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Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli tehda kilpailija-analyysi toimeksiantona
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seka taloudellista tilaa analyysiin valittuihin kilpailijoihin. Tavoitteena oli pohtia
niita tekijoita, jotka vaikuttavat tuloksiin seka antaa Silmaasema Oyj:lle kehitys-
ehdotuksia tuloksiin perustuen.

Kilpailija-analyysi toteutettiin kayttamalla tilinpaatdosanalyysia seka opinnaytetyo-
hon valittuja kilpailija-analyysimalleja. Opinnaytetyon teoriaosuudessa kasiteltiin
valittuja kilpailija-analyysimalleja, tilinpaatosanalyysia seka tutkimukseen valittuja
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lijoita heikompi. Kilpailija-analyysin tulosten perusteella pystyttiin maarittelemaan
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maasema Oyj:n ettad analyysin kilpailijoiden vahvuudet ja heikkoudet.
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The purpose of this thesis was to perform a competitor analysis as an assignment
for Silmaasema Oyj. The competitors selected for the analysis were Instrumen-
tarium, Nissen and Specsavers. The aim of the thesis was to compare
Silmaasema Oyj's operations and financial condition with the competitors se-
lected for the analysis. The aim was to consider the factors that affect the results
and to provide Silmaasema Oyj with development proposals based on the results.

The competitor analysis was carried out using financial statement analysis and
the competitor analysis models selected for the thesis. The theoretical part of the
thesis dealt with the selected competitor analysis models, financial statement
analysis and the key figures selected for the research. The theoretical part also
included an analysis of the companies as well as presentations of the companies'
business operations. The empirical part of the thesis was carried out using the
triangulation research method. In the empirical part, Silmaasema Oyj's financial
condition was compared to competitors using key figures. The empirical part also
included a comparison of Silmaasema Oyj's operations with competitors using
SWOT analysis, Porter's model and David Aaker's competitor analysis model.
The comparison contains years 2014 — 2018.

The results of the study showed that Silmaasema Oyj's financial condition and
business position differ from the competitors” in the analysis. The analysis
showed that in many respects Silmaasema Oyj's financial position is weaker than
the competitors” selected for the analysis. Based on the results of the competitor
analysis, it was possible to determine the business differences between the com-
panies. The results made it possible to identify the strengths and weaknesses of
both Silméasema Oyj and the analysis's competitors.

Keywords: competitor analysis, financial statement analysis, key figure analysis
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1 Johdanto

Opinnaytetyon tarkoituksena on tuottaa kilpailija-analyysi toimeksiantona Silma-
asema Oyj:lle. Opinnaytetyon tarkoituksena on selvittaa kohdeyritykselle, miten
Silmaasema Oyj:n toiminta ja taloudellinen tila eroaa analyysiin valituista kilpaili-
joista. Analyysi toteutetaan hyodyntamalla tilinpaatdosanalyysia, tunnuslukuana-
lyysia seka opinnaytetyohon valittuja kilpailija-analyysimalleja.

Tilinpaatosanalyysin ja tunnuslukuanalyysin avulla on tarkoitus selvittaa Silma-
asema Oyj:n taloudellista tilaa ja kehitysta seka verrata sita analyysiin valittujen
kilpailijoiden tilaan. Tarkoituksena on selvittdaa Silméaseman ja analyysiin valittu-
jen kilpailijoiden taloudellista tilaa kannattavuuden, vakavaraisuuden, maksuval-

miuden seka muiden analyysiin valittujen tunnuslukujen avulla.

Kilpailija-analyysi toteutetaan kayttamalla erilaisia teoreettisia kilpailijamalleja.
Analyysia varten on valittu David Aakerin ja Porterin malli sekd SWOT-analyysi,
joiden avulla on mahdollista tehda paatelmia siita, miten kohdeyrityksen toiminta
eroaa analyysiin valituista kilpailijoista seka miten Silmaaseman kannattaisi l1ah-
tea kehittdmaan toimintaansa suhteessa kilpailijoihinsa. Kilpailija-analyysia var-
ten opinnaytetyossa tarkastellaan muun muassa kohdeyrityksen ja analyysiin va-
littujen kilpailijoiden valikoimia, hinnoittelua seka saatavuutta.

Ty0 toteutetaan toimeksiantona Silmaasema Oyj:lle. Aihe on rajattu yhteistyossa
toimeksiantajan kanssa, jotta opinnaytetyon tulokset olisivat Silmaasemalle hyo-
dyllisia. Aihe on tarkea, silla toimintaympariston selvittaminen on yritykselle hyvin
tarkeaa (Rautiala 2018).



1.1 Opinnaytetyon tavoitteet

Opinnaytetyon tarkoituksena on tuottaa kilpailija-analyysi Silmaasema Oyj:lle.
Tavoitteena on tuottaa kohdeyritykselle kayttokelpoista informaatiota analyysiin
valituista kilpailijoista, jotta Silmaasema Oyj voi lahtea kehittdmaan toimintaansa
markkinoilla parjatakseen.

