytetyd antaa
selityksia liiketoiminnan kasvulle case yrityksen liiketoiminnassa.
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DEVELOPING OF BUSINESS

- Case: Kauneushoitola Hyvinvoiva Terve 1ho

The most important starting point for this thesis is to find out the competition and success factors
in the beauty care business and to analyze the development of the business of Kauneushoitola
Hyvinvoiva Terve lho by analyzing percentile financial statements for four years, 2015-2018.

The thesis discusses competition and success factors in the beauty care business, focusing on
the most important factors for the success of the case company. The competition and success
factors are divided into six different factors: customer service, marketing, sales, brand, pricing
and quality.

In the service business, customer service plays a key role in maintaining long-term customer
relationships. Successful marketing achieves significant customer relationships and good sales
skills are a guarantee for business growth. Interesting brand guarantees customers' interest in
the company. Pricing and quality have to go hand in hand, and customers who want quality
service require versatile solutions to meet their needs.

The thesis examines the factors that have influenced the growth of the case company by means
of percentage-based financial statements and trend analysis from 2015-2018. Comparison of
percentages of financial statements and analysis of those years, as well as trend analysis of
business development for these years, play a key role in this thesis.

As a percentage of the financial statements, the share of revenue in the income statement and in
the balance sheet is considerable and thus it is possible to analyze the significance of the various
items in the income statement and balance sheet for business growth. Percentage financial
statements are also able to quickly detect the share of income statement and balance sheet items
in relation to turnover.

The trend analysis, also described for the years 2015-2018, clearly shows the different
development and growth of financial statements over the years. The thesis provides explanations
for business growth in the case of a business.

KEYWORDS:

Beauty care, business, developing of business, financial statement analysis
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1 JOHDANTO

Olen toiminut yli kymmenen vuoden ajan yrittdjana kauneudenhoitoalalla, ensin muuta-
mia vuosia vuokratuoliyrittdjana ja sittemmin samaisen kauneushoitolayrityksen omista-
jana. Taman opinnaytetydn yksi lahtdkohta on selvittaa kilpailu- ja menestystekijoita kau-
neudenhoitoalan liikketoiminnassa. Tassa opinnaytetytssa keskityn pohtimaan seka ana-
lysoimaan erilaisia kilpailu- ja menestystekijoitd kauneudenhoitolalla seka tutkiskele-

maan millaiset tekijat ovat olleet oman yritykseni menestymisen kannalta merkittavia.

Tassa opinnaytetydssa kerrotaan, millaista on toimia kauneudenhoitoalalla ja millaisia
taitoja kauneudenhoitoalalla tytskentely vaatii. Kuvaan myds oman yritykseni lilketoimin-
taa, sen palvelu- ja tuotevalikoimaa, ottaen huomioon sellaisia seikkoja, jotka ovat mie-

lestani vaikuttaneet liiketoiminnan menestykseen.

Taman jalkeen kerron liiketoiminnan menestys- ja kilpailutekijoitd seka analysoin kuinka
nama kilpailu- ja menestystekijat omassa liiketoiminnassani toteutuvat. Yritan mahdolli-
simman kattavasti pohtia erilaisia tekijoita etenkin kauneudenhoitoalan yrityksen liiketoi-

minnan onnistumisen, menestymisen ja kasvun kannalta.

Yritykseni liikevaihto on l&hes poikkeuksesta kasvanut tasaisesti koko yrittdjyyteni ajan.
Tassa opinnaytetydssa kilpailu- ja menestystekijoiden analysoinnin liséksi toinen tarkea
lahtokohta on selvittdd vuosien 2015-2018 kasvua seka siihen johtaneita tekijoitd. Teen
prosenttilukumuotoiset tilinpaatdsanalyysit seka trendianalyysin kyseisiltd vuosilta. Ker-
ron teoriaa kirjanpidosta seka tilinpaatdsanalysoinnista keskittyen taméan opinnaytetytn
kannalta tarkeisiin seikkoihin. Analysoin tuloslaskelman ja taseen sisaltavia tilinpaatos-
tietoja ja niiden erien muutoksien suhdetta toisiinsa ndhden prosenttilukumuotoisten ti-

linpaatostietojen avulla seka trendianalyysin avulla muutoksia vuosien aikana.

Seka prosenttilukumuotoista tuloslaskelmaa ja tasetta lukemalla, etta trendianalyysia tut-
kimalla on helppo saada melko kattava kuva liiketoiminnan kehityksesta. Vertailemalla
tilinpaatdksessa olevia tuloslaskelman ja taseen erien suhdetta toisiinsa néahden seka
niiden muutosten suhdetta vuosien aikana saa kattavamman kuvan liiketoiminnan kehi-

tyksesta kuin pelkkia yksittaisia tuloslaskelmia tai taseita tarkastelemalla.

Talla opinnaytetydlla tarkoitukseni on selvittaa kilpailu- ja menestystekijéitd kauneuden-

hoitoalan liketoiminnassa sek& oppia entistéa tarkemmin analysoimaan liiketoimintani ke-
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hitysta prosenttilukumuotoisia tilinpaatostietoja vertailemalla ja trendianalyysin avulla vii-
meisen neljan vuoden ajalta. Tama antaa minulle entista parempia valmiuksia kehittaa
liketoimintaani entistd kannattavammaksi. Tavoitteeni on jatkaa yritystoimintaani ja ta-
man opinnaytetyon paamaara on antaa kattavasti tietoa ja taitoa kehittda ja tehostaa

liketoimintaani entista kannattavammaksi.
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2 KAUNEUDENHOITOALAN KUVAUS

2.1 Kauneudenhoitoalan esittely

Kauneudenhoitoala on varsin kilpailtu ala nykysisin ja yksi lahtdkohta télle opinnayte-
tydlle on selvittda ja pohtia menestys- ja kilpailutekijoitéd kauneudenhoitoalan liiketoimin-
nassa. Yrittajan intohimo ja rakkaus tydhonsa on erityisen tarkea tekija liiketoiminnassa
onnistumisen ja menestymisen kannalta. Pyrin talla opinnaytetyolla selvittamaan katta-
vasti eri tekijoita onnistuneelle, menestyneelle ja kasvavalle liiketoiminnalle pohtien
oman liiketoimintani kannalta merkittavaksi kokemiani tekijéita liketoiminnan menestyk-

selle.

Kauneudenhoitoalalla tuotetaan erilaisia palveluja edistamaan asiakkaiden hyvinvointia.
Kauneudenhoitopalvelut tahtaavat tuottamaan asiakkaalle hyvaa oloa, sekéa edistamaan
heidan kauneuttaan seké jopa terveyttd. Kauneudenhoitoalan palveluihin luetaan kos-
metologin tyon liséksi parturi-kampaajien sekd maskeeraajien tyd. Tassa opinnayte-
tydssa keskityn kosmetologin tydnkuvaan seka palvelutarjontaan pohtien kilpailu- ja me-
nestystekijoitd kauneudenhoitoalan liiketoiminnassa seka kuvaamaan oman kauneu-

denhoitoalan liiketoimintani kehitysta viimeisen neljan vuoden ajalta tilinpaatdstietojen

avulla. (http://www.ammattinetti.filammattialat/detail/7_ammattiala, viitattu 12.4.201)

2.1.1 Kauneudenhoitoalan palvelutarjonta

Kauneudenhoitoala on varsin laaja kokonaisuus siséltden erilaisia palveluja ihonhoitoon,
hemmotteluun, kauneuden kohentamiseen seka ihonhoidon ohjaukseen. Kauneuden-
hoitoalalla merkittavimpid osaamisalueita ovat k&dentaidot, asiakaspalvelutaidot seka
kauneudenhoitoalan tuntemus kattavasti. Kauneudenhoitoala on luokiteltavissa osaksi
ihmisen kokonaisvaltaista hyvinvointia. Hyvinvoinnista on tullut nykyisin trendi, johon ih-

miset haluavat satsata ja panostaa kaiken kiireen ja hektisen elaman keskella.

Tydelaman vaatimukset ovat tiukentuneet valtavasti sekd elama ylipdataan on kovin
hektista ja vaatii koko ajan enemman suoriutumista tiukoista aikatauluista. Taméan kaiken
vastapainoksi kaivataan hemmottelua ja huolenpitoa. Nykypaivan trendi on oppia ole-
maan armollinen itselleen ja kaikille elamén osa-alueiden aiheuttamille vaatimuksille ja

itsestd huolehtiminen ndhdaan myoés voimavarana jaksaa arjen hektisyys ja haasteet.
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Kauneudenhoitoalan palvelut koostuvat paaosin kasvo- jalka- kasi- seka vartalohoi-
doista. Erilaiset hemmotteluhoidot, kuten kylpylahoidot, kuumakivihieronnat, yrttinyytti-
hieronnat ovat myds nykyisin melko suosittuja palveluja kauneudenhoitoalalla. Oman
kokonaisuutensa muodostavat kauneutta kohentavat toimenpiteet, kuten ripsien ja kul-
mien ehostukset, meikkaukset, ripsienpidennykset seka rakennekynnet. Ilhokarvanpois-
tot ovat erityisen suosittuja nykyisin, karvanpoistoon halutaan mahdollisimman tehok-

kaita ja tulokset pitkaan sailyttavia keinoja.

Palvelutarjonta kauneudenhoitoalan liiketoiminnassa voi olla kovin monipuolinen, sisal-
taen kattavasti erilaisia palveluja. Thonhoidon ohjaus, eli asiakkaiden ohjaaminen oike-
anlaiseen, kattavaan ja monipuoliseen ihonhoitoon kotona ja muualla hoitolan ulkopuo-
lella, on my6s tarked osa kauneudenhoitoala palveluja. Tama tarkoittaa kaytanndssa

kasvojen ihon oikeaoppista hoitamista, jalkojen, kasien ja vartalon seka kynsien hoitoa.

Kasvohoidot koostuvat monesta vaiheesta ja tahtaavat ensisijaisesti ihon parempaan
kuntoon. Asiakkailla voi olla kovin monentyyppisia huolenaiheita kasvojen ihonhoidossa,
kuten kuivuus, couperosa, herkkyys, ihon rasvoittuminen tai akne. Kasvohoidot nahdaan

osin myo6s koko kehoa ja mieltd hellivina seka hemmottelevina kokonaisuuksina.

Kasvohoidon vaiheita ovat alkupuhdistus, ihon kuoriminen, ihonpuhdistukset, lihaksia
rentouttava seka ihon aineenvaihduntaa ja verenkiertoa parantavat hieronnat, kasvonaa-
miot seké erilaisilla laitehoidoilla voidaan tehostaa kasvohoitojen tuloksia. Yhté tarkeaa
kuin ihonhoito hoitolassa on my6s ihonhoito kotona, eli ihonhoidon ohjaus on kasvohoi-
tojen yhteydessa erityisen tarkedssa osassa. Nain asiakasta ohjataan ja opetetaan kayt-
tamaan oikeanlaisia tuotteita oikealla tavalla kotona, jolloin ihon kunto kohenee huomat-

tavasti viela yksittaisia hoitolahoitoja paremmin.

Jalkahoidot ovat erityisen tarkeitd kokonaisvaltaisen hyvinvoinnin ja ennen kaikkea ter-
veyden kannalta. Jalkahoidot pitavéat sisallaan jalkojen hyvinvointia parantavia seka jal-
kojen kuntoa kohentavia toimenpiteita. Jalkahoidot koostuvat jalkojen kylvetyksesta, ko-
vettumien seké kansien poistosta, kynsien leikkauksesta ja viilauksesta, kynsinauhojen
hoidosta, kynsien lakkauksesta seka jalkahieronnasta, joka parantaa jalkojen verenkier-

toa ja aineenvaihduntaa seka rentouttaa jalkojen lihaksia.

Vartalohoidot pitavat sisallaan vartalon ihon kuntoa parantavia seka lihaksia rentouttavia
seka verenkiertoa kiihdyttavid ja aineenvaihduntaa parantavia toimenpiteitd, kuten kui-
vaharjaus, kuorinta, hieronta ja erilaiset naamio- ja pakkaushoidot. Vartalohoidoilla kiih-

dytetddn ihon, ihonalaiskudoksen seka lihasten verenkiertoa ja aineenvaihduntaa, jolloin
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koko vartalon iho nayttaa terveemmalta ja hyvinvoivemmalta. Vartalohoidoilla vaikute-
taan myos ihonalaiskudokseen, kuten rasva- ja selluliittikertymiin joko erilaisilla kasin
tehtavilla hieronnoilla tai laitehoidoilla, jotka ovat nykyisin melko suosittuja muun kehon-

huollon lisaksi.

Ihokarvanpoistoja voidaan tehda erilaisilla menetelmilla, joista nykyisin sokeroinnit ovat
suosituin seka talla hetkella tehokkain menetelma karvanpoistoon. Sokeroinnilla poiste-
taan tehokkaasti, mutta hellavaraisesti hairitsevat ihokarvat kaikilta vartalon alueilta. So-
kerointi tehddan pehmealla tahnalla, joka koostuu sokerista, vedesta seka sitruunaha-
posta. Sokeroinnilla poistetaan ihokarvat karvasipuleineen, eli ihokarvat lahtevat myos
ihonalaiselta osalta. Karvan juuret ovat karvasta irralliset, eivatka lahde koskaan irti. Kar-
vanpoistoon on myds erilaisia laitehoitoja, kuten laser- seka valoimpulssihoidot. Naista
laitehoitojen tuloksista ei kuitenkaan ainakaan toistaiseksi ole kovinkaan kattavaa eika
laajaa nayttda. Erilaiset laitehoidot karvanpoistoon ovat varsin hintavia, ja joissakin ta-
pauksissa saattavat toki olla tehokkaitakin. Huono hoitovaste kuitenkin heikentdd huo-
mattavasti niiden kysyntaa.

Monet kauneushoitolat tarjoavat palveluja myds muihin kauneutta kohentaviin palvelui-
hin, kuten kulmien pigmentoinnit, microblading, rakennekynnet seka ripsien pidennykset.
Nama eivat varsinaisesti kuulu kosmetologien peruskoulutukseen ja niihin on aina kay-
tava erilliset koulutukset, jotta niita saa virallisesti tehda. Ty6urani aikana olen huoman-
nut, etta kyseiset palvelut ovat sellaisia, joissa trendivaihtelut nakyvat selkeimmin. Valilla
ne ovat siis valtavan laajassa suosiossa ja toisinaan taas eivét kovin suosittuja ja kysyt-

tyja.

Mielestani kauneusihanteet ovat viime aikoina muuttuneet huomattavasti kohti luonnolli-
suutta ja luonnollisempaa ulkonékda, mika on vahentanyt ndiden palvelujen kysyntaa
yleisesti. Myos allergiat seka herkistymiset rakennekynsissa ja ripsienpidennyksissa
kaytettaville liimoille ovat vahentaneet niiden kysyntaa jonkin verran. Kuulin eréén iho-
tautilagkarin joskus kertoneen hanen vastaanotollaan kayvan vahintdan yhden kysei-
sissa toimenpiteissa kaytettaville liimoille herkistyneen asiakkaan paivittdin ja reaktiot

olivat hanen mukaansa pahimmillaan jopa jarkyttavia.

Erilaiset hemmotteluhoidot ovat nostaneet suosiotaan nykypaivan stressaavan elaman
keskella. Kuumakivihieronnat ovat erityisen ihania meidan kylméan talven keskella, yrtti-

nyyttihieronnan ihanat ja rentouttavat tuoksut hellivat mielté, vartalohoidoilla pyritdankin
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kaikkien aistien hellimiseen rentouttavan musiikin, rauhallisen tunnelman, ihanan tuok-
sumaailman seka hellivan kosketuksen avulla. Ne ovatkin ihana pakokeino stressaa-
vasta elamantilanteesta tai ihan vain hektisesta arjesta hetkeksi hengdhtaméaan ja ke-

raadmaan voimia jaksaa taas arjen kiiretta ja myllerrysta.

Kauneudenhoitoala on osa palvelualoja, ja kuten edella kirjoitin osa ihmisen kokonais-
valtaista hyvinvointia sekd hemmottelua. Asiakaspalvelu on tietenkin tarkedssa roolissa
yrityksen menestymisen kannalta. On kuitenkin erityisen tarke&a olla halukas kasvatta-
maan liiketoimintaansa myynnillisilla taidoilla, palveluiden myynnin lisdksi tuotteiden
myynnilla. Tama koituu mielestani usean kosmetologin ongelmaksi, osataan kylla katta-
vasti ja monipuolisesti suorittaa kauneushoitolan palvelut, mutta myyjana ei haluta, osata

tai pystyta kehittymaan.

Kauneudenhoitoalan koulutukseen kuuluu ihonhoidon ohjaus yhtena osa-alueena, se
jaa kuitenkin melko suppeaksi osuudeksi koko koulutuksen siséltédén nahden. lhonhoi-
don ohjauksella tarkoitetaan asiakkaiden kotona tapahtuvaa ihonhoitoa, eli tuotteiden
suosittelua kotikayttéon seka niiden kayton opetusta ja ohjausta. Kaytannossa tama tar-
koittaa sita, ettd ohjataan asiakas ostamaan tuotteet kauneushoitolasta, joka on erityisen

tarkedaa myynnin ja lisdmyynnin kannalta.

2.1.2 Case yrityksen liiketoiminnan kuvaus

Palvelutarjonta omassa kauneushoitolassani, ja tassa opinnaytetydssa tarkasteltavassa
liketoiminnassa on melko suppea ja olen sen sellaisena halunnut pitéd&. Mielestani par-
haiten kehittyy siind mita eniten tekee, eli keskittymalla mahdollisimman suppeaan tar-
jontaan, pystyy siina kehittymaan ammattilaiseksi huomattavasti paremmin, kuin kovin
monipuolisella palvelutarjonnalla. Suurin osa palveluistani on talla hetkell& kasvohoitoja,
jalkahoitoja on my@s jonkin verran, kasihoitoja melko vahan. Ihokarvanpoistoja sokeroin-
timenetelmalla teen myds jonkin verran, kestovérjayksia ripsiin ja kulmiin paivittain jonkin
verran seka meikkauksia harvakseltaan. Olen myds ollut aina kiinnostuneempi hoito-
tydsta ja hemmottelusta seka hyvinvoinnista, enemman kuin pikkutarkasta napertelysta,
kuten ripsienpidennyksista tai rakennekynsistd. Taman vuoksi en ole kumpaakaan ky-
seista palvelua halunnut enempaé opiskella tai niitéd alkaa tekemaan. Olen myds ollut

siitd onnellisessa asemassa, etta tdita on ollut riittdvasti ilmankin kyseisia palveluja.
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Tassa opinnaytetydssa tarkasteltavan yritykseni liikevaihdosta koostuu kasvohoidoista
vuosittain keskimaarin 36 %, jalkahoidoista 16 % seka muista yrityksen tarjoamista pal-
veluista 17 %. Palveluiden osuus liikevaihdosta on siis keksimaarin 69 %. 31 % liikevaih-
dosta koostuu tuotemyynnista ja tuotemyynti on osa-alue, jota olisi kasvatettava liiketoi-
minnan kehittymisen kannalta. Palveluita ei voi maaraansa enempaa tehda, koska vuo-
rokauden tunnit ovat rajalliset, tuotemyyntia on siis helpompi kasvattaa suhteessa pal-
velumyyntiin. Kasvohoitojen seka tuotemyynnin, jotka linkittyvat aika olennaisesti yh-

teen, osuus on siis 67 % yrityksen liikevaihdosta.

Olen kayttanyt samaa ihonhoitosarjaa, joka on kosmetologin tarkein tyovaline, kaikkien
yrittajana toimivieni vuosien ajan. Kyseinen ihonhoitosarja on mielestani erityisen kor-
kealuokkainen ja laadukas. Kyseisellda ihonhoitosarjalla ja sen maahantuojalla on my6s
kattava koulutusohjelma, markkinointituki sek&a monipuoliset myyntikoulutukset. Mieles-
tani kyseisen ihonhoitosarjan koulutukset ovat olleet yksi tarkea tekija oman liiketoimin-

tani menestyksen kannalta.

2.2 Menestystekijat case yrityksen liilketoiminnassa

Kauneudenhoitoala on nykyisin varsin paljon kilpailtu ala. TAma luo haasteet kauneu-
denhoitoalan yritysten menestymiselle ja likkeenomistajien on téarkeé pohtia erilaisia kei-
noja liilketoiminnan menestymisen ja kasvun kannalta. Ei pelkastdan hyva, vaan jopa
loistava asiakaspalvelu ja asiakaspalvelun tarkeys asiakashankintaan seka asiakasus-
kollisuuteen on avain kaikkien palveluyritysten menestymiselle. Toimiva ja tehokas
markkinointi ja yrityksen nakyvyys seka loydettavyys ovat tarkedita asiakashankinnassa.
Hyvat myyntitaidot hyvien asiakaspalvelutaitojen lisdna takaavat onnistuneen myynnin
ja on nain ollen tarkea seikka menestykselle. Brandin on oltava mielenkiintoa herattava,
kiinnostava seka jollakin tavalla massasta erottuvan ja kutsuvan nakoinen. Mielestani
laatu on my6s nykyisin tarkea kriteeri menestykselle, kilpailun ollessa aika kovaa lahes
kaikilla aloilla, yrityksen onkin oltava erityisen tarkka laatuvaatimuksistaan. Hinnoittelun

on oltava luottamusta herattava, brandin seka laadun mukainen.
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Yrityksen menstystekijat

Onnistunut Loistava
hinnoittelu asiakaspalvelu

Tehokas
markkinointi

Korkealuokkainen

Hyvat

Kiinnostava myyntitaidot

brandi

Kuva 1 Case yrityksen liiketoiminnan menestystekijat

Olen jakanut yrityksen menestystekijat naihin kuuteen kategoriaan, joka esitetty kuvassa
1. Tarkastelen viela tarkemmin naitd oman liikketoimintani kannalta merkittavimpia teki-
joita osa-alueittain. Loistava asiakaspalvelu, tehokas markkinointi, hyvat myyntitaidot,
kiinnostava brandi, korkealuokkainen laatu sek& onnistunut hinnoittelu ovat mielesténi
tarkeimmat avaintekijat liiketoiminnan onnistumiselle, menestykselle ja kasvulle. Naméa
ovat sellaisia tekijoitd, jotka olen omassa liiketoiminnassani ja tdssé opinnaytetydssa tar-

kasteltavassa liikketoiminnassa kokenut tarkeédksi.

2.2.1 Asiakaspalvelu

Asiakaspalvelu on erityisen tarked tekija kauneudenhoitoalan yrityksen menestykselle.
Kauneushoitolaan tullaan usein hakemaan hemmottelua ja huolenpitoa varsinaisen kau-
neudenhoidon ohella. Henkilbkemiat ovat olennainen osa palvelun onnistumisessa, ei-
vatkd ne aina osu kohdalleen. Asiakaspalvelutaitoja on silti tirked harjoitella, jotta pys-
tyisi mahdollisimman luotettavasti, asiantuntevasti seka ystavallisesti kohtaamaan jokai-
sen asiakkaan. Asiakaspalvelu on siitd ihana laji, etta siind voi aina kehittya ja oppia
paremmaksi ja taitavammaksi seka sité voi pienilla tekijoilla hienosaataa aina loistavam-

maksi.
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Asiakkaan kohtaamisen on aina lahdettava sydamesta, aito lasnéolo, kiinnostus asiak-
kaasta, hyvat vuorovaikutustaidot seka ystavallisyys ovat tarkeita tekijoita pitéd mielessa
jokaista asiakasta kohdatessa. Ensivaikutelma on erityisen tarkea ja sitd on hyvin haas-
teellista muuttaa jalkikateen, hyvan asiakaspalvelijan on syytd muistaa pitda tama joka
hetki tydskennellessédén ja uusia asiakkaita kohdatessaan mielessaan. (Selin & Selin,
2013, 191)

Luottamuksen rakentaminen on olennainen osa onnistunutta asiakaspalvelua ja nain
menestysta liiketoiminnassa. Luotettavalta ja asiantuntevalta asiakaspalvelijalta on asi-
akkaan nakokulmasta varmasti huomattavasti helpompi ostaa kuin epdaluotettavalta ja
luotaantydntavalta asiakaspalvelijalta. Mielestani tdmé& on kauneudenhoitoalalla erityi-
sen tarkeaa, koska asiakkaiden uskollisuus on tarkeaa lisamyynnin kannalta ja kauneu-
denhoitoalan palvelut ovat varsin henkilokohtaista palvelua. Asiakashankinnassa on tar-
kedd myos se, etta asiakkaat suosittelevat liiketta tuttavilleen ja ilman luottamusta tama
ei toteudu. Liiketoiminnan menestymisessd sekd kasvussa on tarkea saada entista
enemman asiakkuuksia seka olemassa oleville asiakkuuksille enemman lisamyyntia.

Luottamuksen syntyminen on olennainen osa tata prosessia. (Selin & Selin, 2013, 191)

Lahteesta riippuen, jopa 98 %, vahintaan 68 % asiakasmenetyksista johtuu asiakkaiden
huonosta kohtelusta, heikosta asiakaspalvelusta tai huonosta asiakaskokemuksesta.
Mielestani hurjan paljon, ottaen huomioon, ettd asiakaspalvelualoilla tydskennellessa
asiakkaiden palveleminen on tarkein kriteeri tydn tekemiselle. Muita syita asiakasmene-
tyksille on esimerkiksi asiakkaan muutto toiselle paikkakunnalle, kuolema, asiakkaan os-
totottumusten tai kulutustapojen muutos, tuotteiden lilan korkeat hinnat tai tuotteiden
heikko laatu. Namé& kaikki muut tekijat ovat sellaisia tekijoita, joihin asiakaspalvelija ei
juurikaan itse pysty vaikuttamaan, parempaan palveluun pystyy kuitenkin aina vaikutta-
maan. (Ahvenainen, Gylling & Leino, 2017, 15; Hurme & Osterberg-Hurme, 2017, 101)

Liiketoiminnan menestymisen kannalta on kaikkein tarkein tekija loistavat asiakaskoke-
mukset. Palvelun tulisi joka kerta ylittaa asiakkaan odotukset, huonoja asiakaspalvelu-
kokemuksia varmasti jokaiselta 16ytyy, joten asiakkaiden odotukset ovat usein lahtékoh-
taisesti melko alhaiset asiakaspalvelun suhteen. Asiakkaiden suurin syy pettymykseen
on se, etté heidan odotukset eivat tayty Tallbin asiakkaat odottavat enemman ja parem-
paa kuin saavat. Helpoin tapa ylittdd odotukset, on luvata vihemman kuin pystyy tarjoa-
maan, nain asiakkaat yllattyvat positiivisesti ja ovat valtavan kiitollisia saamastaan lisa-

palvelusta. Asiakkaista tulee enemmankin kuin vain yrityksen asiakkaita, heista tulee yri-
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tyksen faneja, ja niita jokainen menestyva yritys tarvitsee. Faneja, jotka hehkuttavat yri-
tyksen toimintaa eteenpain. Pelkastaan tyytyvaiset asiakkaat saattavat helpostikin vaih-
taa palveluntarjoajaa seuraavaan, mutta yrityksen fanit varmasti pysyvat asiakkaana.
(Hurme & Osterberg-Hurme, 2017, 101-102)

Mielestani tarkein kokemus asiakkaalle on kokea itsensé mielenkiintoiseksi, merkityksel-
liseksi ja tarkeaksi, asiakaspalvelijan on helppo saada tdaméa tunne asiakkaalleen esitta-
malla kysymyksia, kuuntelemalla, olemalla aidosti kiinnostunut asiakkaasta ja asiakkaan
tarpeista seka olemalla lasna tilanteessa. Muistan jossakin koulutuksessa kouluttajan
kertoneen, etta on tarkea syy, miksi ihmiselld on kaksi korvaa ja yksi suu. Han muistutti,
ettad tarkoitus on aina kuunnella asiakasta enemman kuin puhua itse, mika on mielestani
asiakaspalvelun yksi tarkeimmista tekijoistd. Nain asiakkaalle valittyy tunne, ettéa hanta

kuunnellaan ja ettd hdn on mielenkiintoinen ja tarkea.

Hyva asiakaspalvelu on ihmisiin vaikuttamista seka taitavaa vuorovaikutusta. Ratkaise-
via tekijoita asiakaspalvelun onnistumiseen ovat asiakaspalvelijan sanavalinnat, olemus,
tilanneherkkyys, kiinnostus asiakkaaseen seka halu auttaa asiakasta paatdksenteossa.
Hyva asiakaspalvelija on luotettava, néyrd, empaattinen, ndyra rehellinen, lojaali, hyva
vastuunkantaja, positiivinen seka luonnollinen. Hyvalle asiakaspalvelijalle olisi kriteereja
loputtomiin, ja aina voi oppia asiakaspalvelusta uusia puolia ollakseen entistakin parempi
asiakaspalvelija. Mielestani kuitenkin kaikkein téarkein seikka asiakkaan positiivisen ko-
kemuksen kannalta asiakaspalvelutilanteessa, on asiakaspalvelijan aitous ja lasnéolo,
jotka lahtevéat aina sydamesta. Kun palvelee ja tekee ty6tdan rakkaudesta, varmasti
monta muuta mahdollista virhetta esimerkiksi sanavalinnoissa tai elekielessa unohtuu.
Mielestani hyvan asiakaspalvelijan ominaisuuksien ja kriteerien opiskelua tarkedmpaa
on valittaa jokaiselle asiakkaalle tunne, ettd aidosti sydamestaan kohtaa kyseisen asiak-

kaan seka tilanteen hanen kanssaan. (Selin & Selin, 2013, 199-200)

Uskon tamén olleen erityisen tarkea tekijd myoés oman yritykseni menestymiseni kan-
nalta, olen aina tehnyt ty6tani valtavasta rakkaudesta ja palvellut asiakkaita sydames-
tani. Olen myds ollut aidosti kiinnostunut heidan ihohuolistaan ja ollut halukas l6ytdm&an
niihin ratkaisuja. Kuten kosmetologilla, kampaajalla tai muulla asiakaspalvelijalla, jonka
luona vietetdan jonkin aikaa, tulee helposti puhuttua myoés monista elaman ongelmista
ja arjen haasteista. Tama ei tietenkaan ole itse tarkoitus hoidon onnistuneen lopputulok-
sen kannalta, mutta on tarkeé osata kuunnella ja olla lasna my6s naissa tilanteissa. Olen
aina pyrkinyt olemaan kiinnostunut asiakkaistani myds ihmisiné ja kuuntelemaan ja mah-

dollisesti etsimaan ja [6ytamaan ratkaisuja myos heidan huolilleen ja murheilleen. Uskon,

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Marjaana Haukipaa



11

ettd silloin asiakkaalle valittyy tunne, etta han on kiinnostava kokonaisuutena ja hanet

kohdataan ihmisend, eik&a vain satunnaisena asiakkaana.

Naissa tilanteissa toki rajanveto on mygds haasteellista, silla osa asiakkaista saattaa ko-
kea tungettelevana kiinnostuksen heita kohtaan. Osa asiakkaista haluaa vain ostaa jon-
kin palvelun tai tuotteen ja keskittaa kaiken ajan olennaiseen, eli tasséa tapauksessa ihon-
hoitoon. Asiakaspalvelijalla on siis tarkeda olla tilannetajua seka kykya lukea ihmisen
mikroilmeita ja -eleitd ymmartaakseen, mita kukin asiakas haluaa. Keskittyminen ja tilan-
neherkkyys on mielestani asiakaspalvelijan tarkeitd ominaisuuksia, on koko ajan pysyt-

tava tilanteen tasalla ja analysoitava mita kukin asiakas haluaa.

Asiakaskohtaamisen vaoisi tiivistaa seuraaviin sanoihin ja tapahtumiin, huomioi, kohtaa,
kysy, kuuntele, ehdota, varmista, vahvista ja kiita, kyseisessa jarjestyksessa. Asiakas-
palvelu ja myyntitilanteet pitéisi edetd mainitussa jarjestyksessa jokaisessa asiakaspal-
velu- sekd myyntitilanteessa asiakkaan tyytyvaisyyden takaamiseksi seka myynnin on-
nistumiseksi. Useissa kaupan alan koulutuksissa kerrotaan, miten tarkeaa on asiakkaan
huomioiminen viiden sekunnin kuluessa likkeeseen saapumisesta. Asiakas on syyta
kohdata my6s henkilokohtaisesti, silmiin katsomalla seka tervehtimalla. Yksi myyntikou-
luttajistamme joskus kertoi, ettéd asiakkaan silmienvérin mieleenpainaminen kohtaamis-
hetkella on hyva keino kohdata asiakas henkilokohtaisesti, olla lasna seka kiinnittda huo-
mio asiakkaaseen. Asiakkaan tarpeiden ja toiveiden kartoitus on osa onnistunutta asia-
kaspalveluprosessia, eli kaytdnndssa kysya asiakkaalta ja kartoittaa seka selvittéa ha-
nen tarpeensa. Kuunteleminen on tarke&a, olla tarkkaavainen kuuntelussa ymmartaak-
seen oikein asiakkaan toiveet ja tarpeet. Taman jalkeen ehdotetaan asiakkaalle ratkai-
sua hanen tarpeisiinsa. Varmistaminen eli kysyminen ja selvittaminen onko ehdotettu
ratkaisu asiakasta miellyttava, on keino varmistaa ratkaisun sopivuus asiakkaalle. Kau-
pan vahvistus on aina tarkeé tekijd onnistuneen myynnin kannalta, asiakkaalta pitaisi
aina suoraan kysya haluaako han ostaa hanelle tarjotun ratkaisun. Asiakasta tulee aina
my0s Kiittda, eli paattéaa kohteliaasti asiakaspalvelutilanne. (Ahvenainen, Gylling & Leino,
2017, 62)

2.2.2 Markkinointi

Onnistunut ja tehokas markkinointi on tae yrityksen loydettavyydelle ja nain ollen liiketoi-
minnan menestymiselle. Markkinoinnin kannalta nykypaivéana tarkeintd on helppo 16y-

dettavyys internetissa. Sosiaalinen media, kuten Facebook ja Instagram tilit ovat tarkeita
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yrityksen imagoa luodessa, mutta mielestani viela tarkeampaa on selkeét ja yritysta hy-
vin kattavasti ja totuudenmukaisesti kuvaavat internetsivut. Nykyisin halutut palvelut et-
sitdan lahes poikkeuksetta googlen avulla, eli helppo lI6ydettavyys googlen osumissa on
tarkeda. Kun mahdolliset asiakkaat tata kautta loytavat yrityksen internetsivuille on si-
vustolla tarkea tehtava luoda yrityksesta totuudenmukainen, luotettava ja asiantunteva
kuva. Kayttamallani ihonhoitosarjalla on my6s loistava sahképostiohjelma, jolla pidetaan
yhteyttd jo hankittuihin asiakkuuksiin ja tamé on mielestani selkeésti asiakkaiden uskol-

lisuutta ja lisamyyntia edistava tekija.

Olen myds kokenut asiakashankinnassa hyddylliseksi erilaiset etukupongit seka ystava-
kupongit, joita yrityksen asiakkaat voivat antaa tuttavilleen. Kuten edella olen kirjoittanut,
yritykselle tarkeéat asiakkaat, eli asiakkaat, jotka fanittavat yritysta ovat tarkeita. Vaikkakin
alennukset harvoin ovat kannattavia ja kuten myéhemmin hinnoittelusta kirjoitan, on pal-
velut hinnoiteltava jarkevasti ja kannattavasti, eivatka alennusmyynnit juurikaan kannata.
Asiakasuskollisuuden ja yrityksen avainasiakkaiden eli fanien kannalta nama ovat kui-
tenkin asiakasukollisuutta seka lisdmyyntia lisdava tekija. Tuotemyyntiin on myds helppo
antaa kuponkeja, joilla tuotteet voidaan ostaa hieman edullisempaan hintaan ja olen ko-

kenut taméan olevan lisamyyntid kasvattava tekija.