Opinnaytetyon tavoitteena on tuottaa analyysi, joka on suunnattu toimeksianto-
yritykselle, joten analyysi esitetaan suhteessa Silmaasemaan. Kaytannossa ta-
voitteena on tilinpaatésanalyysin, tunnuslukuanalyysin seka erilaisten kilpailija-
analyysimallien perusteella antaa Silmdasema Oyj:lle laaja kuva sen asemasta

suhteessa analyysiin valittuihin kilpailijoihin.

Opinnaytetyon tavoitteena on selvittaa tutkittavan yrityksen taloudellista tilaa ja
verrata sita kilpaileviin yrityksiin. Taman lisaksi tarkoituksena on verrata saatuja

tunnuslukuja ohjearvoihin.
1.2 Tutkimusongelma

Opinnaytetyon tutkimusongelma on maarittaa, miten kohdeyrityksen taloudelli-
nen tila ja liiketoiminnallinen asema eroaa yrityksen kilpailijoista, jotka on valittu

analyysiin. Alatutkimusongelmina ovat:
1) Mitka ovat kohdeyrityksen vahvuudet ja heikkoudet?

2) Miten kohdeyrityksen kannattaisi Iahtea kehittamaan toimintaansa suhteessa
analyysista saatuihin tuloksiin?

1.3 Tutkimusmenetelma

Opinnaytetyon tutkimusmenetelma on triangulaatio. Triangulaatio tarkoittaa eri
menetelmia, tutkijoiden seka tietolahteita kayttamista tutkimuksessa. Triangulaa-
tion tarkoituksena on lisata tutkimuksen luotettavuutta. Kilpailija-analyysi toteute-
taan kayttamalla analyysitriangulaatiota, silla tarkoituksena on kayttaa tutkimus-
aineiston analysointiin useita analyysimenetelmia. Lisaksi opinnaytetyossa kay-
tetaan useita eri triangulaation tyyppeja, joten tutkimusmenetelman voidaan sa-

noa olevan myos monitriangulaatio. (Tuomi & Sarajarvi 2009, 143-146.)



1.4 Rajaukset

Opinnaytetyon tarkoituksena on tuottaa kilpailija-analyysi Silmaasema Oyj:lle.
Kilpailija-analyysissa Silmaaseman toimintaa ja taloudellista tilaa verrataan kol-
meen muuhun toimialan yritykseen. Opinnaytetydn empiirinen osuus toteutetaan
niin, etta kilpailija-analyysimallit ja muu yritysten valinen vertailu suoritetaan ver-
taamalla Silmaasema Oyj:ta Instrumentariumiin, Nisseniin seka Specsaversiin.
Tunnuslukuanalyysissa Silmaasema Oyj:n vakavaraisuutta, kannattavuutta ja
maksuvalmiutta verrataan saatavien tilinpaatostietojen puitteissa Instru Optiikka
Oy:hyn seka Specsaversiin. Nissenin ja Instrumentarium tilinpaatostietoja ei ole
saatavilla erikseen, joten tunnuslukuanalyysi taytyy suorittaa saatavien tietojen
perusteella. Muu empiirinen osa halutaan toteuttaa vertaamalla Nissenia ja Inst-
rumentariumia erikseen, silla kyseisilla yrityksilla on hyvin erilaiset liikketoiminta-

konseptit.

Kilpailija-analyysin kohdeyritykseksi on toimeksiannon perusteella valittu Silma-
asema Oyj. Kyseiselle yritykselle on luontevaa tehda analyysi, silla sisaisen tie-
don lisaksi yrityksesta I0ytyy paljon muuta tietoa, johon analyysi voidaan pohjata.
Kilpailevista yrityksista analyysiin on valittu markkinaosuuksien ja tunnettavuu-
den perusteella Nissen, Instrumentarium ja Specsavers. Analyysin ulkopuolelle
on jatetty muun muassa Instru Optiikka Oy:hyn kuuluva Keops, silla analyysi si-
saltaa jo kolme kilpailijaa eikd Keops ole yhta suuri toimija optisella alalla, kun
edelld mainitut kilpailijat.

Kilpailija-analyysiin sisallytetaan erilaisia kilpailija-analyysimalleja. Opinnayte-
tyon empiirista osaa varten on valittu David Aakerin kilpailjamalli ja Porterin malli
seka SWOT-analyysi. Porterin malleista opinnaytety0 rajataan kasittelemaan
vain Porterin viiden kilpailuvoiman mallia, silla Porterin malleista kyseinen malli
on sopivin opinnaytetydn empiiriseen osaan. Malli on sopiva opinnaytetyon tutki-
mukseen, silla mallissa keskitytaan analysoimaan nykyisen kilpailun sijaista teki-
joita, jotka voivat vaikuttavaa kilpailuun. David Aakerin kilpailjamalleista opinnay-
tetyd rajataan kasittelemaan ainoastaan mallia, jossa kilpailijoiden toimintaan
nahdaan vaikuttavan kuusi erilaista elementtia. Kyseinen malli on valittu opinnay-
tetyohon, silla se malli on sopiva analyysin yritysten vertailemiseen. Opinnayte-

tyosta rajataan muut kilpailija-analyysimallit pois.