Edullinen sisaanheittohinta madaltaa asiakkaan ostokynnysta ja on nain ollen asiakas-
hankinnassa tarkea tekija. Kun asiakas on saavutettu yrityksen asiakkaaksi ja hanen
luottamus voitettu, on hénesta helppo kasvattaa yha tarkeampi asiakas yritykselle ja kas-
vattaa myyntia. (Parantainen, 2017, 84-85)

Olen poiminut muutamia asiakkaiden vastauksia esitietolomakkeista, jotka yrityksessani
asiakkaat tayttavat aina ennen kasvohoitoa. Esitietolomakkeissa kysytaan "Mista kuulit
meista?” Tama on yrityksen markkinoinnin kannalta tarkea tieto, vastauksista pystytaan
paattelemaén mika markkinoinnissa on onnistunut, ja vastaavasti mika taas ei ole tuot-
tanut tuloksia. "Kuljen paivittain ohi, siisti ja huoliteltu yleisilme” Nykyisin, kun valtaosa
markkinoinnista ja asiakashankinnasta tapahtuu internetin valitykselld, mielenkiintoinen
kommentti. "Etsin googlesta” tdma on tyypillisin vastaus kysymykseen, kuten edella kir-
joitin, valtaosa etsii nykyisin haluamansa palvelut googlen avulla. Melko usein on myés
vastaus "Ystava suositteli”, nama ovat niitd, joihin tarvitaan tyytyvaisia ja uskollisia asi-
akkaita, jopa yrityksen faneja. "Nettisivut nayttivat luotettavalta”, kuten aiemmin kirjoitin,

nettisivujen on oltava luotettavan ja totuudenmukaiset.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Marjaana Haukipaa



13

Nettiajanvaraus, on nykyisin aivan valttaméatén kauneudenhoitoalan yrityksessa. lhmiset
ovat kovin kiireisia ja useimmiten tydelaman vaatimukset ovat niin hektisia, etta tyopai-
van aikana ei ehdita ajanvarauksia hoitaa. Valtaosa uusista nettiajanvarauksista tulee
aikaisin aamulla, mydhaan illalla tai viikonloppuisin, jolloin yrittajat eivat valttamatta pys-
tyisi puhelimeen vastailemaan, tai useimmat asiakkaat eivat halua puhelimella hairita.
Nettiajanvaraus on asiakkaalle yksinkertainen ja kateva téllaisina aikoina ja sita on eri-
tyisen helppo selata omaan kalenteriin verraten. Nykyisin internetissa vietetddn myos
valtavan paljon aikaa etisen tietoa, palvelut etsitddn googlesta ja kun ajanvaraus onnis-

tuu valittdmasti mieleisen palvelun |0ydettyd, saadaan se varattua heti.

Omaan yritykseeni on jonkin aikaa saanut myds lahjakortit ostettua internetsivustolla,
mika on lisannyt lahjakorttien hankintaa. Helppo ostettavuus silloin, kun se asiakkaalle
parhaiten sopii, on tarkeaa ja lahjakorttimyynnin kannalta olennainen seikka. Olen myds
huomannut, ettd ulkopaikkakunnilla asuvat ostavat lahjakortteja melko paljon netin
kautta, mik& on heille erityisen helppoa ja liketoiminnan kannalta lisdmyyntia kasvattava
tekija.

Nopea reagointi mahdollisiin varauksiin seka kiinnostukseen yrityksen palveluja tai tuot-
teita kohtaan on myds tarkeda. Nykyisin suunnitellaan huomattavasti lyhyemmalla aika-
taululla menoja ja ajanvarauksia kuin aiemmin. Aiemmin muistan kalenterin tayttyneen
kovin hyvissa ajoin, nykyisin kyselladn aikoja jopa samalle péaivalle ja nopea reagointi
naihin on oleellista menestykselle, varsinkin potentiaalisten avainasiakkuuksien koh-
dalla. Harvoin tietenk&&n pystyy samalle paivélle varauksia ottamaan, mutta nopealla
reagoinnilla saa asiakkaat mahdollisesti yrityksen asiakkaaksi, eivatka ne havia kilpaili-

jalle.

Nykyisin my6s iho-ongelmat ovat kasvussa lisdéntyneen stressin, epdpuhtaamman il-
maston ja muiden sisaisten ja ulkoisten tekijdiden takia, joten usein asiakkaat hakevat
pikaista apua iho-ongelmiin. Tahan on ihana ratkaisu kayttdmallani tuotesarjalla, 10 mi-
nuutin facefit-hoito, jossa tarjotaan pika-apua asiakkaan ihohuoliin seka ratkaisuja koti-
hoitotuotteisiin. TAma on myoés ihana palvelukonsepti ottaen huomioon asiakkaiden hek-
tisen elaman, jolloin he hakevat entista lyhyempiad ja nopealla aikataululla saavutetta-
vissa olevia palvelumuotoja. Téllaisella palvelutarjonnalla on myds helpompaa saavuttaa
uusia asiakkaita, koska kynnys ostamiseen lyhyemman ajanvarauksen ja edullisemman

hinnan takia on pienempi.
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2.2.3 Myyntitaidot

Hyvat myyntitaidot ovat asiakaspalvelun ja markkinoinnin ohella erityisen tarkea tekija
menestymisen kannalta. Mielestani kosmetologien peruskoulutuksessa ei juurikaan pa-
nosteta myyntitaitojen opettamiseen, mika olisi mielestani kovin tarkedd huomioida en-
tistd paremmin. Kauneudenhoitoalan yrityksen menestymisen kannalta hyvat myyntitai-
dot ovat tarkea tekija. Ihonhoitosarja, jota itse kaytan, on huomioinut myés myyntikoulu-
tukset erinomaisesti. Ihonhoidon ohjaukseen, eli asiakkaan opettamiseen monipuoliseen
ihonhoitotuotteiden kayttdon kotona on panostettu paljon, mik& onkin erinomainen keino
hankkia lisamyyntia ja saada liiketoiminta menestymaan ja kasvamaan entista tehok-

kaammin.

Palvelumyynnin ohella tuotemyynti on ratkaiseva tekija liikketoiminnan kasvussa. Vuoro-
kauden tunnit ovat rajalliset, eiké palveluiden méaaraa pysty loputtomiin kasvattamaan.
Nain ollen tuotemyynti on oleellinen osa liikkevaihdon kasvussa. Kuten edella olen kerto-
nut ja monet sen ennestaankin tietavat, kilpailu alallamme on erityisen kovaa nykypéi-
vané. Kauneushoitoloita on valtavasti, mika asettaa kilpailun tiukasi palveluiden myynnin
suhteen. Tuotemyynnilla saadaan melko helposti lisamyyntia, mika on tarkeda kilpailute-

kija menestymisen kannalta.

Ihonhoitotuotteita myydaan kauneushoitoloiden liséksi erittéin useissa paikoissa. Aptee-
kit ovat pullollaan kosmetiikkatuotteita meikeista kynsilakkoihin ja ihonhoitotuotteita var-
talolle, kasvoille ja jaloille. Paivittdiskaupoissa on omat tuotesarjansa, ja mikapa sen pa-
rempi paikka myynnille, sielld ihmiset kayvéat jatkuvasti ostoksilla. Selektiivista kosmetiik-
kaa myydaan laadukkaampia tuotteita sisaltavisséa tavarataloissa seka kemikalioissa, joi-
den maara on kyllakin nykyisin vahentynyt. Verkkokaupat ovat kuitenkin ehkapa se pahin
kilpailija tdna paivana ihan kaikille kivijalkamyymaldille, niin myds ihonhoitoalalla. Verk-
kokaupoista ostetaan valtavasti kaikkea, ihan siitéakin syysta, ettéa se on helppoa, mutta

myds hinnat ovat verkkokaupoissa usein kivijalkamyymaldita edullisempia.

Kuten olen kertonut, olen koko urani tydskennellyt samaisella ihonhoitosarjalla, joka on
erityisen korkealuokkainen ja laadukas. Harmillisesti nykyisin kyseista ihonhoitosarjaa
myydaan myos verkkokaupoissa ja se on aiheuttanut paljon harmia meille kauneushoi-
tolayrittdjille. Verkkokauppamyynti lisda toki brandin nakyvyyttd, mika mielestani on aina

hyva asia. Verkkokaupat pystyvat kuitenkin myymaan huomattavasti edullisemmilla hin-
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noilla kivijalkamyymal®ihin verrattuna ihan kaikkea, koska heilla useimmiten on huomat-
tavasti pienemmat yllapitokustannukset liikketoiminnastaan esimerkiksi edullisempien toi-
mitilojen vuoksi. Myds kayttamallani ihonhoitosarjalla verkkokaupoissa on joskus kasit-
tamattoman hyvia alennuksia, tuotteita myydaan satunnaisesti jopa alle meidan tukku-
hinnan. Hinnoittelu ei siis ole hyva kilpailukeino, koska samaan hinnoitteluun on mahdo-

ton ryhtya.

Verkkokauppoja vastaan kilpaillessa on siis keksittava muita keinoja. Mielesténi loistava
asiakaspalvelu ja ennen kaikkea ystavéllisyys seka palvelun henkilékohtaisuus on asia,
mista useat ovat nykypaivana valmiita maksamaan. Useimmiten asiakkaat paatyvat kau-
neushoitolan asiakkaaksi, kun ovat vailla hemmottelua tai heilla on ratkaistavanaan jokin
ihonhoitoon liittyva huolenaihe. Asiakkaat kaipaavat siis empaattista inmiskontaktia, hoi-
toa ja huolenpitoa tai asiantuntevaa palvelua iho-ongelmien ratkomiseen. Useimmiten
naita ratkoessa ihmiset kaipaavat aitoutta, lasndoloa, rehellisyytta ja auttajaa. Entista
paremmalla asiakaspalvelulla, ystavallisyydella, henkilokohtaisuudella, ilolla ja my6té-
tunnolla pystytaan siis jonkun verran kilpailemaan tuotemyynnisséa verkkokauppoja vas-

taan.

Myyjan tehtavana on luoda asiakkaalle ainutlaatuinen ja merkittava tapahtuma myyntiti-
lanteesta. Palvelu kruunaa tuotteen ja asiakkaan kokemuksen ostamisesta, kaikki tuot-
teet puolestaan ovat kopioitavissa. Tilanteen ainutkertaiseksi luominen on ominaista hy-
valle myyjalle ja asiakaspalvelijalle. Asiakkaalle on tarke&é kokea palvelun laatu ja tdméan
vuoksi asiakkaalle on tarkeda loytaa itselleen sopiva ja raataloity ratkaisu myyjan avus-
tuksella. (Ojanen, 2010, 64)

Mielestani tallainen ainutlaatuisen myyntitilanteen luominen on yksi tekija, jolla pystytaan
kilpailemaan my6s verkkokauppojen edullisempia hintoja vastaan. Kayttamallani ihon-
hoitosarjalla on myds tahan erilaisia yksityiskohtaisia ratkaisuja, kuten asiakkaan ihon
kosketus ja tutkiskelu, ihoanalyysi erityisen tarkasti sekd ihokameralla otettavat suuren-
tavat kuvat ihosta, joiden avulla ihon kuntoa pystytaan vielékin tarkemmin tarkastele-

maan.
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Keskivertomyyja

Luottamuksen rakentaminen | 10 % |
Lyhyt tarpaiden kartoitus | 20 % |
Tuote-esittely | 30 % |
Kaupan paattaminen || 40 % |
5

Menestyksekas ja ammattitaitoinen huippumyyja

Luottamuksen rakentaminen || 40 % |
Kattava tarvekartoitus | 30 % ]
Hy®tyjen esittely | 20 % |
Kaupan paattaminen | 10 % |
5

Kuva 2 Keskivertomyyjan ja huippumyyjan ajankéayton erot

Kuvassa 2. on esitetty keskivertomyyjan ja huippumyyjan ajankayttd toisiinsa nahden.
Kuten asiakaspalvelussa ja liikketoiminnan menestymisessa ylipaataan luottamuksen ra-
kentaminen on avaintekija, myds myynnissa se on tarkeassa roolissa. (Rubanovitsch &
Aalto, 2012, 39)

Liiketoiminnan kannalta hyvat myyntitaidot ovat mielestani avainasemassa. Etenkin kau-
neudenhoitoalan yrityksen liiketoiminnan kannalta luottamuksen rakentaminen on erityi-
sen tarkeda saavuttaakseen asiakkaat ensin kauneushoitolan palveluiden pariin ja sen
jalkeen kasvattaakseen myyntia tuotemyynnilla. Luottamuksen syntyminen on avainte-
kija etenkin vakituisten ja liiketoiminnan kannalta merkittdvien asiakassuhteiden saavut-

tamiselle.

2.2.5 Brandi

Brandinrakentaminen on olennainen osa yrityksen nakyvyytta ja imagoa. Kilpailua alal-
lamme on erityisen kovaa lahes joka kaupungissa, niin myds kaupungissa, jossa itse
tydskentelen. On tarkeaa nayttaa asiakkaiden silmissd ammattitaitoiselta, mielenkiintoi-
selta, luotettavalta ja monin keinoin kiinnostavalta. Nékyvyys on nykyisin tarke&a erityi-
sesti internetissa, yritysta selkeasti kuvaavat ja helposti |0ytyvat internetsivut ovat tar-

keimpid tekijoitd asiakashankinnassa. Myos sosiaalisen median kanavat ovat yrityksen
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nakyvyytta lisdava tekija ja sosiaalisessa mediassa on tarkeda olla yhdenmukainen yri-
tyksen konseptin ja toiminnan kanssa vélittaakseen asiakkaille ja mahdollisille asiakkaille

oikeanlaista kuvaa yrityksesta seka sen tarjoamista palveluista seka tuotteista.

Bréandi on monien osatekijoiden summa, arvolupaus on brandin rakentamisen kannalta
tarkein tekija. Arvolupaus syntyy monien osatekijdiden summana ja nama osatekijat ovat
tarkea huomioida ja hienosdataa parhaimmilleen. Kasitteena ja asiana arvolupaus on
hyvaksytty laajalti valttamattomaksi osaksi liketoimintaa. Arvolupauksella tarkoitetaan
nimenomaisesti lupausta seka ajatusta siitd, millaista arvoa yritys asiakkailleen tuottaa.
Se seikka, miten myydaan ja taytetaan asiakkaan tarpeet eli ratkaistaan asiakkaan on-
gelma, on huomattavasti tarkedmmassa roolissa kuin se mita myydaan. Yrityksen koko
toimintamallia ohjaa asiaksarvolupaus, josta riippuu, millaisia resursseja yrityksessa tar-

vitaan, sekd mihin perustuu yrityksen kyky tehda tulosta. (Uusitalo, 2014, 54-55)

Yrityksen arvomaailma on oltava johdonmukainen ja selkea yrityksen henkiloston seka
sidosryhmien ja asiakkuuksien kesken. Tata yrityksen arvomaailmaa on tarkasteltava ja
seurattava saanndllisesti ja niiden on oltava kirkkaat ja selkeasti nakyvét ja yrityksen
tulee kaikessa paattksenteossaan noudattaa arvojaan. Mielestani tAma on tarkea seikka
my0Os kauneudenhoitoalan yrityksen menestymisen kannalta, silla kauneudenhoitoalaa
koskee myds tietty arvomaailma sisaltaen esimerkiksi ihmisen kokonaisvaltaiseen hyvin-
vointiin, omaan arvostukseen seka korkealuokkaiseen laatuun liittyvid arvoja. (Anttila &
Lecklin, 2016, 40)

Vahva arvolupaus on kolmen kriteerin summa. Vahva arvolupaus eroaa kilpailijoiden lu-
pauksista, se on oltava toteutettavissa yrityksen osaamisella ja resursseilla ja sen on

oltava asiakkaiden ndkodkulmasta innostava ja kiinnostava. (Uusitalo 2014, 63)

Erottuminen seka erilaisuus ovat mielestani myos tarkeita tekijoita herattaa mielenkiintoa
asiakkaissa. Valtaosa kauneushoitoloista nayttaa jo ulospain samalta ja toki tietyntyyp-
pinen, siisti, kaunis huoliteltu ja ylellinenkin ulkonakd kuuluu kauneushoitolan imagoon.
Mielestani on kuitenkin tarkea osata olla myds jollakin tavalla massasta erottuvan nakai-
nen ja onnistua brandaamaan yrityksensa kiinnostavaksi seka houkuttelevaksi. Itse olen
alusta asti halunnut keskittyd nimenomaisesti kayttdmani ihonhoitosarjan mukaiseen
teemaan, eli ihonhoito on tarkein lahtékohta. Asiantuntijuus ihonhoidossa niin palve-
luissa hoitolassa kuin asiakkaan ihonhoidon opastus kotona ovat olleet minulle tarkein

tekija hoitolan imagoa luodessa. Tasta kertoo hoitolan nimikin, Hyvinvoiva Terve Iho.
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Olen kayttanyt samaa, erityisen hyvaksi, tehokkaaksi, laadukkaaksi ja korkealuok-
kaiseksi toteamaani ihonhoitosarjaa liiketoiminnassani alusta asti. Kyseinen sarja on ai-
kanaan halunnut erottua massasta. Sarjan kehittaja halusi jo 80-luvulla murtaa tyypillista
totuttua kaavaa kauneudenhoitohoitosarjoille. Han mullisti koko kasityksen kauneuden-
hoitoalasta, muuttaen sen enemmankin ihonhoitoalaksi. Useimmat ihonhoitosarjat olivat
tuolloin kivan nakoéisia ja miellyttavan tuoksuisia seka tuotepakkaukset houkuttelevan
nakoisia. Toki nama seikat ovat olleet tarkeitd kauneudenhoitoalalla tydskennellessa.
Sarjan kehittaja halusi kuitenkin lahted ihonhoito edelld, kaikki muu on sivuseikka. Eten-
kin tuohon aikaan erityisen oivaltavaa. Asiakkaille tuli heti selvéksi, ettd he maksavat
ainoastaan ihonhoitoon liittyvista seikoista, ei kauniista tuotepakkauksista tai ylellisista
tuoksuista. Sarja onkin nykyisin laajalti kaikkialla maailmassa kaytetty ja valtavan suo-

sion saavuttanut.

Kuten aiemmin kerroin, palvleutarjonta kauneushoitolassa voi olla kovin laaja. Itse olen
kuitenkin halunnut keksittya I&hinn& kasvohoitoihin sekd ihonhoidon ohjaukseen ja pyr-
kinyt olemaan mahdollisimman hyva silla osa-alueella. Mielestani tam&a on myos brandin
rakentamista seké erottumista ja spesialisoitumista. Olen pyrkinyt saamaan ympariston,
kuten hoitolan ulkon&én seka sisalla ettd ulospain, markkinointimateriaalit ja muut tekijat
mahdollisimman tehokkaasti brandia tukevaksi ja tuomaan yrityksen arvomaailmaa esille

mahdollisimman monipuolisesti.

2.2.6 Hinnoittelu

Oikeanlainen hinnoittelu on brandin rakentamisen ohella tarkeda yrityksen menestyk-
selle. Mielesténi oikeanlaisen hinnoittelun voi ndhda osana myots brandia. Laadukkaat
bréandit ovat aina arvokkaampia, kun taas halvoilla hinnoilla houkutellaan halpojen hinto-
jen perassa kulkevaa asiakasjoukkoa. Liian alhaiset hinnat herattavat asiakkaissa
useimmiten epdaluuloa ja epaluottamusta. Toki on aina tarjousten perassa kulkeva asia-
kasjoukko, mutta jatkuvat tarjoukset eivat ole kannattavia liketoiminnan onnistumisen ja
menestymisen kannalta. Liian korkeita hintoja saatetaan toki myos karsastaa, mutta hin-
noittelun on syyta olla yhteydessa laatuun, jolloin valtaosa haluaa my6s maksaa laaduk-

kaasta palvelusta ja tuotteista enemman.