Opinnaytetyon tarkoituksena on verrata Silmaasemaa analyysiin valittuihin yrityk-
siin myos kehityksen kannalta. Tilinpaatdsanalyysiin seka tunnuslukuanalyysin
tasta syysta on valittu tarkastelujaksoksi vuodet 2014 - 2018, jotta yrityksien ke-
hityksesta saisi mahdollisimman laajan kuvan. Tarkastelujakson pituus mahdol-
listaa myOs sen, etta esimerkiksi liikevaihdon kasvuprosentille saadaan mahdol-

lisimman paljon arvoja, kun tarkastelussa on useita tilikausia.

Tilinpaatdsanalyysiin sisallytetdan Silmaasema Oyj:n seka analyysiin valittujen
kilpailijoiden liikevaihdon ja tuloksen kehityksen arviointi. Yksityiskohtaisempi ti-
linpaatoserien tarkastelu rajataan pois, silla tunnuslukuanalyysin avulla Silma-
asema Oyj:sta ja analyysin valituista kilpailijoiden taloudellisesta tilasta ja sen ke-
hityksesta saadaan erittain laaja kuva.

Tunnuslukuanalyysissa tarkastellaan kannattavuutta, vakavaraisuutta, maksu-
valmiutta sekd kasvua. Tunnuslukuanalyysin sisallytetaan luokitus- ja kriisitun-
nusluvuista Z-luku seka tehokkuuden tunnusluvuista liikevaihdon suhde henki-
[6ston maaraan. Tunnuslukuanalyysin ulkopuolelle jatetaan poérssitunnusluvut,
silla ainoastaan Silmaasema Oyj on analyysin yrityksista porssiyhtio, joten tun-
nuslukuja ei ole opinnaytetyon pohjalta mahdollista verrata keskenaan.

Tunnuslukuanalyysin ulkopuolelle jatetaan Finnveran tarjoamien toimialan tilin-
paatostilastoihin vertaaminen, silla tarkoituksen mukaisempia tapoja opinnayte-
tyon tavoitteen huomioon ottaen on verrata saatuja tunnuslukuja ohjearvoihin ja

analyysin yritysten kesken.

Opinnaytetyohon sisallytetaan seka optikkoliikkeiden tarjoamien tuotteiden ja pal-
veluiden analysointi seka silmasairaalapalveluiden analysointi, silla kohdeyritys
Silmaasema Oyj tarjoaa naita molempia. Tuotteiden ja palveluiden osalta opin-
naytetyohon sisallytetaan hinnoittelun, saatavuuden seka tuote- ja palveluvalikoi-

man arviointi.



2 Toimiala ja analysoitavat yritykset
2.1 Toimialakuvaus

Silmaasema Oyj:n toimintaan kuuluu seka Silmaasema Optiikka Oy:n etta Silma-
asema Sairaala Oy:n harjoittama liiketoiminta. Silmdasema Optiikka Oy:n toi-
miala on optisen alan vahittaiskauppa. Optisen alan vahittaiskauppa sisaltaa sil-
malasien ja piilolinssien vahittaiskaupan liiketoiminnan. Lisaksi toimialaan kuuluu
optikkojen toiminta, joka sisaltda nadntutkimukset seka muut optikkojen tarjoa-
mat palvelut, kuten erilaiset koulutus ja luentopalvelut. Optisen alan vahittais-
kauppaan kuuluu myds kiikareiden, kaukoputkien ja muiden optisten ja tarkkuus-
laitteiden myyminen ja muun muassa puhdistaminen seka edellisiin tuotteisiin liit-

tyvien tarvikkeiden vahittaiskauppa. (Tilastokeskus 2020.)

Toimialaan vaikuttavia trendeja ovat vaeston ikdantyminen, lasten likinakoisyy-
den nopea yleistyminen seka nopeasti kehittyva terveysteknologia. Lisaksi Suo-
messa ja muissa lansimaissa vallitsevia trendeja ovat kaupungistuminen, kas-
vava panostus hyvinvointiin seka harrastukset ja muotitrendit. Nailla trendeilla on
suuri vaikutus myds optiseen alaan ja sen kehitykseen. Suomessa vaesto ikaan-
tyy, mika kasvattaa silmaterveyspalveluiden kysyntaa. Lapset ulkoilevat nykyaan
paljon vdhemman ja katsovat laheta esimerkiksi puhelimen nayttoa. Tasta syysta
lasten likinakoisyys on lisaantynyt voimakkaasti viimeisen 50 vuoden aikana var-
sinkin lansimaissa. On arvioitu, etta jopa puolet lapsista tulee jossain elaman vai-
heessa olemaan likitaittoisia. Lasten likinakoisyytta hoidetaan silmalaseilla, piilo-
linsseilla tai leikkaushoidolla. (Silmaasema 2019a.)