Hinta valittda laatuviestin, laatua haluavat asiakkaat eivat usko halpojen tuotteiden ole-
van laadukkaita. Tahan liittyy mielenkiintoinen tarina asiakkaista, jotka halusivat apteekin

tarjonnasta hyvia sarkyladkkeita. Kun he kuulivat sarkyladkkeiden hinnan, he eivat enda
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uskoneetkaan kyseisen sarkyldadkkeen tehoon, vaan halusivat jotakin laadukkaampaa
seka arvokkaampaa. Kyseinen ihonhoitosarja, jota itse hoitolassani kdytén ja nain ollen
myyn myds asiakkailleni on myos erityisen korkealuokkainen, ja ndin ollen suhteellisen
arvokas. Valtaosa asiakkaista haluaa tehokkuutta ja ovat valmiita siitd maksamaan.
Viela kun he huomaavat hyvat tulokset, he useimmiten ovat valmiita ostamaan tuotteita
enemman. Tama on ollut itselleni erityisen tarkea tekija, olen aina halunnut panostaa
laatuun ja uskon taman olleen yritykseni menestyksen kannalta tarkea seikka. Mielestani

hinnan, laadun ja brandin on oltava yhdenmukaisia. (Parantainen, 2017, 44-45)

Parantainen kirjoittaa kirjassaan Hinnoittelu on helppoa ja hauskaa, ettd koyhille asiak-
kaille ei kannata myyda mitaén ja taman lisaksi he ovat usein hankalia asiakkaita. Eraan
teorian mukaan 20 prosenttia asiakkaista kehittaa 80 prosenttia yrityksen ongelmista.
Nama ovat sellaisia asiakkaita, joiden ei pitaisi alun perinkdan kuulua yrityksen kohde-
ryhmaan. Omasta kannattavuudesta on huolehdittava yrityksen menestymisen kannalta.
Mielestani myds kauneudenhoitoala on lahtokohtaisesti sellainen ala, jonka palveluihin
valitettavasti kaikkien mahdollisesti halukkaiden asiakkaiden varallisuus ei riitd. Kauneu-
denhoitoalalla on my6s paljon tekijoitd, jotka toimivat ilman liiketoimintaa tarjoten palve-
luja esimerkiksi kotonaan, eikd hinnoittelulla ole jarkevaa eika kannattavaa kilpailla hei-
dan kanssaan. (Parantainen, 2017, 19-20)

2.2.6 Laatu

Kuten edell& kirjoitin, laatu on yksi tarkeimmista kriteereista, jonka takia olen kayttAmaani
ihonhoitosarjaan paatynyt seka korkea laatu on yksi yrityksen menestystekijoista. Lahes
yhta tarke&a on halu kehittya ja tarjota koko ajan enemman. Kuten asiakaspalvelussakin
asiakkaiden odotusten ylittdminen ja loistavalla asiakaspalvelulla yllattAminen joka kerta
positiivisesti enemman tarjoamalla, myds hoitotydssa ja sen laadussa voi aina kehittya
ja oppia olemaan parempi. Kayttaméani ihonhoitosarja on ihanteellinen my0@s siita syysta,
ettd heilla todellakin on halu kehittya ja olla huipulla ja parhaita aina. Meille jarjestetaan
koulutuksia sdénndllisesti, seka kouluttajamme on aina virka-aikaan seka usein muul-
loinkin esimerkiksi sosiaalisen median valityksella tavoitettavissa tiukkojen kysymyksien
yllattaesséa. Sarjaan tulee saanndllisesti uusia tuotteita niin kotikaytt6on kuin hoitolassa

kaytettavaksi seka palvelukonsepitit kehittyvat tehokkaammaksi ja kattavammaksi.

Nykypaivana kun kilpailua on ldhes joka alalla valtavasti, ja kauneudenhoitoalalla jopa

paljon yli tarpeiden, laadusta ollaan koko ajan kriittisempid. Mielestani kilpailu on aina
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hyvasta, se yllapitaa jokaisen yrityksen laatuvaatimuksia ja pakottaa keskittymaan lois-
tavaan asiakaspalveluun, kehitykseen ja sdanndlliseen koulutukseen seka ajan hermolla
pysymiseen. Olen erityisen Kiitollinen l6ydettyani erityisen kattavan ja todella laadukkaan
ihonhoitosarjan kayttéoni. Thonhoitotuotteet ovat kosmetologin tarkein tyévéline, joka on
mielestani tarkeda valita huolellisesti omia arvojaan vastaavaksi. Taantumavuosina, joina
myds olen yrittdjana toiminut ja kyseista sarjaa kayttanyt, muistan koulutuksissamme
puhuttaneen, ettd erityisesti laman aikana ihmiset ovat valmiita maksamaan laadusta
vielakin enemman. Kaiken turhan ostamista kylla karsitaan, mutta se mita halutaan os-

taa, ostetaan laadukkaita tuotteita.

Kasvohoitokonseptit kehittyvat myds koko ajan kattavammiksi ja enemman mieltéa helli-
viksi ja rentouttaviksi. Kayttamallani ihonhoitosarjalla on kansainvélinen koulutusoh-
jelma, eli kosmetologit ja ihoterapeutit ympari maailman on yhté kattavasti ja konseptien
mukaisesti koulutettuja. Kyseinen ihonhoitosarja on myts koko ajan pysynyt ajan her-
molla ja heilla on aina ajankohtaan soveltuvia palvelumuotoja. Uusimpana esimerkkina
tulee mieleen jokin aika sitten lanseeratut Digital Detox -hoidot, joihin sisaltyvét erityisen
rentouttava, hoitoa varten raataloity musiikki, ihana koko kehoa rentouttava painopeitto
koko hoidon ajaksi, ainutlaatuinen stressin ja kiireen aiheuttamia silméanymparys- ja huul-
tenymparysjuonteita madaltava hieronta seka miellyttdvan tuntuinen koko p&an aluetta
rentouttava kauratyyny silmien paalle. Juuri téllaisiin ominaisuuksiin sarjassa alun perin
rakastuin, kasvohoidot eivat ole pelkkia ihon kuntoa kohottavia ja hemmottelevia kasvo-

hoitoja, ne ovat elamyksia.

Olen kokenut, etta loistavan asiakaspalvelun ja tydsséén jaksamisen kannalta on erityi-
sen tarkedd muistaa pitdd erinomaista huolta itsestaan. Vanha tuttu slogan pitaa tassa
hyvin paikkaansa, muista ei jaksa huolehtia, ellei huolehdi riittavasti itsestdan ensin.
Tama pitaa sisalladn mielestani kattavasti omasta terveydesta ja henkisesta hyvinvoin-
nista huolehtimista. Monipuolinen riittava liilkunta, monipuolinen ja terveellinen ravinto
seka rentoutuminen ja lepo seka itselle mielekk&at asiat ja harrastukset pitavat huolta
omasta hyvinvoinnista. My6s halu kehittya tytssaan ja asiakaspalvelussa sekd myynti-
taidoissa on tarkeassa roolissa oman hyvinvoinnin seka sita kautta tyéhyvinvoinnin kan-
nalta. Olen aina ollut sita mieltd, ettd tydssa vietetddn niin paljon aikaa, ettd on tarkea
tehda itselleen mielekasta, jopa rakasta tyotd. On oltava avoin uudelle sekéa saannolli-
sesti tutkailla omaa liiketoimintaansa sek& omia taitojaan yrityksen omistajana ollakseen
menestynyt nykypdaivan tydelaméasséa seka yritysmaailmassa. Itsetutkiskelu seka kriitti-

Syys omaa osaamistaan ja omia taitojaan kohtaan on myds tarkeaa. Tarkea taito on
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my0s nauttia onnistumisista, seka pohtia mikd onnistumisiin on johtanut. Terveella ta-

valla ylpeys on osa menestynytta liikketoimintaa.
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3 PROSENTTILUKUMUOTOINEN TILINPAATOS JA
TRENDIANALYYSI

3.1 Kirjanpidon ja tilinpaatdsanalysointi

Suomessa kaikki likkeen- ja ammatinharjoittajat ovat kirjanpitovelvollisia. Paatarkoitus
kirjanpidossa on yritystoiminnan tuloksen selvittdminen. Ennen kaikkea, yrityksen tuot-
taman jakokelpoisen voiton maarasta ovat kiinnostuneita omistajat. Myds veroilmoituk-
set laaditaan kirjanpidon perusteella, eli laskettu tulos vaikuttaa yrityksen maksettavien

verojen maaraan. (KPL 1:18)

Kirjanpitoa koskevat tietyt kriteerit ja sen on oltava hyvan kirjanpitotavan mukaista. Kir-
janpitolaissa maaritetaan, etta kaikkien kirjanpitovelvollisten liikkeen- ja ammatinharjoit-
tajien on noudatettava hyvaa kirjanpitotapaa. Nama saannoksen kirjanpitotavasta on Kir-
janpitolain ensimmaisessa luvussa. Hyvaa kirjanpitotapaa ei kuitenkaan ole maaritelty

kirjanpitolainsdadannossa sen tarkemmin.

Kirjanpito on rahaprosessin kuvaus, eli joukko rekistereitd, joihin kirjataan toiminnasta
aiheutuneet tulot ja menot seka rahoitustapahtumat. Tuloja ovat yrityksen liikevaihtoa
kasvattavat yrityksen kassavirrat seka menoja ovat ostot, joita yritys tarvitsee kassavir-
tojensa kasvattamiseen. Téallaisia rahoitustapahtumia ovat padoman sijoitukset seka pa-

lautukset ja lainojen nostot ja lainojen takaisinmaksut. (Salmi, 2011, 25)

Tilikausi on pdasaantdisesti 12 kuukautta, suomessa ei kuitenkaan valttdmatta kalente-
rivuosi. Kirjanpitoa pidetaan tilikauden mittaisissa jaksoissa, jotta pystytaan tarkkaile-
maan yrityksen taloudellista tilannetta tietynmittaisissa ajanjaksoissa. Joissakin tapauk-
sissa tilikausi voi olla lyhyempi tai pidempi kuin 12 kuukautta, esimerkiksi liiketoimintaa

aloitettaessa tai lopetettaessa. Tilikausi ei voi kuitenkaan koskaan olla yli 18 kuukautta.

Tilikausi alkaa aina alkavalla taseella. Alkava tase kertoo yrityksen omaisuuden seka
niihin liittyvat tuotto-odotukset seka kuinka tamé& omaisuus on rahoitettu. Kaikki tilikau-
delle kuuluvat menot ja tulot kirjataan juoksevaan kirjanpitoon. Tilinp&atts tehdaan tili-
kauden lopussa ja se siséltaa tuloslaskelman seka paattavan taseen. TAman tehtavana
on antaa kattava kuva siitd, miten tulos ja taloudellinen asema ovat tilikauden aikana
muodostuneet. (Salmi, 2011, 26)
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Ehdottoman tarkasti ja kattavasti yrityksen tuloslaskelma ja tase voitaisiin laatia vain yri-
tyksen koko elinialta, eli totaalikaudelta. Yritykset ovat kuitenkin perustettu kaytanndssa
maarattémaksi ajaksi ja totaalikauden laskelmilla ei olisi merkitystak&an ja hyvin harvoin
niitd paastaisiin laatimaan. Taman vuoksi naita lasketaan tilikausittain laatimalla tulos-

laskelma seka tase. (Leppiniemi ym. 2015, 25)

3.1.1 Tilinpaatos

Tilinpaatos tehdaan tilikausittain, kun 12 kuukauden mittainen tilikausi on paattynyt. Kir-
janpitolaki maarittaa tilinpaatoksen kokonaisuuden ja se muodostuu vahintaan tuloslas-
kelmasta ja taseesta, joissakin tapauksissa myo6s rahoituslaskelmasta seka liitetiedoista.
Tuloslaskelma kuvaa tilikauden tuloksen muodostumista. Tilinpaatoshetken taloudellista
asemaa kuvataan taseella. Rahoituslaskelma antaa selvityksen varojen hankinnasta
seka niiden kaytosta tilikauden aikana, rahoituslaskelma on oltava kuitenkin vain julkis-
ten seké yksityisten osakeyhtididen ja osuuskuntien tilinpdatoksessa. Liitetiedoilla tay-
dennet&én tuloslaskelman ja taseen antamaa kuvaa. (Salmi, 2011, 27)

Tilinpaatoksesta ovat kiinnostuneita esimerkiksi yrityksen asiakkaat, alihankkijat ja tava-
rantoimittajat, omistajat, lainanantajat, analyytikot seka kilpailijat. Asiakkaita kiinnostaa
yritystoiminnan jatkuvuus seka sen kyky tyydyttaa heidan tarpeitaan. Yrityksen ostojen
jatkuvuudesta sek& maksukyvysté ovat kiinnostuneita alihankkijat ja tavarantoimittajat.
Omistajia tietenkin kiinnostaa omistamansa yrityksen arvo, sijoituksen tuotto seka omis-
tukseen liittyva riski. Riittdvat rahavirrat eli yrityksen kyky vastata sitoumuksistaan on
lainanantajien mielenkiinnon kohteena. Riski, tuotto ja investointipotentiaali ovat paa-
saéntoisesti eri intressiryhmid, kuten lainanantajia, omistajia, tutkimuksia, palvelevien
analyytikkojen kiinnostuksen kohteena. Kilpailijat kayttavét taasen tilinpaatdstietoja
oman Kilpailuasemansa maarittdmiseen sekd omien ja kilpailijoiden vahvuuksien ja heik-

kouksien maarittamiseen. (Salmi, 2011, 25)

Tilinpaatoksen on tarkoitus antaa riittdva, kattava ja oikea kuva yrityksen taloudellisesta
asemasta ja tuloksesta. Tilinpaatoksen laatijalla on oltava tieto tuloista ja menoista, jotka
kuuluvat kyseiselle tilikaudelle. Kirjanpitolaissa maaréattyjen yleisperiaatteiden noudatta-
mista edellytetdan tilinpaatosta laadittaessa seké sen laatimisessa on noudatettava ylei-

sia tilinpaatosperiaatteita. (Leppiniemi ym. 2015, 44)
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Tilinpaatosta laadittaessa on noudatettava kirjanpitolaissa saadettyja yleisia tilinpaatos-
periaatteita, nama ovat lueteltu kirjanpitolain 3:38. Naita periaatteita ovat going concern,
johdonmukaisuuden periaate, sisdltoperiaatteisuus, varovaisuuden periaate, tasejatku-
vuuden periaate, suoriteperuste, erillisarvostuksen periaate. Going consern tarkoittaa
oletusta kirjanpitovelvollisen toiminnan jatkuvuudesta, johdonmukaisuuden periaate laa-
timisperiaatteiden ja -menetelmien soveltamisesta johdonmukaisesti tilikaudesta toi-
seen. Sisaltoperiaatteisuudella tarkoitetaan, ettd huomio on kiinnitettava yksinomaan lii-
ketapahtumien tosiasialliseen sisaltoon. Varovaisuuden periaatteen mukaisesti tilikau-
den tuloksesta rijppumaton varovaisuus on olennaista, tasejatkuvuuden periaatteen mu-
kaisesti tilinavauksen on perustuttava edellisen tilikauden paéattaneeseen taseeseen.
Suoriteperusteen mukaan tilikaudelle kuuluvat tulot ja menot on kirjattava kyseiselle tili-
kaudelle riippumatta niiden maksupaivasta. Erillisarvostuksen periaatteella tarkoitetaan
kunkin hytdykkeen ja muun tase-eriin merkittdvan eran erillisarvostusta seka netotta-
miskieltoa eli taseessa vastaaviin ja vastattaviin kuuluvat erat ja tuloslaskelmassa tuotot
ja kulut esitetaan taydessa maarassa niitd toisistaan vahentamatta, ellei yhdisteleminen
ole tarpeen oikean ja riittavan kuvan antamiseksi. (Leppiniemi ym. 2015, 45)

Tilinpaatoksen on siséllettava vertailutiedoksi myds jokaisen taseen, tuloslaskelman ja
rahoituslaskelman erésté viimeisté edelliselta tilikaudelta. (Salmi, 2011, 27)

Pelkastaan tilinpaatdsta silmailemalla ja lukemalla saadaan paljon tietoa kirjanpitovelvol-
lisesta. Tilinpaatos saatetaan laatia vain oikeellisuuteen pyrkien eli tilinpaattaja katsoo
millaiseksi kirjanpitovelvollisen taloudellinen asema ja tulos muodostuvat, kun kaikki tilit
on paatetty tasetilille ja tulostilille ja niistd on muodostettu kirjanpitolainsa&ddannon edel-
lyttdmat tase ja tuloslaskelma. Joskus tilinpaatoksen laatijalla on myds muita tavoitteita
tilinpaatosta laadittaessa, kuten yrityksen taloudellisen aseman heikentdminen tai jopa
katkeminen esimerkiksi verotuksesta johtuen. Téllaisessa tilanteessa tilinpaatosta sil-
maillessa ei valttdmattd saada taysin kattavaa ja oikeaa kuvaa kirjanpitovelvollisesta.
(Leppiniemi ym. 2015, 169)

Tilinp&aatosta kannattaa silmailla seka tutustua siihen, ennen kuin alkaa systemaattisesti
analysoida seka laskea muutoksia, suhteita ja muita tunnuslukuja. Tilinpaatosta tarkas-
telemalla saadaan ensisijaisesti kasitys yrityksen voitollisuudesta tai tappiollisuudesta
tuloslaskelman avulla seka varojen lisdantymisesta tai vihenemisestéa taseen avulla. Tu-
loslaskelmasta nahdaan mydés, onko tuloslaskelman eri erat kasvaneet vai pienentyneet
ja kuinka paljon. Taseesta voidaan lisaksi paatelld, kuinka paljon yrityksellda on omaa

paaomaa ja kuinka paljon vierasta paaomaa. (Salmi, 2011, 115)
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Tilinpaatosta lukiessa on kuitenkin muistettava, ettei tilinpaatoksesta valttamatta 16ydy
aina lopullista totuutta. Havaintojen ja johtopaatdsten suhteen pitaa sietaa tietty epavar-
muus. Useissa kohdissa tilinpaatdksen laatijalla on useita erilaisia vaihtoehtoja asioiden
esittamiseen. Myds tilapdisten ja kertaluonteisten tapahtumien vaikutusta on mahdoton
taysin erottaa pidemman aikavalin trendeista. Jos tekee vertailuja eri yritysten valilla, on
muistettava, etta kirjaus- ja laskentamenetelmat voivat olla hyvinkin erilaisia ja liiketoi-

mintojen sisallét eivat koskaan ole taysin samanlaisia. (Salmi, 2011, 115)

Usein tilinpaatdsta lukeissa ja silmaillessa halutaan paasta analysoinnissa pidemmalle.
Useimmiten tilinpaatoksen analysointiin on syyné halu selvittéda yrityksen kehitysta, ver-

tailemaan eri yrityksia. (Leppiniemi ym. 2015, 171)

3.1.2 Tuloslaskelma

Tulostilille kirjataan yrityksen tulot ja menot. Tuloslaskelma kertoo yrityksen syntyneen
tuloksen eli voiton tai tappion seké sen, miten tahan tulokseen on paadytty. Tuloslaskel-
massa on ensimmaisena kuvattu yritykselle syntyneet tulot, josta on vahennetty seuraa-
villa riveilla tulonhankkimisesta aiheutuneet menot. Mikali menoille odotetaan tuottoa
viela mybhemmin, ne kirjataan tasetilille eik& tulostilille. Lopulta saadaan selville yrityk-
sen tulos, joka on se summa mika jaa jaljelle, kun kaikki liiketoiminnasta aiheutuneet

menot on vahennetty liiketoiminnan tuloista. (Salmi, 2011, 31)

Tuloslaskelmalle on tietty kaava, joka sisaltda joukon erilaisia tileja. Tilin nimi ilmaisee
useimmiten tilin siséllon. Laajuus tililuettelossa maaraytyy liiketoiminnan luonteen ja Kir-

janpidolle asetettavien hyvaksikayttétehtavien mukaan. (Tomperi, 2012, 47)

Koska eri tileja on kirjanpidossa valtava maara, eivatka ne kaikki ole taman opinnayte-
tydn tai opinnaytetyssa tarkasteltavan liiketoiminnan kannalta merkittavia, kerron ne tilit
ja erat, jotka ovat merkittdvia tatd opinnaytetyota lukiessa. Kerron seuraavaksi tdman
opinnaytetytn kannalta ja tdssa opinnaytetydsséa analysoitavan liiketoiminnan kannalta

merkittavat tilit

Tuloslaskelma alkaa aina liikevaihdolla ja p&éattyy liikevoittoon (-tappioon). Liikevaihtoon
siséltyy kaikki yrityksen varsinaisesta liikketoiminnasta aiheutuneet tulot ilman myénnet-
tyja alennuksia ja hyvityksi&, arvonlisdveroa ja muita myynnin maarasta riippuvia veroja.
Osa liikevaihtoa on mygs vaihto-omaisuudesta saadut tuotot. Mikali yrityksella on muu-

alta, kuin varsinaisesta liiketoiminnasta ansaittuja tuloja, kirjataan ne lilkketoiminnan muut
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tuotot -tilille. Tyypillisimmin tallaisia on esimerkiksi vuokratuotot tai pysyvien vastaavien

myynnista saadut myyntivoitot. (Salmi, 2011, 48-49)

Ensimmainen kulurivi tuloslaskelmassa on materiaalit ja palvelut. Talle tilille kirjataan
sellaiset materiaalit ja palvelut, jotka ovat hankittu myytavien palveluiden ja tuotteiden
aikaansaamiseksi. Riippumatta siitd, onko tavarat jo myyty vai ovatko ne viela varas-
tossa kirjataan ne tilille aineet, tarvikkeet ja tavarat, joka on yksi kohta erdssa materiaalit
ja palvelut. (Salmi, 2011, 50)

Seuraavalla kulurivilla kirjataan tuloslaskelmassa varaston muutos. Varaston muutok-
sella ostot muutetaan liikevaihtoa vastaaviksi suoriteperusteen mukaan. Varasto on kas-
vanut, mikali kaikkea ostettua ei ole viela tarvittu myyntiin. Varaston lisdys pienentaé
tuloslaskelman ostomenoja. Esimerkiksi kauppaliikkeen myyntivarasto on tallaista.
(Salmi, 2011, 50)

Tuloslaskelmassa bruttotulos saadaan, kun liikevaihdosta vahennetdan tulon hankki-
miseksi aiheutuneet menot. Bruttotulos -rivia saa kayttaa ainoastaan erittain pieni kirjan-
pitovelvollinen, jolla ylittyy enintd&n yksi kolmesta kriteerista. Nama kriteerit ovat: liike-
vaihto maksimissaan 3.4 miljoonaa euroa, taseen loppusumma 1.7 miljoonaa euroa tai
henkilostba on keskimaarin 25 henkea. Kululajipohjaisen tuloslaskelmakaavan viisi en-
simmaista rivia saadaan esittaa yhteissummana kohdassa bruttotulos, talla tavalla voi-
daan yksinkertaistaa seka vahentaa Kilpailijoiden saamaa yksityiskohtaista tietoa.
(Salmi, 2011, 51)

Seuraavana tuloslaskelman kaavassa on henkildstokulut, on bruttotulos merkitty tai ei.
Henkildstokulut kohtaan kirjataan yrityksen oman henkilokunnan kuluja, jotka jaetaan
kahteen ryhmaan, palkat ja palkkiot seké henkildsivukulut. Henkilosivukulut pitavat sisal-
laan elakekulut, joita on kaikki lakisaateiset ja vapaaehtoiset elakekulut seka muut hen-
kilosivukulut, joita ovat palkkojen perusteella maaraytyvat sivukulut kuten tapaturmava-
kuutus. (Salmi, 2011, 51)

Poistot ja arvonalentumiset kohdassa pitkavaikutteisten tuotannontekijoiden menot va-
hennetdan vaikutusaikanaan tehdyn poistosuunnitelman mukaan. Poistosuunnitelma
tehdaan aina etukateen, viimeistdan omaisuuden hankintahetkella. Poistosuunnitelman
perusteena on, miten kyseisen hankinnan oletetaan tuottavan tuloja. Erityyppisille omai-
suusesineille on tietynmittaiset poistoajat, esimerkiksi aineettomille hyddykkeille 3-10

vuotta ja atk-laitteille 3-5 vuotta, koneille ja laitteille 5-25 vuotta. (Salmi, 2011,52)
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Viimeisena ennen jaljelle jaavaa liikkevoitto (-tappio) -kohtaa on eriteltyna tuloslaskelman
kaavassa liiketoiminnan muut kulut. Nimens& mukaisesti tdnne kuuluvat kaikki sellaiset
tavanomaiset liiketoiminnan kuluerat, joita ei ole kirjattu aiemmille riveille. Liiketoiminnan
muiden kulujen sisaltd on laaja, tadssa kohdassa on eriteltyné esimerkiksi liiketoiminnan
yllapitokulut, vuokrat, tietohallinnon ja -liikenteen kulut, vakuutukset, mainonta, henkil®-
kunnan vapaa-aikaan ja koulutukseen liittyvat kulut seka kirjanpitokulut. (Salmi, 2011,
53)

Liiketoiminnan kannattavuuden perusrivi on liikevoitto (-tappio), jolla on erittdin tarkea
merkitys kannattavuuden analyysissa. Liikevoitolla tehdaan johtopaatoksia yrityksen lii-
ketoiminnan kannattavuudesta seka sen kehityssuunnasta. Liikevoitto on tulosrivi, joka
kertoo jaljelle jaavan tuloksen, kun liikkevaihdosta ja muista liiketoiminnan tuotoista on
vahennetty lyhyt- ja pitkavaikutteiset kulut. Téssa kohdassa ei ole viela otettu huomioon
rahoitustoiminnan, satunnaisten erien, tilinpaatdsjarjestelyjen ja verojen vaikutuksia,

jotka eritellaén jaliempana tuloslaskelman kaavassa. (Salmi, 2011, 53)

Rahoitustuotot ja -kulut kertovat yrityksen rahoitustoiminnon eli rahoituksen hankinnan
ja sijoitustoiminnan tuloksesta. Rahoitustuotot ja -kulut eritelladn melko tarkasti, jotta
saadaan selville rahoitustuottojen kohdistuminen saman konsernin yrityksiin ja muihin
tahoihin. Erilaisia rahoituseria voi olla melko paljon, esimerkiksi konserniyhtididen ja
omistusyritysten osuuksista saadut tuotot, tuotot muista pysyvien vastaavien sijoituksista
tai muut korko ja rahoitustuotot. Tassé opinnaytetydssa on rahoitustuotot lunastamatta
jaaneita lahjakortteja. (Salmi, 2011, 54)

Voitto (tappio) ennen tilinpaatdssiirtoja ja veroja on tulosrivi, jolla kerrotaan liikketoiminnan
tuloksen, ennen kuin siita jarjestelladn esimerkiksi vero- tai voitonjaon suunnittelun lah-
tokohdista. (Salmi, 2011, 55)

Yrityksen veronalaisen tulon perusteella maaraytyvia veroja on tuloverot ja ne on tulos-
laskelmassa ilmoitettu liikevoiton jalkeen ja ennen viimeista tilikauden voitto (tappio) ri-
vid. Tuloverot ilmoitetaan tuloslaskelmassa suoriteperusteella. Myds jaksotuseroista joh-

tuvat laskennalliset verosaamiset ja -velat kuuluvat tuloveroihin. (Salmi, 2011, 57)

Tuloslaskelman viimeinen rivi on kaikkein téarkein ja mielenkiintoisin, se kertoo sen, mit&
kaikkien vahennettavien kulujen jalkeen liikevaihdosta jaa jaljelle. Tilikauden voitto (tap-
pio) kertoo sen, mité yrityksen omistajalle tilikauden liiketoiminnasta jaa. Tilikauden voitto
(tappio) on siis liikketoiminnan onnistumisen ja menestymisen kannalta merkittavin seu-
rattava erd. (Salmi, 2011, 57)
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3.1.3 Tase

Tasetilille puolestaan kirjataan yrityksen varallisuus seka velat ja oman pddoma. Taman
lisaksi tasetileille merkitdan menojadnndkset, eli ne osat menoista, joille odotetaan tuot-
toa viela tulevina vuosina. Tallaisia menojadnnoksia voi olla esimerkiksi varastossa ole-
vat tavarat seka poistamaton osa kalustosta. Lopulta tasetilin perusteella laaditaan yri-

tyksen tase, josta selvida yrityksen varallisuus. (Jormakka ym. 2015, 63)

Myds taseelle on tietty kaava, jota kaikki kirjanpitovelvolliset ovat velvollisia noudatta-
maan. Taseen lyhennetyn kaavan kayttéon on kuitenkin oikeutettuja pienet kirjanpitovel-
volliset. Taseen tarkein tehtava on osoittaa yrityksen taloudellinen asema tilinpaatoshet-
kella. Mikali tase ei sellaisenaan riita antamaan riittdvan kattavaa kuvaa yrityksen talou-

dellisesta asemasta, tarvitaan sitd tukemaan liitetiedostoja. (Salmi, 2011, 59)

Mydskaan taseessa, kuten tuloslaskelmassakaan tdman opinndytetydn ja seurattavan
liketoiminnan kannalta laheskaan kaikki taseen erat ja tilit eivat ole merkityksellisia, esi-
tan seuraavana tassa opinnaytetydssani kayttdmiani, sekd oman liiketoimintani kannalta

merkittavimpia taseen eria ja tileja.

Tase jakautuu kahteen osaan, vastaavaa sekéa vastattavaa, jotka kummatkin edelleen
kahteen osaan. Vastaavaa jakautuu pysyviin vastaaviin seka vaihtuviin vastaaviin ja vas-

tattavaa puoli taas omaan padomaan seka vieraaseen paaomaan.

Pysyvét vastaavat ovat sellaista yrityksen omaisuutta, joka on tarkoitettu tuottamaan tu-
loa usean tilikauden ajan. Periaatteena pidetaédn, ettd pysyvan vastaavan tuotto-odotuk-
set koskevat yli 12 kuukautta. Pysyvat vastaavat tulee esittda taseessa kolmena alaryh-
mana, aineettomat hytdykkeet, aineelliset hyddykkeet seka sijoitukset. Kuhunkin naista

alaryhmista kuuluu vield useita alaeria. (Leppiniemi ym. 2015, 122)

Aineelliset hyddykkeet jaetaan taseessa edelleen neljaksi alaeréksi, jotka sisaltavat eri-
laisia hyddykkeita. Naita alaerid ovat maa- ja vesialueet, rakennukset ja rakennelmat,
koneet ja kalusto sek& muut aineelliset hyodykkeet. Eraan koneet ja kalusto kuuluu yri-
tyksen kaytdssa olevien irtaimien hyddykkeiden, kuten koneiden ja laitteiden konttoriko-

neiden, myymalatiskien seka huonekalujen hankintamenot. (Leppiniemi ym. 2015, 126)

Vaihtuvien vastaavien ryhmaan puolestaan sisallytetdéan sellaiset aktivoidut erat, joiden

on tarkoitus tuottaa tuloa enintd&n 12 kuukauden aikana. Myds vaihtuvat vastaavat on
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jaoteltu tasekaavassa edelleen neljaksi paaryhmaksi, joita ovat vaihto-omaisuus, saami-

set, rahoitusarvopaperit seka rahat ja pankkisaamiset. (Leppiniemi ym. 2015, 128)

Vaihto-omaisuudella tarkoitetaan myytavéksi tarkoitettuja hyodykkeita, joko sellaisenaan
tai jalostettuina. Esimerkiksi myyntiin hankitut tavarat vahittais- tai tukkukaupassa ovat
vaihto-omaisuutta. Vaihto-omaisuus esitetaan edelleen neljana eri erana taseessa, naita
ovat aineet ja tarvikkeet, keskeneraiset tuotteet, valmiit tuotteet/tavarat sekéd muu vaihto-

omaisuus. (Leppiniemi ym. 2015, 129)

Vaihtuvien vastaavien saamiset kohdassa sisallytetdan sellaiset saamiset, joiden odote-
taan tuottavan tuloa enintaan 12 kuukauden ajan. Jos tulonodotukset ajoittuisivat pidem-
malle ajanjaksolle, olisivat ne esitetty pysyvien vastaavien kohdassa sijoitukset. Vaihtu-
vien vastaavien saamiset jaetaan edelleen alaryhmiksi, myyntisaamiset, saamiset sa-
man konsernin yrityksilta, saamiset omistusyhteysyrityksiltd, lainasaamiset, laskennalli-

set verosaamiset, muut saamiset seka siirtosaamiset. (Leppiniemi ym. 2015, 130)

Verosaamiset, jotka johtuvat kirjanpidon ja verotuksen valisista jaksotuseroista seka va-
liaikaisista eroista on esitetty kohdassa laskennalliset verosaamiset. (Leppiniemi ym.
2015, 131)

Siirtosaamiset kohdassa esitetdan laskennallisia erid, jotka syntyvat, kun maksuperus-
teinen juokseva kirjanpito muutetaan tilinpaatoksessa suoriteperusteiseksi. Mikali esi-
merkiksi tilikaudella tai aiemmalla tilikaudella on suoritettu sellaisia maksuja, joista saa-
daan vastine vasta tulevina tilikausina, korjataan ne tilikautta vastaavaksi siirtosaamiset
kohdassa. (Leppiniemi ym. 2015, 132)

Vaihtuvien vastaavien kohdassa rahat ja pankkisaamiset ovat yrityksen kateisvarat, kas-
savarat seka lyhytaikaisesti pankkiin talletetut varat. Yleensa enintéd&n kolmeksi kuukau-
deksi sidotut pankkitalletukset esitetaan tassa erassa. (Leppiniemi ym. 2015, 133)

Yrityksen vakavaraisuuden perusta on oma paaoma, joka on taseen vastattavaa puolella
toisena osana vieraan paaoman lisaksi. Tasekaavassa oma paadoma jaetaan kuudeksi
alaerdksi, joita ovat osake-, osuus- tai muu vastaava paaoma, ylikurssirahasto, arvon-
korotusrahasto, kayvan arvon rahasto, muut rahastot, edellisten tilikausien voitto (tap-

pio), ja tilikauden voitto (tappio). (Leppiniemi ym. 2015, 133)

Yrityksen terveen paaomarakenteen perusta on oma padoma, mitd enemman yrityksella
on omaa paaomaa, sita joustavampi on yrityksen rahoituksellinen asema ja sit suurem-

mat yrityksen rahoitukselliset reservit. Mitd enemman yrityksella on omaa pddomaa, sita
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pienempi on myods yrityksen rahoitusriski. Oma paaoma on kolmen eri tekijan summa,
omaa paddomaa syntyy omistajien paaomasijoituksista, yritys voi kehittdd omaa paa-
omaa omalla toiminnallaan seka jos omistaja jattdd taman toiminnan seurauksena syn-

tyneen voiton yritykseen, kasvattaa se myds omaa paaomaa. (Salmi, 2011, 68)

Osake-, osuus- tai muu vastaava paaoma -era sisaltaa oman paaoman perustan kirjan-
pitovelvollisella. Yhdistyksessa tai pienyrityksessa eran nimi voi olla esimerkiksi perus-
paaoma. Eran otsikkona tulee kayttaa parhaiten sen luonteeseen soveltuvaa nimiketta.
(Leppiniemi ym. 2015, 133)

Eréssa edellisten tilikausien voitto (tappio) kerrotaan, kuinka paljon aikaisemmilta tilikau-
silta on jaéanyt voittoa yrityksen omistajille jakamatta. Mikali edellisilta tilikausilta on jaljella

vain tappiota, kuvataan se tappiona. (Salmi, 2011, 72)

Kohdassa tilikauden voitto (tappio) ilmoitetaan tilikauden voitto plusmerkkisena ja tappio
miinusmerkkisend. Tilikauden voitto kertoo sen osuuden, mika yritykselle jai kyseisen
tilikauden liikevaihdosta, kun siitd on vahennetty kaikki tilikaudelle kuuluvat menot. (Lep-
piniemi ym. 2015, 136, Salmi, 2011, 72)

Taseen vastattavaa puolen toisessa kohdassa oman paaoman liséné on eré vieras paa-
oma. Vieras paaoma jaetaan myods kahdeksi alaryhmaksi, pitkdaikainen vieras pagoma
seka lyhytaikainen vieras pddoma. Mikali vieraan pdaoman takaisinmaksuun menee
enemman kuin yksi vuosi, on se pitkaaikaista vierasta pddomaa, alle vuoden mittaisella
takaisinmaksulla vieras pddoma on lyhytta vierasta paaomaa. (Leppiniemi ym. 2011,
139)

Molemmissa, seké lyhytaikaisessa vieraassa pddomassa etta pitkdaikaisessa vieraassa
padaomassa on esitettava 12 alaerdd. Naitd ovat esimerkiksi lainat rahoituslaitoksilta,
saadut ennakot, ostovelat, laskennalliset verovelat, muut velat seka siirtovelat. (Leppi-
niemi ym. 2015, 139)

Erassa saadut ennakot kuvataan nimensd mukaisesti ennakkoon saadut maksut, eli
maksut, jotka on jo saatu asiakkaalta, mutta joista asiakas ei ole viela saanut vastinetta.
Tallainen velka asiakkaalle maksetaan toimittamalla asiakkaan tilaama hytdyke, tallaista

velkaa ei siis yleensa makseta rahana asiakkaalle. (Leppiniemi ym. 2011, 140)

Ostovelat ovat yrityksen tuotannontekijdostoja, kuten vaihto-omaisuushyoddykkeiden tai
pysyviin vastaaviin kuuluvien hyédykkeiden ostoja. Myos tilikauden paattyessa maksa-

matta olevat sahko-, puhelin- ja postitusmenot, jotka ovat kirjanpitovelvollisella tilikauden
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paattyessa maksamatta, mutta ovat jo laskutettu, esitetddn kohdassa ostovelat. (Leppi-

niemi ym. 140)

Kirjanpidon ja verotuksen vélisista jaksotuseroista seka véliaikaisista eroista johtuvat ve-
rovelat esitetaan erassa laskennalliset verovelat. (Leppiniemi ym. 141)

3.1.4 Prosenttilukumuotoinen tilinpaatos seka trendianalyysi

Tassa opinnaytetydssa tavoitteenani on selvittda liikketoimintani kehitysta neljan viimei-
sen vuoden ajalta. Vertailen vuosia 2015-2018 keskenaan prosenttilukumuotoisten tilin-

paatdstietojen seka trendianalyysin avulla.