Globaaleja trendeja, jotka vaikuttavat optiseen alaan, ovat digitalisaatio, vaeston-
kehitys, ilmastonmuutos seka likinakoisyyden lisaantyminen. Digitalisaatio mah-
dollistaa liiketoimintojen tehostamisen, mutta on myo6s yhteydessa muun muassa
likinakoisyyteen. Vaestonkehityksen myota muun muassa Suomessa vaeston
kasvu hidastuu, mutta ikdantyneiden osuus kasvaa. Tasta syysta seka optisen
alan etta silmasairaalapalveluiden kysynta kasvaa. llmastonmuutos nakyy toi-
mialalla muun muassa siing, etta kuluttajat saattavat muuttaa kulutuskayttayty-

mista kohti ekologisia valintoja. (Silmaasema 2019b.)
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Optinen alan tarjoamilla tuotteilla ja palveluilla on kysyntaa. Vuonna 2019 Suo-
men vaestosta melkein 70 prosenttia kaytti siimalaseja. Keskeisin asiakasryhma
on yli 60-vuotiaiden ikaluokka, jossa silmalaseja kayttavat jo melkein kaikki. Toi-
mialalla huomioitavaa on myds se, etta silmalasien kysynta on noussut huomat-

tavasti nuorten naisten kohdalla. (Nae ry 2019a.)

Keskimaaraisesti Suomessa silmalasien kayttdja omistaa kahdet lasit. 50-59-
vuotiaat miehet omistavat keskimaaraisesti jopa yli 3 silmalasiparia. Suomessa
piilolinsseja saannodllisesti kayttda vain kaksi prosenttia ja ajoittain piilolinsseja
kayttaa nelja prosenttia. (Nae ry 2019a.)

2.2 Silmaasema Oyj

Silmaasema Oyj on Suomessa suurin nakemisen ja silmaterveyden palveluita
tarjoava optisen alan ketju. Silmdasema Oyj:lla on Suomessa 150 myymalaa ja
13 silmasairaalaa. Lisaksi Silmaasema Oyj:lla Virossa yhdeksan myymalaa. Sil-
maasema Oyj myy tuotteitaan myoOs verkkokaupan valityksella. (Silmaasema
2020.)

Silmaasema Oyj on suomalaisista optisen alan toimijoista ainut, joka tarjoaa
kaikki seka optisen alan vahittaiskauppa- ja silmasairaala palvelut. Ketjun palve-
luksessa tyoskentelee noin 1 000 silmaterveyden ammattilaista. Ketjun toimipai-
koissa tehdaan vuosittain noin 210 000 optikon nadntarkastusta sekd muun mu-
assa yli 15 000 kaihi- ja taittovirheleikkausta. Lisaksi ketjun toimipaikoissa pide-
taan vuosittain yli 190 000 silmalaakarin vastaanottoa. (Silméasema 2020.)

Yksityisista silmaterveyden palveluntarjoajista Silmdasema Oyj on Suomen suu-
rin palveluntarjoaja. Suomalaisista optikkoketjuista Silmaasema Oyj on toiseksi
suurin, Instru Optiikka Oy:n jalkeen. Yksityisella sektorilla tehtavista silmaleik-
kauksista Silméasema Oyj:n markkinaosuus on yli 50 prosenttia. (Silmaasema
2020.)

Silmaasema Oyj on suomalainen porssiyhtio. Yhtion osakkeet on listattu Helsin-
gin porssiin 9.6.2017. Osakkeilla kdydaan kauppaa porssissa SILMA kaupan-
kayntitunnuksella. (Arvopaperi 2020.)
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Silmaasema Oyj:lla on kaksi liiketoiminta-aluetta. Silmaasema Oyj:lla on silma-
sairaala ja optisen kaupan liikketoiminnot. Silmasairaaloiden tarjoamiin palveluihin
kuuluu kaihileikkaukset, taittovirheleikkaukset, linssileikkaukset seka muut toi-
menpiteet. Optisen kaupan tuotteisiin ja palveluihin kuuluu silmalasit, aurinkola-
sit, piilolinssit, nadntutkimukset seka muut tuotteet. Silmaasema Oyj:n liiketoimin-

tojen valilla on vahva synergia. (Silmaasema 2019a.)
2.3 Kilpailijat

Opinnaytetyota varten kilpailijayrityksiksi on valittu Nissen, Instrumentarium seka
Specsavers. Tilinpaatdsanalyysissa ja tunnuslukuanalyysissa Silmaasema Oyj:n
toimintaa verrataan Instru Optiikka Oy:n ja Specsaversin toimintaan. Silmaasema
Oyj, Instru Optiikka Oy ja Specsavers ovat optisella alalla kolme suurinta toimijaa
seka liikevaihdolla ettd markkinaosuuksilla mitattuna, joten tasta syysta yritykset
ovat valittu analyysin kohdeyrityksiksi (Silmaasema 2019b). Muita toimialan yri-
tyksid ovat muun muassa Fenno Optiikka, Synsam seka Keops. Lisaksi toi-
mialalla on paljon pienia yksityisia yrityksia, jotka toimivat paikallisesti. Opinnay-
tetyon rajausten ja markkinaosuuksien perusteella kyseiset yritykset ovat kuiten-
kin rajattu opinnaytetyon ulkopuolelle.