Prosenttilukumuotoisessa tilinpaatoksessa on tilinpaatoksen erét ovat muutettu prosen-
teiksi. Prosenttilukumuotoinen tilinpdatdés on hyoddyllinen esimerkiksi siitd syysta, etta
siité voi tarkastella helposti prosenteiksi muutettuna tuloslaskelman seka taseen eri eria
suhteessa toisiinsa ndhden. Prosenttilukumuotoisesta tilinpaatoksesta pystytadn myos

vertailemaan erien muutosta ja muutosten suhdetta vuosien aikana.

Prosenttilukumuotoiset tilinpdatdsanalyysit ovat merkittavia siitd syystd, ettd niiden
avulla huomataan selkeammin eri tilinpaatoserien trendit ja muutosten suuruudet. Eten-
kin liikevoitto- ja nettotulosmarginaalien kehitystd on hyva seurata tuloslaskelmista vuo-
sien varrella. Taseessa taas olisi syyta seurata velan ja oman paddoman suhteiden muu-

toksia sekd niiden erien kasvua vuosien kuluessa. (https://talousmen-

tor.com/2017/08/29/prosenttilukumuotoinen-tilinpaatosanalyysi/, viitattu 25.3.2019)

Prosenttien lisdksi tarkastajan on syyta seurata kuitenkin rahamaaraisia muutoksia, pro-
sentit sindllaan eivat kerro ihan koko totuutta. Rahamaaraiset muutokset voivat olla hy-
vinkin marginaalisia, vaikka prosentuaalisesti muutokset olisivat isojakin. N&in on etenkin
siind tilanteessa, kun eran suuruus suhteessa kokonaisuuteen on suhteellisen pieni.

(https://talousmentor.com/2017/08/29/prosenttilukumuotoinen-tilinpaatosanalyysi/)

Trendianalyysissa kukin ensimmaisen tuloslaskelman ja taseen era merkitd&n 100 pro-
senttiseksi. Taman jalkeen seuraavia vuosia verrataan alkuperdisiin eriin, jolloin saa-
daan tulokseksi verrattavan erdn muutos suhteessa alkuperdiseen eraan. Nain pysty-
tddn seuraamaan yrityksen taloudellisen tilan kehitystd ja kehityksen trendisuuntia.

(https://talousmentor.com/2017/08/29/prosenttilukumuotoinen-tilinpaatosanalyysi/)
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3.2 Case yrityksen tilinpaatésanalyysi ja trendianalyysi

Taman opinnaytetydn toinen keskeinen lahtékohta kauneudenhoitoalan liiketoiminnan-
menestys- ja kilpailutekijoiden ohella on selvittaa kauneushoitolayrityksen liiketoiminnan
kehitys viimeisen neljan vuoden ajalta. Valikoin seurattavaksi ajanjaksoksi nelja vuotta,
jotta kehityssuuntaa pystytaan seuraamaan seka seurattavan ajanjakson kehityssuunta

olisi selkeasti hahmotettavissa.

Olen kuvannut tilinpaatoksen tiedot, eli seka tuloslaskelman etta taseen, prosenttiluku-
muotoisesti nadiden neljan vuoden, eli vuosien 2015 — 2018 ajalta. Taman lisaksi olen

laskenut trendianalyysin kyseisilté vuosilta.

Ensinnakin analysoin tuloslaskelmien eri eri& suhteessa toisiinsa nahden. Pohdin, mika
vaikuttaa tuloslaskelmien eri erien muutokseen, seka onko kehityssuunta liikketoiminnan

kannalta kannattava.

Prosenttilukumuotoisen tuloslaskelman analysoinnin lisksi teen trendianalyysin eli ana-
lysoin tuloslaskelman erien muutosta ensimmaiseen vuoteen verrattuna. Trendianalyy-
sin teen myds neljan vuoden ajalta, eli vuosilta 2015-2018. Trendianalyysista on selke-

asti huomattavissa tilinpaatoksen eri erien muutokset vuosien saatossa.

Myds taseen eri erat kuvaan prosenttilukumuotoisesti seka teen taseesta trendianalyysin
kyseisten neljan vuoden ajalta. Tutkin taseen erien muutosta toisiinsa ndhden kyseisten
neljan vuoden ajalta seka trendianalyysissa pohdin taseen erien muutoksia vuosien ku-
luessa. Taseessa ja taseen erissa mielenkiintoista on oman padoman suhde vieraaseen

paaomaan seka yrityksen varallisuus.

2015 2016 2017 2018
1. Liikevaihto 100,0% 100,0 % 100,0 % 100,0 %
2. Liiketoiminnan muut tuotot | 6,5 % 2,5% 0,0 % 0,0 %
3. Materiaalit ja palvelut -27,4 % -26,2 % -25,0% -28,4 %
4. Bruttotulos 79,1 % 76,3 % 75,0 % 71,6 %
5. Henkildstokulut -4,1 % -3,8 % -3,8 % -3,5%
6. Poistot ja arvonalentumiset | -0,7 % -0,8 % -0,8 % -0,5%
7. Liiketoiminnan muut kulut -29,7 % -21,3% 21,1 % -20,7 %
8. Liikevaoitto (-tappio) 44,6 % 50,4 % 49,2 % 46,9 %
9. Rahoitustuotot ja -kulut 0,0 % 0,0 % 0,0 % 6,0 %
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10. Tulos ennen veroja 44,6 % 50,5 % 49,2 % 52,9 %
11. Tuloverot -8,0 % -11,0 % -9,8 % -9,8 %
12. Tilikauden voitto (tappio) 36,5 % 39,4 % 39,4 % 43,1 %
Taulukko 1 Case yrityksen prosenttilukumuotoinen tuloslaskelma

2015 2016 2017 2018
1. Liikevaihto 100,0 % 108,5 % 1172 % 125,3 %
2. Liiketoiminnan muut tuotot | 100,0 % 41,6 % 0,0 % 0,0 %
3. Materiaalit ja palvelut 100,0 % 103,7 % 107,1 % 129,7 %
4. Bruttotulos 100,0 % 104,6 % 111,0% 113,4 %
5. Henkildstokulut 100,0 % 100,2 % 118,1 % 116,3 %
6. Poistot ja arvonalentumiset | 100,0 % 119,7% 143,7 % 88,6 %
7. Liikketoiminnan muut kulut | 100,0 % 77,7 % 83,0 % 87,4 %
8. Liikevaoitto (-tappio) 100,0 % 122,7 % 131,8 % 131,8 %
9. Rahoitustuotot ja -kulut 100,0 % 41,5% 2723 % 533,05 %
10.Tulos ennen ja veroja 100,0 % 122,8 % 129,3 % 148,7 %
11. Tuloverot 100,0 % 149,0 % 143,3 % 153,4 %
12. Tilikauden voitto (-tappio) | 100,0 % 117,0 % 126,2 % 147,7 %

Taulukko 2 Case yrityksen trendianalyysi

Prosenttilukumuotoisessa tuloslaskelmassa, joka on esitetty taulukossa 1, on muutettu
kaikki tuloslaskelman keskeisimmat erét ja tilit prosenteiksi. Prosenttilukumuotoisesta tu-
loslaskelmasta on melko helppoa ja nopeaa vertailla tuloslaskelman eri eria toisiinsa
suhteutettuna. Prosenttilukumuotoisessa tuloslaskelmassa on liikkevaihto merkitty aina
100 % arvoon ja tuloslaskelman muut erét ja tilit laskettu suhteessa liikevaihtoon pro-

senttiosuuksina siita.

Ensimmainen kohta tuloslaskelmassa on, kuten aiemminkin kerrottua, liikevaihto, joka
prosenttilukumuotoisessa tuloslaskelmassa merkitaan aina 100%. Taman jalkeen tulos-
laskelman kaikki erét ja tilit lasketaan suhteessa liikkevaihtoon ja merkitdan prosenttilu-
kumuodossa. Né&in ollen tuloslaskelman erien muutoksien suhdetta liikevaihtoon verrat-

tuna on helppo seurata konkreettisemmin kuin pelkkia rahasummia vertailemalla.
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Prosenttilukumuotoisesta tuloslaskelmasta ja taseesta on huomattavissa tuloslaskelman
erien suhteet toisiinsa nahden ja trendianalyysista on taas nahtavissa tuloslaskelman ja

taseen eri erien muutokset toisiinsa nahden seurattavien neljan vuoden ajalla.

Nopealla silmailylla prosenttilukumuotoisesta tuloslaskelmasta nahdaén, etta tuloslas-
kelman erét ovat pysyneet melko samankaltaisena lilkkevaihtoon verraten kyseisen liike-
toiminnan seurattavien vuosien ajan. Erityisen suuria vaihteluita tuloslaskelman erissa ei
ole, pohdin niita kuitenkin viela erékohtaisesti prosenttilukumuotoisesta tuloslaskelmasta
seka myos trendianalyysin avulla, josta on selkeasti huomattavissa eri erien ja tilien ke-

hitys eri vuosien aikana.

3.2.1 Liikevaihto

Trendianalyysista, joka on kuvattu taulukossa 2, huomataan jo nopealla silmailylla liike-
vaihdon kasvaneen kaikkien seurattavien vuosien ajan. Trendianalyysissa merkitaan
kaikki tuloslaskelman ensimmaisen vuoden erat 100 % ja lasketaan euromaaraisesta

tuloslaskelmasta erien muutokset ensimmaiseen vuoteen verraten prosentuaalisesti.

Nain ollen on siis ensimmaisen seurattavan vuoden, eli vuoden 2015 liikevaihto merkitty
100 %, ja laskettu vuosien 2016, 2017 ja 2018 muutokset prosentuaalisesti suhteessa
vuoteen 2015. Vuoden 2016 liikevaihto on 108,5 % vuoden 2015 liikevaihdosta, kasvua
on siis tapahtunut 8,5 prosenttiyksikkéa. Vuoden 2017 liikevaihto on 117,2 % vuoden
2015 liikevaihdosta, kasvua ensimmaiseen seurattavaan vuoteen verrattuna on 17,2
prosenttiyksikkda ja toiseen seurattavaan vuoteen verrattuna 8,7 prosenttiyksikkoa. Vii-
meisena neljasta seurattavasta vuodesta, vuonna 2018 liikevaihdon osuus on 125,3 %
vuoden 2015 liikevaihdosta, kasvua edelliseen seurattavaan vuoteen verrattuna 8,1 pro-
senttiyksikk6d. Ensimmaisestéd vuodesta kasvua on kaikkiaan 25,3 prosenttiyksikko lii-

kevaihdossa.

Liikevaihdon vuosittaisista muutoksista voidaan paatella kasvun olleen kohtalaista, seka
my0s aika tasaista kaikkien seurattavien neljan vuoden ajalla. Koska prosenttilukumuo-
toisista tuloslaskelmasta ja taseesta ei nahda rahamaaraisesti eria, on muutosten suu-
ruutta mahdoton kaytédnntssa tietdd. Prosenttilukumuotoisesta tilinpaatoksesta seka
trendianalyysistd nahdaén vain erien muutokset prosentuaalisesti toisiinsa nahden seka

muutokset vuosien saatossa.
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3.2.2 Liiketoiminnan muut tuotot

Kohdassa kaksi on kuvattu liiketoiminnan muut tuotot, joilla tarkoitetaan tassa liiketoi-
minnassa tarkemmin vuokratuottoja. Vuonna 2015 yrityksella on ollut kokopéaivainen
vuokratuolityontekija, joka tydskenteli viela vuonna 2016 hetken aikaa. Liiketoiminnan
muut tuotot ovat siis merkittdvien era ensimmaisena vuonna, toisena vuonna liiketoimin-
nan muita tuottoja on hieman ja seurattavien neljan vuoden ajalla kahdella viimeisella
vuodella liiketoiminnan muita tuottoja ei ole lainkaan. Liiketoiminnan muut tuotot ovat
olleet 6,0% liikevaihtoon suhteutettuna ensimmaisenéa vuonna ja 2,5% toisena vuonna.
Kolmantena ja neljanten& vuonna tosiaan liiketoiminnan muita tuottoja ei ole ollut ollen-

kaan eli se on 0,0%.

Trendianalyysissa liiketoiminnan muut tuotot on ensimmaisena vuonna merkitty 100 %ja
sitd seuraavat vuodet jalleen laskettu suhteessa ensimmaiseen vuoteen. Toisen vuoden
liketoiminnan muut tuotot ovat 41,6% edellisestda vuodesta ja viimeisend kahtena
vuonna 0,0% Kyseessa on kuitenkin kovin pieni ja melko merkitykseton era liiketoimin-
nan kannalta. Vuokratuotot olisivat liiketoiminnalle toki melko helppoa tulonsaantia vuok-
ratuolilaisten avulla, téahan liittyy kuitenkin aina riski hyvan vuokratuoliyrittajan 16ytymi-
sessa. Etenkin kauneudenhoitoala on melko henkilokohtaista palvelua ja asiakkuuksien
syntymisessa ja sailymisessa on tarkeda etta yrittdja on erinomainen, vuokratuottoja ei

kannata yrittd&a ansaita yrityksen maineen kustannuksella.

3.3.3 Materiaalit ja palvelut

Kohta kolme ké&sittaa liiketoiminnan kuluja, joka on kuvattu nimella materiaalit ja palvelut,
johon kuuluu kirjanpidon tili aineet, tarvikkeet ja tavarat, on koko neljan vuoden seurat-
tavan ajanjakson pysynyt melko samanlaisena suhteutettuna lilkkevaihtoon. Ensimmai-
sena vuonna tilille aineet tarvikkeet ja tavarat, on kirjattu kuluja 27,4 % liikevaihdosta.
Liiketoiminnan kulut kasittavat yrityksen ostoja sisaltden yrityksen kaytdssa olevia seka
asiakkaille myytéavia tuotteita. Toisena vuonna, eli vuonna 2016 on materiaali ja palvelu-
hankintoja ollut 26,2 %, eli nAm& hankinnat ovat hieman vahentyneet suhteessa liike-
vaihtoon. Tama voi johtua joko hankintojen vahenemisesta tai likevaihdon kasvusta, jol-
loin materiaali ja palveluhankinnat suhteessa liikevaihtoon olisi pienempi kuluera tulos-

laskelmassa. Materiaali ja palvelu ostoja on kolmannen vuoden aikana ollut 25,0 %, eli
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se on jalleen laskenut hieman lilkevaihtoon suhteutettuna. Viimeisena seurattavista vuo-
sista, eli vuonna 2018 on materiaali ja palveluhankinnat olleet 28,4 % liikevaihdosta. Ta-
man eran kasvu tassé kohtaa johtuu joko siitd, etta liketoimintaan on tarvinnut hankkia
enemman aineita, tarvikkeita ja tavaroita tai ettd sen suhde liikevaihtoon on kasvanut
siitd syysta, etta liikevaihto olisi pienentynyt. Trendianalyysista tuli kuitenkin ilmi liikevaih-
don kasvu kyseisten vuosien ajalla. Nama ovat tarkeita tekijoita liketoiminnan kannatta-

vuuden kannalta ja naihin kiinnitettava huomiota.

Trendianalyysista on tosiaan huomattavissa, kuten edella kirjoitin, etta liikkevaihto on kas-
vanut tasaisesti hieman kaikkien neljan seurattavan vuoden ajalla. Trendianalyysista
huomataan myos, etta materiaalit ja palvelut -kohdassa kuvatut aine- tarvike ja tavara-

ostot ovat kasvaneet kaikkien neljan vuoden aikana ensimmaiseen vuoteen verrattuna.

Trendianalyysin ensimmaisen vuoden kohta materiaalit ja palvelut on jalleen merkitty
100%:iin ja verrattu tulevien vuosien kehitysta suhteuttamalla euroméaaraiset ostot en-
simmaiseen vuoteen prosentuaalisesti. Vuonna 2016, toisena seurattavana vuonna ma-
teriaalit ja palvelut ovat olleet 103,7% eli aine, tarvike ja tavaraostot tilikauden aikana
ovat kasvaneet 3,7 prosenttiyksikkdd. Kolmantena vuonna seurattavalla ajanjaksolla
aine- tarvike ja tavarahankintoja on ollut 107,1% ensimmaiseen vuoteen verrattuna el
ensimmaiseen vuoteen ostojen kasvua on tapahtunut 7,1 prosenttiyksikkda ja toiseen
vuoteen verrattuna 3,4 prosenttiyksikkta. Viimeisena vuonna seurattavalla ajanjaksolla
on materiaali ja palvelueraan kuuluvat liiketoiminnan kulut 129,7% ensimmaisesté vuo-
desta eli ostot ovat kasvaneet 29,7 prosenttiyksikktd ensimmaisesta vuodesta ja kahden
viimeisen seurattavan vuoden valilla kasvua on 7,1 prosenttiyksikkdda eli kaikkein eniten
kasvua seurattavien vuosien aikana. Liikevaihdon kasvaessa myos hankintojen kasvu

on todennakdista.