2.3.1 Nissen

Nissen on optisen alan yritys, jolla on Suomessa myymaldita noin 60. Nissen
kuuluu Instru Optiikka Oy:hyn. Nissenin tarkoituksena on panostaa selkeaan ja
edulliseen valikoimaan. Ensimmainen Nissenin myymala avattin Suomeen
vuonna 1891. (Instru Optiikka Oy 2020.)

2.3.2 Specsavers

Specsavers on maailman suurin optisen alan yritys, joka on yksityisomistuk-
sessa. Specsavers on perustettu vuonna 1984. Specsavers on suur yritys, joka
on myynyt yhteensa yli 17 miljoonaa silmalasiparia. Ketjulla on myymaloita ym-
pari maailman yhteensa 1767. Myymalat sijaitsevat Suomen lisaksi Iso-Britanni-
assa, Irlannissa, Alankomaissa, Ruotsissa, Norjassa, Tanskassa, Espanjassa,
Australiassa ja Uudessa Seelannissa. (Specsavers 2020.)
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Suomessa Specsavers aloitti toimintansa vuonna 2007. Suomessa Specsaver-

silla on 48 myymalaa, jotka jokainen ovat yrittajavetoisia. (Specsavers 2020.)
2.3.3 Instrumentarium

Instrumentarium on optisen alan yritys, jolla on Suomessa 150 liiketta. Lisaksi
yrityksella on Virossa 25 myymalaa. Instrumentarium on Nissenin tapaan osa
Instru Optiikka Oy:ta. Suomessa Instrumentarium aloitti alun perin terveyden-
huollon instrumenttien maahantuojana. Silmalasien myynnin Instrumentarium
aloitti virallisesti vuonna 1903. Instrumentariumin tavoitteena on panostaa kou-

luttamiseen ja kehitykseen. (Instru Optiikka Oy 2020.)

3 Yritysten liiketoimintojen vertailu

Opinnaytetyon tarkoituksena on antaa Silmaasema Oyj:lle laaja kuva analyysiin
valituista kilpailijoista seka eroista, joita yritysten valilla on. Kilpailija-analyyseja
varten on syyta vertailla yritysten lilkketoimintoja, jotta kilpailija-analyysien avulla
olisi mahdollista saada mahdollisimman hyva kuva Silmaasema Oyj:n kilpailulli-
sesta asemasta suhteessa analyysiin valittuihin kilpailijoihin.

3.1 Konseptit

Konsepteiltaan Silmaaseman ja analyysiin valittujen kilpailijoiden liiketoiminnat
sisaltavat paljon yhtalaisyyksia. Liiketoimintoja tutkittaessa joitakin eroja analyy-

siin valittujen optisen alan toimijoiden valilta 1oytyy.

Eroja toimijoiden konsepteista 10ytyy tarkastellessa yritysten asiakaskuntia. Ana-
lyysin optisen alan toimijoiden liikkeiden sijainnit [aaneittain painottuvat Suomen
sisalla hieman eri tavoin. Silmaaseman Kkilpailijat painottavat huomattavasti
enemman Etela-Suomea, johon vaestda on keskittynyt enemman. Esimerkiksi
vuonna 2018 Nissenin myymaloista 47 prosenttia sijaitsi Etela-Suomessa. Silma-
aseman liikkeita on suhteellisesti kilpailijoihinsa verrattuna enemman Lansi-Suo-

messa. (Silmaasema 2019a.)

Silmaaseman myynnista 42 prosenttia tulee moniteholasien myynnista. Kokonai-

suudessaan Silmaaseman optisen kaupan myynnista 56 prosenttia tulee linssien
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myynnista. Silmaklinikoiden myynnista 41 prosenttia tulee silmalaakarien vas-

taanotoista. (Silmaasema 2019a.)
3.2 Tuotteet ja palvelut
3.2.1 Silmaaseman valikoima

Silmaaseman tuotteisiin kuuluvat silmalasit, aurinkolasit seka piilolinssit. Silma-
aseman tuotevalikoimaan kuuluu naisten, miesten ja lasten silmalasit seka digi-
lasit. Aurinkolaseja Silmaasemalta |0ytyy myos naisille, miehille ja lapsille. Nai-
den lisaksi Silmaasema myy Cover-aurinkolaseja. Linssivalikoimasta l0ytyy yksi-
teho- ja moniteholinsseja, lahipainotteisia linsseja, aurinkolasilinsseja seka eri-
koislinsseja. Silmaasema myy kertakayttopiilolinsseja, viikkolinsseja, kuukausi-
linsseja, jatkuvakayttoisia linsseja seka monitehopiilolinsseja. Naiden lisaksi sil-
maaseman tuotevalikoimaan kuuluu erilaisia tarvikkeita ja hoitotarvikkeita. Silma-
asema myy myos muun muassa silmalasiturvaa ja lahjakortteja. Silmalasiturva
on tuoteturva, joka korvaa esimerkiksi silmalaseille tapahtuneet vahingot kahden
vuoden ajan. (Silmaasema 2020.)

Silmaaseman palveluvalikoimaan kuuluu erilaiset silmaterveyden leikkauspalve-
lut. Silmaaseman tarjoamia leikkauksia ovat laserleikkaus, kaihileikkaus, linssi-
leikkaus, ICL-leikkaus sekad silmaluomileikkaus. Silmaaseman palveluvalikoi-
maan kuuluu myos silmalaakarien ja asiantuntijoiden tarjoamat palvelut, silman

tutkimuspalvelut seka silman rakennekuvaus OCT. (Silmaasema 2020.)

Silmaasema tarjoaa myds palveluita yritysasiakkaille. Silmdaseman yritysasiak-
kaiden on mahdollista yritykselleen oma yhteishenkilo tyonakemisen asioita var-
ten. Silmaasema tarjoaa kaikissa myymaldissaan tyonakooptikon palveluita. Yri-
tysasiakkaiden on mahdollista ostaa omilla toimipisteillaan Silmaaseman toi-
mesta tehtavia naonseulontoja ja tutkimuspalveluita. Silmaasema tarjoaa myos
yritysasiakkailleen muun muassa erilaisia koulutus- ja luentopalveluita, erityistyo-
laseja nayttopaatetyohon seka erilaisia suojalaseja vahvuuksilla. Silmaaseman
puolesta on myods mahdollista jarjestaa yhteistyo yrityksen oman tyoterveyshuol-
lon kanssa. (Silmaasema 2020.)
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Silmaasemalla on my6s oma rekka, joka tuo silmaterveyden palveluja ja erilaisia
etuja asiakkaille ympari Suomea. Silmaaseman rekan sisalla on kaksi tutkimus-
huonetta. Niiden avulla Silmaasema tarjoaa asiakkailleen rekassa naontutkimuk-
sia, silmalaakarin vastaanottoa, silmatutkimispalveluita ja silmanpaineenmit-

tausta. (Silmaasema 2020.)
3.2.2 Instrumentariumin valikoima

Instrumentariumin tuotevalikoimaan kuuluvat silmalasit, aurinkolasit ja piilolinssit.
Silmaaseman tapaan Instrumentariumin silmalasivalikoimaan kuuluu silmalasit
niin naisille, miehille kuin lapsillekin. Aurinkolaseja Instrumentarium tarjoaa Sil-
maaseman tapaan naisille, miehille ja lapsille. Instrumentarium tuotevalikossa on
myos erikseen mainittu, etta he tarjoavat aurinkolaseja myos vauvoille. Instru-
mentariumin tuotevalikoimaan kuuluu kertakaytto- ja jatkuvakayttoiset piilolinssit,
varilliset kertakayttolinssit, varilliset kuukausilinssit seka piilolinssitarvikkeet.
(Instrumentarium 2020.)

Instrumentariumin palveluvalikoimaan kuuluvat nadntarkastukset ja piilolinssitar-
kastukset. Silmasairaala Valo tarjoaa Instrumentariumin kanssa yhteistydssa sil-
masairaalapalveluita Helsingissa ja Kouvolassa. Silmasairaala Valo tarjoaa kai-
hileikkauksia, glaukooman tutkimus- ja hoitomenetelmia, laserleikkauksia, linssi-
leikkauksia seka silmaluomen leikkauksia. Silmasairaala Valon palveluvalikoi-
maa on Silmaaseman silmasairaalan palveluvalikoimaan taysin verrattava. (Inst-

rumentarium 2020.)

Instrumentarium tarjoaa yrityksille tydnakosopimuksia. Tyonakdsopimuksen an-
siosta yritys saa muun muassa edulliset sopimushinnat yritysostoilleen. Instru-
mentarium tarjoaa yritysasiakkaille myos nayttopaate- ja erityistydlaseja seka
suojalaseja. (Instrumentarium 2020.)