Taman eran suurta osuutta vuonna 2018 selittaa osaltaan myds se, ettd kyseisena
vuonna lanseerattiin case yrityksessa uusia palvelukonsepteja. Naiden uusien palvelu-
konseptien kertaluontoisen isommat hankinnat selittdvat kyseisen vuoden materiaali ja
palveluhankintojen suurta osuutta liikevaihtoon nahden. Tallaisiin eriin on syytéa aina kiin-
nittdd huomiota, tdssa kohdassa selitys eran suuruudelle on kuitenkin looginen, joten

sen muutokseen ei ole tarvetta enempéaa kriittisesti suhtautua.
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3.2.4 Bruttotulos

Bruttotulos, joka on kuvattu kohdassa nelja, on laskenut koko seurattavien vuosien ajan
prosenttilukumuotoisessa tuloslaskelmassa suhteessa liikevaihtoon. Bruttotuloksen
osuus liikevaindosta on ollut ensimmaisend seurattavana vuonna, eli vuonna 2015
79,1% liikevaihdosta, tasta seuraavana vuonna 2016 76,3 %, kolmantena vuonna 2017
75% ja viimeisena seurattavista vuosista on bruttotuloksen osuus liikevaihdosta 71,6%.
Bruttotuloksessa on siis laskua kaikkien seurattavien vuosien ajan keskimaarin muuta-

man prosenttiyksikon verran.

Tama johtuu joko siita, etta liikevaihto seka liiketoiminnan muut tuotot olisivat vahenty-
neet sekd materiaalit ja palvelut, jotka ovat liiketoiminnan kuluja, ovat nousseet seurat-
tavien vuosien ajalla. Nain ollen bruttotuloksen suhde liikevaihtoon pienenisi. Myds brut-
totuloksen muutos neljan seurattavan vuoden ajalla selvidd paremmin trendianalyysin

prosentteja vertailemalla.

Trendianalyysista, jossa on ensimmaisen vuoden bruttotulos merkitty 100 %:ksi ja en-
simmaista vuotta seuraavat vuodet laskettu verraten ensimmaisen vuoden liikevaihtoon,
tulee ilmi bruttotuloksen kasvu kaikkien neljan vuoden ajalla. Toisen vuoden bruttotulos
on 104,6 % ensimmaisen vuoden bruttotuloksesta eli bruttotulos on kasvanut 4,6 pro-
senttiyksikkdd. Kolmannen seurattavan vuoden vastaava luku on 111,0 %, eli kasvua
ensimmaisen vuoden bruttotulokseen 11,0 prosenttiyksikk6a ja edeltavaan vuoteen 6,4
prosenttiyksikkda. Viimeisen seurattavan vuoden bruttotulos on 113,4 % ensimmaisen
vuoden vastaavasta luvusta, kasvua on siis neljan vuoden aikana kaikkiaan 13,4 pro-
senttiyksikk6a ja edeltdvaan vuoteen verrattuna kasvua on bruttotuloksessa 2,4 prosent-
tiyksikkoa. Tastd voitaneen pééatelld, etta bruttotuloksen kasvu on ollut suurin vuodesta

2016 vuoteen 2017 ja muinakin vuosina kasvua on huomattavissa.

Bruttotuloksen heikkenemiseen on syyna materiaali ja palveluhankintojen kasvu, joka
selittyi edellisessa kohdassa suurempina kertaluontoisina hankintoina uusiin palvelukon-

septeihin.
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3.2.5 Henkilostokulut

Henkildstokulut ovat pysyneet melko samankaltaisena kaikki nelja vuotta suhteutettuna
prosentuaalisesti liikevaihtoon. Henkilostokulut ovat hieman vahentyneet, suhteessa lii-
kevaihtoon seurattavien neljan vuoden ajalla, mutta jaliempana olevasta trendimuotoi-
sesta tuloslaskelmaerittelysta tulee ilmi, etta liikevaihto on ollut kasvussa ja henkilost6-
kulut suhteutettuna lilkevaihtoon ovat hyvin pieni erd, joten henkilostékuluissa on toden-

nakoisesti tapahtunut hyvin pienia muutoksia.

Prosenttilukumuotoisesta trendianalyysista henkiléstokulujen osuuden vertailusta tulee
ilmi niiden kasvaneen neljan vuoden aikana vahasen ensimmaisesta vuodesta. Vuonna
2016, eli toisena seurattavana vuonna henkildstékulujen osuus on 100,2 % ensimmaisen
vuoden vastaavasta luvusta. Kolmantena seurattavana vuonna, eli vuonna 2017 henki-
|6stokulut suhteessa ensimmaiseen vuoteen on 118,1% ja neljannen vuoden henkilts-

tokulut verrattuna ensimmaiseen vuoteen ovat 116,3%.

Koska henkilostokulut ovat hyvin pieni era prosenttilukumuotoisessa tuloslaskelmassa
suhteessa liikevaihtoon, sen euromaarainen osuus on todennakoisesti myds hyvin pieni.
Tama osaltaan selittdd sen, miksi prosenttilukumuotoisessa tuloslaskelmassa eréa on
pienentynyt vaikkakin se on prosenttilukumuotoisessa trendianalyysissa kasvanut neljan
vuoden ajalla yhteensa 16,3 prosenttiyksikkfd. Tama selittada myds sen, miksi kasvua
trendianalyysin mukaan on tapahtunut henkildstokulujen osalta. Jos on kyse kovin pie-

nesta erasta, nakyy siind pienetkin euromaaraiset muutokset melko isoina prosentteina.

3.3.6 Poistot ja arvonalentumiset

Poistoja ja arvonalentumisia on todella vahan suhteutettuna liilkevaihtoon, mika kertoo,
ettei viime aikoina ole juurikaan tehty investointeja. Taman lisdksi kauneudenhoitoalan
laitteiston arvo suhteessa liikevaihtoon on melko pieni, eli poistot nékyvat vain pienina

osuuksina prosentuaalisesti liikevaihtoon suhteutettuna.

Trendianalyysissa poistojen ja arvonalentumisten muutokset ndyttavét suhteessa melko
suurilta prosentuaalisesti, tdmé& johtunee kuitenkin taasen siitd, ettd kyseessa on hyvin
pieni erd seké prosentuaalisesti ettéd euromaaraisesti liikevaihtoon suhteutettuna, jolloin

melko pienetkin muutokset korostuvat trendianalyysissa.
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3.2.7 Liiketoiminnan muut kulut

Liiketoiminnan muut kulut ovat tuloslaskelman seuraavana erana, ja ne kasittavat liike-
toiminnan kuluja, kuten vuokran, veden, sdhkon sisaltavat toimitilakulut, atk-laitteiden
yllapito ja ohjelmistokulut, koulutukseen liittyvat kustannukset, markkinointikulut seka
hallintokulut. Liiketoiminnan muut kulut ovat seurattavien vuosien aikana véhentyneet
prosentuaalisesti liikevaihtoon suhteutettuna. Liiketoiminnan muut kulut ovat vuonna
2015 29,7% liikevaihdosta, vuonna 2016 21,3%, vuonna 2017 21,1% ja viimeisené seu-
rattavana vuonna 2018 20,7%. Liikevaihdon kulut ovat siis liikevaihtoon suhteutettuna
laskeneet 9,0 prosenttiyksikkda neljan vuoden aikana.

Tama saattaa johtua konkreettisesti kulujen vahentymisestd, tai kuten trendianalyysista
huomattua, liikevaihto on kasvanut seurattavilla vuosilla, eli prosentuaalisesti liilketoimin-

nan muut kulut ovat silloin likevaihtoon suhteutettuna vahentyneet.

Trendianalyysista tulee huomatuksi myés liiketoiminnan muiden kulujen vaheneminen
ensimmaiseen vuoteen verrattuna. Kun trendianalyysissa on ensimmaisen seurattavan
vuoden liikketoiminnan muut kulut merkitty 100% ja jalleen verrattu seuraavia vuosia en-
simmaiseen vuoteen, on toisen vuoden osuus 77,7%, kolmannen vuoden 83,0% ja vii-
meisen seurattavista vuosista 87,4% ensimmaisen vuoden liiketoiminnan muista ku-
luista. Liiketoiminnan muiden kulujen vaheneminen on siis ollut merkittavinta ensimmai-
sen ja toisen vuoden vdlilla, josta se noussut kolmanteen ja neljanteen seurattavaan
vuoteen. Liiketoiminnan muut kulut ovat kuitenkin kaikkina seurattavina vuosina pienem-

mat kuin ensimmaisena vuonna.

Liiketoiminnan muiden kulujen vaheneminen on liikketoiminnan kannalta erityisen merkit-
tava tekija, koska liiketoiminnasta aiheutuvia kuluja halutaan tietenkin minimoida mah-
dollisimman paljon. Laadun kustannuksella ei ole jarkevaa vahentaa liiketoiminnan ku-
luja eli materiaali ja palveluhankintoihin sisaltyvat aine- tarvike ja tavarahankinnat ovat
yrityksen tarjoamien palveluiden laadun kannalta merkittavia. Liiketoiminnan muita ku-
luja sen sijaan kannattaa pyrkia minimoimaan mahdollisuuksien mukaan mahdollisim-
man paljon. Tarkastelen viela tarkemmin merkittavimmat erét liilketoiminnan muista ku-

luista.

2015 2016 2017 2018
Toimitilavuokrat 14,3 13,1 12,1 11,3
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Muut toimitilakulut 1,6 0,8 1,4 0,7
Markkinointikulut 0,9 1,5 2,5 1,7
Tutkimus- ja kehityskulut | 4,4 0,0 0,0 0,5
Taloushallintopalvelut 2,1 2,6 1.9 2,4
Muut liikketoiminnan muut | 6,4 3,3 3,2 41
kulut

Taulukko 3 Case yrityksen prosenttilukumuotoinen tuloslaskelma, liiketoiminnan muut
kulut

2015 2016 2017 2018

Toimitilavuokrat 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
Muut toimitilakulut 100,0% 57,2% 134,4% 55,6%
Markkinointikulut 100,0% 188,6 % 342,7% 243,2%
Tutkimus- ja kehityskulut | 100,0% 0,0% 0,0% 14,3%
Taloushallintopalvelut 100,0% 90,6% 85,7% 117,5%
Muut liiketoiminnan muut | 100,0% 77,5% 92,5% 92,0%
kulut

Taulukko 4 Case yrityksen trendianalyysi, liketoiminnan muut kulut

Taulukossa 3 on kuvattu liiketoiminnan muita kuluja prosenttilukumuotoisesti seuratta-
vien vuosien, 2015-2018 ajalla ja taulukossa 4 on trendianalyysi liiketoiminnan muiden

kulujen kehityksesta kyseisten vuosien aikana.

Tuloslaskelmasta tarkemmin liiketoiminnan muita kuluja tarkastelemalla, tulee ilmi vuok-
ran olevan merkittavin eré liiketoiminnan muista kuluista liikevaihtoon suhteutettuna.
Prosenttilukumuotoisista tuloslaskelmista huomataan vuokrien vahentyneen suhteessa
likevaihtoon. Trendianalyysista tulee kuitenkin huomatuksi liiketoiminnan vuokrien pysy-
neen samana kaikkien seurattavien vuosien ajan. Koska liikevaihto on kasvanut kaikkien
seurattavien vuosien ajan, vuokran osuus liikevaihtoon suhteutettuna on prosentuaali-
sesti pienempi. Vuokra on toki melko suuri osuus liikevaihdosta ja olisi jarkevaa saada
kyseista kulueraa pienemmaksi. Kaytannossa tama on kuitenkin hankalaa, koska kau-

pungissa, jossa kyseinen liiketoiminta sijaitsee, on korkea vuokrataso.

Liiketoiminnan kaytté6n soveltuvien toimitilojen hankkiminen omaksi olisi myds yksi lii-
ketoiminnan kehittymisen kannata pohdittava tekija. Mikali toimitilat hankittaisiin omaksi

yritykselle otettavalla pankkilainalla, pystyttaisiin kuluja vdhentdma&an liiketoiminnassa.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Marjaana Haukipaa



41

Myds tulevaisuudessa, kun toimitilat olisivat kokonaan maksettu ja omaa omaisuutta,
pystyttaisiin saamaan paaomatuloja toimitilan vuokraamisesta ja omistamalla toimitilat
olisi turvattu taloudellista asemaa. Toimitilat pystyttaisiin myts myymaan jalleen, tdhén
liittyy kuitenkin riskeja. Useimmassa kaupungissa on talla hetkella erityisen paljon tyhjia,
pienehkoja kivijalkamyymaloita, kun isommat kauppakeskittymat ovat kasvattaneet suo-
siotaan. Liiketilojen edelleen myyminen saattaisi olla iso haaste ja tyhjillaan olevien liike-

tilojen omistaminen on taloudellinen riski.

Muut liiketoimintaan liittyvat toimitilakulut pitavat sisallaan liketoiminnan toimitilaan liitty-
vat vesi- ja jatevesimaksut, sahkdmaksut, korjauksen seka puhtaanapidon. Naiden kaik-
kien erien osuus liikkevaihdosta on alle puoli prosenttia, ja yhteensa keskiméaéarin prosen-

tin luokkaa vuosittain. Kyseiset kulut ovat siis melko pieni era liikevaihtoon suhteutettuna.

Markkinointikulut ovat mytés melko pieni era liikevaihtoon suhteutettuna. Markkinointiku-
lut koostuvat ilmoitusmainonnasta, mainosmateriaaleista, asiakaslehdista, asiakasviih-
teestd seka muista myynnin edistamiskuluista. Seka prosenttilukumuotoisista tuloslas-
kelmista, etta trendianalyysista tulee huomatuksi markkinointikulujen olleen suurin era
seurattavista vuosista vuonna 2017. Kyseisena vuonna kauneushoitolassa, jonka liike-
toiminnan kehitysta tdssa opinnaytetydssa seurataan, tehtiin sisustuksen kohennusta,
joka aina aika ajoin taytyy paivittaa. Tama on toki myos yksi tekija, joka lisda asiakkaiden

viihtyvyyttd ja nain ollen kasvattaa asiakasvirtoja ja sita kautta liikevaihtoa.

Tutkimus- ja kehityskulut ovat tarkemmin koulutuskuluja. Suomessa jarjestettavat koulu-
tukset kyseisessa liiketoiminnassa kaytettavan ihonhoitosarjan hoitokonsepteihin, sekéa
tuotteisiin ovat kaikki ilmaisia. Liiketoiminnassa kaytettéavalla ihonhoitosarjalla, ihonhoi-
tosarjan omistajat jarjestavat kansainvélisia kongresseja muutamien vuosien valein ja
kyseiset kongressit ja matkat ovat maksullisia. Prosenttilukumuotoisista tuloslaskelmista
huomataan tutkimus- ja kehityskulujen olevan 4,4% ensimmaisena seurattavista vuo-
sista, ja vuosina 2016 ja 2017 naitd kuluja ei ole ollenkaan. Viimeisena seurattavana
vuonna, vuonna 2018, tutkimus- ja kehityskulujen osuus lilkevaihtoon suhteutettuna on
0,5%. Kouluttautumisen voi nahda yhtena liikevaihtoa kasvattavana tekijand. Koen, etta
ainakin omassa liikketoiminnassani sdannollinen kouluttautuminen on ollut tarkea liiketoi-

mintaa kehittava tekija.

Taloushallintopalvelut ovat vuosittain 1,9 % - 2,6% liikevaihtoon suhteutettuna. Talous-
hallintopalvelut ovat siis melko pieni era liiketoiminnan muista kuluista lilkevaihtoon suh-

teutettuna, mutta kuitenkin suhteellisen merkittava eré. Taloushallintopalveluja voisi toki
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yrittda saada pienemmaksi eraksi etsimalla edullisempia taloushallintopalveluja, koen
kuitenkin, ettd mahdollisesti edullisemmat taloushallintopalvelut nayttelisivat melko

pientad vuosittaista saastoa kyseiselle liiketoiminnalle.

Edella lueteltujen lisaksi liiketoiminnan muita kuluja on esimerkiksi atk -laite ja -ohjelmis-
tokulut, muut kone- ja kalustokulut, myyntikulut. puhelinkulut seké rahaliikenteen kulut.
Nama olen laskenut yhteen muihin liiketoiminnan muut kulut -osaan, koska jokaisen
naista eristd osuus liikevaihtoon suhteutettuna on melko pieni, keksimaarin alle 0,5%

likevaihdosta, joten koen niiden olevan melko merkityksettomia eria.

3.2.8 Liikevoitto

Taman jalkeen jaljelle jaa liikevoitto, jossa on tapahtunut hieman vaihtelua neljan vuoden
ajalla. Liikevoitto on mielenkiintoinen era, silla se kertoo sen mita liikkevaihdosta on kulu-
jen jalkeen jaanyt ennen kuin siitd vahennetddn mahdolliset rahoituskulut ja verot seka
siinen lisdtddn mahdolliset rahoitustuotot. Liikevoitto on ollut ensimmaisena seuratta-
vana vuonna 44,6 % liikevaihdosta ja toisena vuonna se on kasvanut 50,2%:iin liilkevaih-
toon suhteutettuna. Kolmantena vuonna liikevoitto on hieman vahentynyt toiseen vuo-
teen verraten ollen 49,2 % ja viimeisend vuonna seurattavista vuosista on liikevoitto ollut
46,9 % eli se on jalleen laskenut, mutta on kuitenkin suurempi osuus liikevaihdosta kuin

ensimmaisenda seurattavana vuonna.

Trendianalyysista tulee kuitenkin ilmi liikevoiton kasvaneen kaikkien seurattavien vuo-
sien ajan. Toisen vuoden liikevoiton osuus on 122,7% ensimmaiseen vuoteen verrattuna
ja kolmannen seké neljannen vuoden liikevoitto on sama 131,8% ensimmaisen vuoden
likevoittoon verrattuna. Liikevoiton kasvu suhteessa ensimmaiseen vuoteen johtuu siita,
etta liiketoiminnan muut kulut ovat trendianalyysissa vahentyneet. Kasvua on siis ensim-
maiseen vuoteen 22,7 prosenttiyksikkda ja siitd kolmanteen vuoteen 31,8 prosenttiyk-

sikk6a. Neljanteen vuoteen liikevoitto ei ole kasvanut kolmannesta vuodesta.

3.2.9 Rahoitustuotot ja kulut

Rahoitustuottoja ei ole kolmen ensimmaisen seurattavan vuoden aikana ollenkaan, ja
neljannelld vuodella niitd on 6 % koko liikevaihtoon suhteutettuna. Rahoitustuottoja on

yrityksella lunastamatta jdéneet lahjakortit, ja seurantajakson ajalla sita hieman haméaa

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Marjaana Haukipaa



43

se, etta niita on kirjanpidossa kirjattu seurattavien vuosien viimeisella vuodella pois suu-

rempi maara aiempiin vuosiin verrattuna.

3.2.10 Tulos ennen veroja

Myds tulos ennen veroja -erdssa on tapahtunut hieman vaihtelua prosenttilukumuotoi-
sessa tuloslaskelmassa. Tulos ennen veroja on kuitenkin pysynyt kohtalaisen samana
kaikkien seurattavien vuosien ajalla, vaikkakin siind on nousua tapahtunut jonkin verran.
Tulos ennen veroja on liikevaihdosta ensimmaisena vuonna 44,6%, toisena vuonna vas-
taava luku on 50,5%, kolmantena vuonna 49,2% ja viimeisena seurattavista vuosista
52,9%. Ensimmaisesté vuodesta toiseen vuoteen kasvua on siis tapahtunut 5,9 prosent-
tiyksikkoa koko liikevaihdosta. Kolmantena vuonna tulos ennen veroja on laskenut hie-
man suhteessa liikevaihtoon, 1,3 prosenttiyksikkda toisesta vuodesta, ensimmaiseen
vuoteen verrattuna kasvua on tassa erassa kuitenkin tapahtunut. Neljintena seuratta-
vana vuonna tulos ennen veroja liikkevaihtoon suhteutettuna on kasvanut kolmanteen
vuoteen verrattuna 3,7 prosenttiyksikk6d. Kaikkiaan neljan vuoden aikana kasvua tulos
ennen veroja -erasséa on tapahtunut 8,3 prosenttiyksikkoa.

Trendianalyysistéd huomataan taman tulos ennen veroja -eran kasvaneen melko merkit-
tavasti. Kun ensimmaisen vuoden erda merkitdan tuloslaskelmasta 100 % ja seuraavia
vuosia verrataan jalleen siihen, on toisen vuoden lukema 122,8% ensimmaisen vuoden
erdén verrattuna. Kolmantena vuonna erd on kasvanut 129,3%:iin ja neljanten& vuonna
148,7%:iin. Kasvua on siis tapahtunut tulos ennen veroja -erassa jopa 48,7 prosenttiyk-
sikkda naiden neljan seurattavan vuoden ajalla. Tama on mielestani melko hyva kasvu-
suunta. Kasvua selittdd osaltaan liikevaihdon kasvu seka liiketoiminnan muiden kulujen
vaheneminen. My6s viimeisen vuoden rahoitustuotot selittavat osaltaan tulos ennen ve-

roja -eran kasvua.

3.2.11 Tuloverot

Tuloveroissa on tapahtunut myds muutosta kyseisten vuosien ajalla. Tuloverot ovat ol-
leen ensimmaisena seurattavista vuosista 8,0% liikevaihdosta, toisena vuonna 11,0%
likevaihdosta, kolmantena vuonna -9,8% ja neljintena vuonna pysynyt samaisena 9,8%
osuutena koko liikevaihdosta. Tuloverot ovat siis olleet toisena vuonna isoin erd neljan

seurattavan vuoden ajan.
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Trendianalyysistd huomataan kuitenkin myds tuloverojen kasvaneen merkittavastikin en-
simmaiseen vuoteen verrattuna. Kun ensimmaisen vuoden tuloverot on kirjattu 100% on
toisen vuoden osuus siitd 149,0%, kolmannen vuoden 143,3 ja viimeisen vuoden
153,4%. Tuloverojen kasvua ja muutosta selittdd osaltaan se, etta kyse on kirjanpidossa
erasta, joka kattaa ennakkoverot seka taydennysverot ja tilinpaatdsta laadittaessa ei ole
edellisen vuoden verotus ehtinyt vield valmistua. Talldin veroja jaksotetaan jalkikateen

seuraavan vuoden tilinpaatoksessa.

3.2.12 Tilikauden voitto

Tilikauden voitto on tietenkin tuloslaskelman kiinnostavin era, se kertoo sen kaiken, mika
liketoiminnasta on jaanyt kaikkien liiketoiminnan tuottojen jalkeen, kun niist& on véhen-
netty kaikki liketoiminnan kulut. TAma eré on kasvanut seurattavien neljan vuoden ajan,
tosin kahden perdkkaisen vuoden tilikauden voitto on pysynyt samana prosentuaalisesti
likevaihtoon suhteutettuna. Ensimmaisena tarkasteltavana vuonna, eli vuonna 2015,
joita tassa opinnaytetydssa seuraan, on kyseinen era 36,5 %, seuraavana vuonna, eli
vuonna 2016 tilikauden voitto on kasvanut 39,5 %:iin liikevaihtoon suhteutettuna. Kolmas
vuosi, eli vuosi 2017 osoittaa tilikauden voiton pysyneen tismalleen samana, eli tilikau-
den voitto on edelleen 39,5 % liikevaihdosta. Neljantena vuonna on taas huomattavissa
tilikauden voiton kasvaneen prosentuaalisesti liikevaihtoon suhteutettuna, tuolloin tilikau-
den voitto on kasvanut jo 43,1%:iin koko liikevaihdosta. Tahan kasvuun todennakdisesti

vaikuttaa myds rahoitustuottojen osuus liikevaihdosta, joka on 6%.

Trendianalyysista, jossa on siis merkitty ensimmaisen seurattavan vuoden kaikki tulos-
laskelman erat 100% ja tatd seuraavia vuosia verrattu ensimmaiseen vuoteen laske-
malla prosentuaaliset osuudet ensimmaiseen vuoteen verrattuna, ndhdaén viela tarkem-
min tuloslaskelman eri erien muutokset suhteessa ensimmaiseen vuoteen verrattuna.
Trendianalyysilla halutaan selvittaa tuloslaskelmien eri erien muutokset suhteessa toi-
siinsa nahden kaikkien neljan seurattavan vuoden ajalla. Myds trendianalyysissa tilikau-
den voitto on kaikkein mielenkiintoisin erd, siitd huomataan heti, onko liikevoitto kas-

vussa ja millinen on liikkevoiton kehityssuunta.

Trendianalyysistd huomataan tilikauden voiton olevan toisena vuonna 117,0% ensim-
maisen vuoden liikkevoitosta, kasvua on kyseisessa erdssa tapahtunut siis 17,0 prosent-

tiyksikk6d. Kolmannen vuoden tilikauden voitto on kasvanut 26,2 prosenttiyksikk6d en-
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simmaisen vuoden tilikauden voitosta, kun se on 126,2% ensimmaisen vuoden liikevoi-
tosta. Kasvua toisesta vuodesta kolmanteen vuoteen on tilikauden voitossa tapahtunut
9,2 prosenttiyksikk6a, tilikauden voitto on kasvanut vahemman kuin ensimmaisen kah-
den vuoden valilla, kasvua tilikauden voitossa on kuitenkin tapahtunut. Kolmannen ja
neljannen seurattavan vuoden ajalla kasvua on tapahtunut 21,5 prosenttiyksikkoa tilikau-
den voitossa, kun tilikauden voitto suhteutettuna ensimmaiseen vuoteen on 147,7%.
Kaikkien neljan vuoden aikana, joita tdssa seurataan, on kasvua tilikauden voitossa ta-

pahtunut yhteensa 47,7 prosenttiyksikk6a, ja kasvu on mielestani melko hyva.

2015 2016 2017 2018
Vastaavaa 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
Pysyvat vastaavat 5,8% 8,8% 6,0% 4,6%
Vaihtuvat vastaavat 94,2% 91,2% 94,0% 95,4
Vastattavaa 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
Oma paaoma 43,4% 35,0% 43,3% 48,1%
Vieras padoma 56,6% 65,0% 56,7% 51,9%

Taulukko 5 Case yrityksen prosenttilukumuotoinen tase

2015 2016 2017 2018
Vastaavaa 100,0 % 78,5% 114,3% 111,8%
Pysyvat vastaavat 100,0 % 119,7% 118,1% 88,6%
Vaihtuvat vastaavat 100,0 % 76,0% 107,0% 113,2%
Vastattavaa 100,0 % 78,5% 114,3% 111,8%
Oma paaoma 100,0 % 63,3% 113,9% 123,7%
Vieras padoma 100,0 % 90,2% 114,6% 102,7%

Taulukko 6 Case yrityksen trendianalyysi taseesta

Taulukossa 5 on esitetty taseen eri erien suhteet toisiinsa ndhden seurattavien neljan
vuoden ajalla ja taulukossa 6 trendianalyysi taseen erien kehityksesta seurattavien vuo-
sien aikana. Taseen tarkempi analysointi on melko merkitykseton case yrityksen koh-
dalla, koska yrityksella ei ole kovin paljon omaisuutta, pohdin kuitenkin hieman taseen
merkittavimpia seikkoja. Nopealla silmailyll& taseen eri erissa ei ole seurattavien vuosien
2015-2018 saatossa kovin suuria vaihteluita toisiinsa ndhden. Taseen erien suhteet toi-
siinsa ndhden ovat pysyneet melko samankaltaisena kaikkien neljan seurattavan vuoden

ajan.
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Taseen vastaavaa puolen vaihtuvat vastaavat ovat kaikkien seurattavien vuosien ajan
prosentuaalisesti merkittavasti suurempi eré kuin pysyvat vastaavat. Vaihtuvien vastaa-
vien osuus vastaavista on ensimmaisena seurattavana vuonna 94,2% vastaavista ja py-
syvét vastaavat ainoastaan 5,8%. Tama johtunee siita, ettd kauneudenhoitoalalla pysy-
viin vastaaviin kuuluvat kone ja kalustohankinnat ovat useimmiten, ja myés omassa lii-
ketoiminnassani, melko pienia investointeja suhteessa liikevaihtoon seka laitteisto on
melko pitkaikaista, joten laitteistoa ei tarvitse kovin usein hankkia. Taman lisdksi vaihto-

omaisuutta, joka kuuluu puolestaan vaihtuviin vastaaviin, on useimmiten melko paljon.

Vaihtuvien vastaavien osuus vastaavista on toisena seurattavana vuonna 91,2%, kol-
mantena vuonna 94,0% ja viimeisena seurattavana vuonna 95,4%. Vaihtuvien vastaa-
vien osuus vastaavista on siis hieman vahentynyt suhteessa pysyviin vastaaviin toisena
vuonna. Kolmantena ja neljantend vuonna vaihtuvien vastaavien osuus on jalleen kas-

vanut suhteessa pysyviin vastaaviin.

Taseessa kiinnostaa aina eniten oman padoman suhde vieraaseen pddomaan verrat-
tuna. Oma péaédoma ja vieras paaoma ovat taseen vastattavaa puolella omina erindan.
Prosenttilukumuotoista tasetta lukemalla selvida vieraan padoman suhteen olevan kaik-
kien seurattavien vuosien ajan suurempi verrattuna oman padoman osuuteen. Mita
enemman yrityksella on omaa paaomaa, sitéd maksukykyisempi yritys on ja sité suurem-

malla todennakdoisyydella yritys selviytyy pitkdn aikavalin maksuvaatimuksista.

Kauneudenhoitoalan yrityksessa lahjakorttimyyntia on jonkin verran suhteessa liikevaih-
toon. Lahjakorttimyynnit ovat Kirjattu juurikin vieraaseen padomaan kuuluviin ennakkoon
saatuihin maksuihin. Tama mielestani hieman hamartdd oman paaoman ja vieraan paa-

oman suhdetta toisiinsa ndhden.

Vieraan paaoman suhde vastattavista on vuonna 2015 56,6%, vuonna 2016 65,0%, kol-
mantena seurattavista vuosista 56,7% ja viimeisena vuonna 2018 51,9%. Vieraan paa-
oman suhde verrattuna omaan pddomaan on noussut eniten ensimmaisesta vuodesta
toiseen seurattavaan vuoteen. Taman jalkeen vuodesta 2016 vuoteen 2108 eli kolme
viimeista seurattavaa vuotta on vieraan paaoman suhde omaan paaomaan ollut las-

kussa.

Vuoden 205-2018 taseiden trendianalyysista tulee huomatuksi nopealla silmailylla ta-
seen kaikkien erien lasku vuodesta 2015 vuoteen 2016. Taseen kaikki erat pysyvia vas-

taavia lukuunottamatta ovat kuitenkin nousseet vuodesta 2016 vuoteen 2017. Vuodesta
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2017 vuoteen 2018 pysyvat vastaavat ovat edelleen laskussa, taman lisaksi myos vie-
raan padoman era on laskenut vuodesta 2017 vuoteen 2018 ja taas oman padoman era

on kasvanut vuodesta 2017 vuoteen 2018.
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4 LOPPUPAATELMIA

Liiketoiminnan menestyksen edellytys on jatkuva kehittamisty6. Jatkuvaa kehittamis-
tyota yritykset tarvitsevat monen eri tekijan takia. Naita tekijoita ovat esimerkiksi kannat-
tavuuden paraneminen seka kasvun aikaansaaminen, uusien liiketoimintamallien, tava-
roiden ja palveluiden kehittaminen testaaminen seka kaupallistaminen, toimivan organi-
saatiorakenteen luominen seka henkildstén motivoiminen, asiakkaiden mieltymysten
muutosten ymmartaminen, tulevaisuuden kysynnén ja muiden toimintaan vaikuttavien
tekijéiden ennakoiminen. toiminnan tehostaminen seké prosessien kehittdminen, laaje-
neminen uusille kohdemarkkinoille seka mahdollinen kansainvalistyminen sek& organi-

saatiossa ilmenneiden ongelmien ratkaiseminen. (Ojasalo ym. 2014, 12)

Koen, etta jatkuva liilketoiminnan tarkkailu seka havainnoiminen on merkityksellista liike-
toiminnan kasvulle ja kehitykselle. Tassa opinnaytetyssa kuvasin ensimmaisena liike-
toiminnan menestys- ja kilpailutekij6ita, ja on tarkeda pohtia siihen liittyvia seikkoja, ku-
ten asiakaspalvelua, markkinointia, myyntia, brandia, laatua seké hinnoittelua jatkuvasti
pysyakseen kehityksessa ja kasvussa mukana. Asiakaspalvelun ja asiakaspalvelutaito-
jen jatkuva tarkkailu ja tutkiskelu seka kehittdminen on tarke&d menestyvalle liikketoimin-
nalle. Asiakaspalvelutaitoja pitdisi pystya kriittisesti arvioimaan ja tarkastelemaan seka
pohtia ja hienoséétaa erilaisia sitéd parantavia tekijoitd. Myyntitaitoja voi myds opiskella,
harjoitella ja kehittd& aina vain paremmaksi. Monilla pienilla tekijoilla voi saada brandia

selkedammaksi ja kiinnostavammaksi seka houkuttelevammaksi.

Yhta tarkeaa kuin naiden yritystoiminnan menestystekijoiden havainnoiminen, tutkiskelu,
kyseenalaistaminen sek&a kehittdminen on myds liiketoiminnan kehittymisen havain-
noiminen, seuraaminen seka kehittaminen tilinpaatodstietoja tutkimalla ja niiden kehitysta

seuraamalla sdanndllisesti ja jatkuvasti.

Koska liiketoiminta on noususuhdanteista ja vakaata, on liiketoiminnassa melko helppoa
keskittya liiketoiminnan kasvuun. Kauneudenhoitoalalla timéa konkreettisesti tarkoittaisi
parempia katteita palveluille, seké sellaisten palveluiden tarjoamista, joissa on parempi
kate. My@s tuotemyyntid kasvattamalla on helppoa kasvattaa liikevaihtoa. Kuten olen jo
pyrkinyt tekemaankin, kannattaa myods jatkossa keskittyd ensisijaisesti kasvohoitojen,

joissa on paras kate sekda mahdollisuus suurempaan tuotemyyntiin, lisdéamiseen suh-
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teessa muiden palveluiden maaraan. On myds tarkeaa loytaa entista parempia ja tehok-
kaampia markkinointikanavia etenkin mahdollisimman maksukykyisten asiakkaiden 16y-

tamiseen ja heidan saavuttamiseen yrityksen asiakkaaksi.

Mikali likevaihdon kasvu jatkuu samankaltaisena, on liiketoiminnalla mahdollisuus kehit-
tya entista tuottavammaksi, kasvu on tasaista ja nousussa kaikkien tassa opinnayte-

tydssa seurattavien vuosien ajan.

Koen, etté niin koulutus kuin viimeistaan tama opinnaytetyd antoi minulle kattavasti tai-
toja liiketoimintani kehittamiselle erityisen monipuolisesti. TAss& opinnaytetydssa koen
onnistuneeni niilté osin hyvin, etté opin tutkimaan liiketoimintani kehitysté entista tarkem-
min tilinpaatostietoja tarkastelemalla seka tdssa opinnaytetydssa vertailtavien neljan

vuoden tilinpaatostietoja analysoimalla.

Taman opinnaytetytn keskeisimmat lahtokohdat olivat selvittdé kilpailu- ja menestyste-
kijoita kauneudenhoitoalan liiketoiminnassa seka omassa liiketoiminnassani seka selvit-
taé liiketoimintani kehitystéa viimeisen neljan vuoden ajalta prosenttilukumuotoisia tilin-
paatdstietoja tarkastelemalla. Koen, ettd onnistuin tassa tavoitteessa melko kattavasti,
analysoin tuloslaskelmien liiketoiminnan kannalta keskeisimpien erien muutosta ja erien
suhteen muutoksia toisiinsa nédhden. Loysin liiketoiminnan kehittdmisen kannalta merkit-

tavia tekijoita, joita on tarkea myds jatkossa tutkia liiketoiminnan kehityksen kannalta.

Kokonaisuutena tama opinnaytety® vastaa siihen, mita alun perin lahdin tutkimaan. Kil-
pailu- ja menestystekijoitd pohtimalla 10ysin sellaisia tekijoitd, jotka ovat merkittavia ja
tarkeitd oman liiketoimintani kannalta seka analysoimalla tilinpaatostietoja sain vastauk-

sia siihen, millaiset seikat ovat johtaneet liiketoiminnan kehitykseen.
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