3.2.3 Nissenin valikoima

Nissen tarjoaa asiakkailleen silmalaseja, aurinkolaseja ja piilolinsseja. Silmaase-
man tapaan Nissen tarjoaa silmalaseja ja aurinkolaseja niin aikuisille kuin lapsil-
lekin. Piilolinssien osalta tuotevalikoima on Instrumentarium kanssa taysin vas-
taava. (Nissen 2020.)
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Nissenin palveluvalikoimaan kuuluvat nadntarkastukset ja silmalaakaripalvelut.
Nissen tarjoaa yritysasiakkailleen erityistyo- ja suojalaseja. Nissenin palveluvali-
koimaan kuuluu myos yhteisty0 yritysasiakkaan tyoterveyshuollon kanssa. Nis-
sen tarjoaa myos asiakkailleen silmalasivakuutuksia, joiden hinnat vaihtelevat 25
euron 45 euron valilla, rippuen silmalasien voimakkuudesta. (Nissen 2020.)

3.2.4 Specsaversin valikoima

Specsavers tarjoaa asiakkailleen silmalaseja, aurinkolaseja ja piilolinsseja. Sil-
maaseman tapaan Specsavers tarjoaa laseja kaiken ikaisille asiakkaille.
Specsavers painottaa sivuillaan laaja Design-kehysvalikoimaa. (Specsavers
2020.)

Specsavers tarjoaa Terveystalon kanssa yhteisty0ossa tyoterveysasiakkaille
naonhuollon ja silmaterveyden palveluita. Specsaversin palveluvalikoimaan kuu-
luu kokonaisvaltainen naontutkimus, johon kuuluu perinteisen nadntutkimuksen
lisaksi digitaalinen silmanpohjakuvaus ja silmanpaineenmittaus. (Specsavers
2020.)

3.3 Hinnoittelu

Hinta on yksi keskeinen yrityksen kilpailukeino. Onnistuneen hinnoittelun avulla
yritys voi merkittavasti vaikuttaa yritystoiminnan kannattavuuteen seka taloudel-
liseen menestymiseen. Hinnoitteluun keskeisesti vaikuttaa se, millainen myytava
tuote on. Myytavan tuotteen hintaa miettiessa tulisi keskittya pohtimaan muun
muassa, miten myytava tuote on asemoitu suhteessa kilpaileviin yrityksiin. Mita
erilaistetumpi tuote on, sitd vapaammin yritys voi hinnoitella. (Bergstrom & Lep-
panen 2009, 257-262.)

Silmaasema Oyj:n valikoima on analyysiin valittujen kilpailijoiden kanssa hyvin
yhtalainen, joten Silmaasema Oyj ei valttamatta pysty hinnoittelemaan vapaasti.
Analyysin yritykset myymat samoja linsseja, ja yrityksien kehysvalikoimassa on
paljon yhtalaisyyksia. Taulukossa 1 on esitelty Silmaasema Oyj:n ja analyysiin
valittujen kilpailijoiden linssien hinnastoa. Hinnoista on esitelty yksitehojen, moni-
teholinssien ja lahipainoitteisten linssien hinnat euroissa. Tiedot optikkoliikkeiden
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hinnoista on saatu yritysten omista hinnastoista eika niissa ole huomioitu mah-

dollisia tarjouskampanjoita.

Optikkoliike

Yksiteholinssit/ €

Moniteholinssit/ €

Lahipainoitteiset
linssit/ €

Silmaasema 49-429 149-999 75-275
Instrumentarium 45-470 59-899 95-295
Nissen 25-235 75-650 150-275
Specsavers 0-70 70-420

Taulukko 1. Linssien hinnat (Silmaasema; Nissen; Instrumentarium; Specsavers
2020)

Linssien hinnat on ilmoitettu taulukossa hinnoitteluvalin avulla, silla jokaisessa
optikkoliikkeessa linssien hinta riippuu pitkalti linsseihin valituista ominaisuuk-

sista, kuten pinnoitteista ja muista lisdominaisuuksista.

Taulukon 1 tietojen perusteella on nahtavissa, etta linssien hinnat ovat melko sa-
manlaisia jokaisessa optikkolilkkkeessa. Suurimmat erot syntyvat, kun linsseihin
valitaan lisaominaisuuksia, jotka nostavat peruslinssien hintoja. Nae Ry:n mu-
kaan esimerkiksi vuonna 2018 silmalasien keskihinta toimialalla oli 264,00 €. Yk-
siteholinssien keskihinta samana vuonna oli 171,00 euroa ja monitehojen 394,00
euroa. (Nae ry 2019b.)

Naontarkastus on yksi keskeinen optikkoliikkeiden tarjoama palvelu. Taulukko 2
on esitelty nadntarkastusten hinnat optikkoliikkeiden hinnastojen mukaisesti. Op-
tikkoliikkeet usein markkinoivat ilmaista naontarkastusta, mutta seuraavassa tau-
lukossa on esitelty naontarkastusten normaalihintoja sekd silmanpaineenmit-

tauksen hintoja, silta osin mita tietoja tutkimusta varten on 16ytynyt.
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Optikkoliike Naontarkastus/ € Silmanpaineenmittaus/ €
Silmaasema 25 10
Instrumentarium 25 5

Nissen llImainen 10
Specsavers 29 -

Taulukko 2. Naontarkastusten hinnat (Silmaasema; Nissen; Instrumentarium;
Specsavers 2020)

Taulukosta 2 on huomattavissa, ettd naontarkastuksen normaalit hinnat ovat Ia-
hes samanlaiset kaikissa analyysin yrityksissa. Ainoastaan analyysiin hankittujen
tietojen pohjalta Nissenin normaalihinnaston mukaisesti naontarkastus on aina
ilmainen. Nissenin koko tuote- ja palveluvalikoimasta on huomattavissa, etta yri-
tys on todennakdisesti asemoinut koko tuote- ja palveluvalikoimansa markkinoi-
den hintatasoa alhaisemmaksi. Nissenin kayttamaa hinnoittelua kutsutaan mata-
lan hinnan politiikaksi eli volyymihinnoitteluksi, jonka avulla Nissen voi tavoitella
suurempia myyntimaaria halvempien hintojen avulla. (Bergstrom ym. 2009, 264).

Tutkimus on rajattu tarkastelemaan myos silmasairaalapalveluiden hinnoittelua.
Silmaasema Oyj:n palvelutarjontaan kuuluu myds silmasairaalapalvelut. Lisaksi
analyysiin valituista kilpailijoista Instrumentarium tuottaa silmasairaalapalveluita
yhteisty0ssa Silmasairaala Valon kanssa. Taulukossa 3 on kuvattu keskeisten
silmasairaalapalveluiden hintoja. Tiedot hinnoittelusta on saatu yritysten omista
hinnastoista.
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Optikkoliike Kaihileikkaukset / € Linssileikkaukset/ € | Laserleikkaukset / €

Silmaasema Kaihileikkaus per | Yksitehoinen/ haja- | Femtolasik per silma:
silma: 1495 taitto per silma: 1695 | 1095

(hinnat per

silma) Hajataittoinen per | Monitehoinen per | PKR/ASA per silma:
silma: 1695 silma: 2395 950
Monitehoinen per | Monitehoinen ja ha- | SMILE per silma:
silma: 2395 jataittoinen per silma: | 1395

2795

Silmasairaala

Valo

Yksitehoinen tai haja-
taitto: 1490-2090

Monitehoinen tai mo-
nitehoinen hajataitto:
2695-2995

Yksitehoinen tai ha-
jataittoa
linssi: 4090 (kaksi sil-

maa)

korjaava

Monitehoinen: 5390

(kaksi silmaa)

Monitehoinen ja ha-
jataittoa
linssi: 5990 (kaksi sil-

maa)

korjaava

ICL-linssileikkauk-
set: 5390-6990

SMILE-laserleik-
kaus: 2900 (kaksi sil-
maa)

FemtoLasik: 2900
ASA- pintalaserleik-

kaus: 2900(kaksi sil-

maa)

Supracor: 3900

(kaksi silmaa)

PTK- terapeuttinen
laserleikkaus per
silma: 990

Taulukko 3. Silmasairaalapalveluiden hinnat (Silmaasema;

2020)

Silmasairaala Valo

Taulukosta 3 on nahtavissa, etta silmasairaalapalveluiden hinnoitteluissa on jon-

kin verran eroja. Lisaksi palvelun tarjoajat myymat hieman erilaisia leikkauksia.

Silmaasema Oyj lisaksi on hinnoitellut silmasairaalapalvelunsa niin, etta hinnat

ilmoitetaan silmaa kohden.
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3.3.1 Tarjouskampanjoiden hydodyntaminen

Hinnoittelussa voidaan hyodyntaa muun muassa psykologista hinnoittelua, jolloin
hinta esitetaan mahdollisimman edullisen nakoisena. Tarjous- ja alennusmyynti-
mainonnassa usein kaytetaan psykologista hinnoittelua. Tarjouskampajoissa voi-
daan kayttaa myos muun muassa kokonais- eli pakettihinnoittelua, jolloin asiakas
saa tietyn paketin tai kokonaisuuden tiettyyn hintaan. (Bergstrom ym. 2009, 275-
278.)

Alennusten antaminen mahdollistaa yritykselle hintojen porrastuksen. Hintoja
alentamalla yritys voi muun muassa kasvattaa myynnin volyymia, saada uusia
kokeilija-asiakkaita tai onnistua sailyttaa edullinen mielikuva. Alennuksia yritys
voi myontaa hyvin monella eri perusteella. Tavallisia alennusmuotoja ovat muun
muassa kateisalennus seka kertaostosalennus. Kateisalennuksen avulla asia-
kasta pyritaan houkuttelemaan maksamaan ostoksensa mahdollisimman nope-
asti. Kertaostosalennuksen avulla pyritddn saamaan asiakas ostamaan kerralla

mahdollisimman paljon. (Bergstrom ym. 2009, 280-281.)

Hintaporrastuksessa eli hintadifferoinnissa yritys myy samaa tuotetta eri hinnoilla
eri asiakkaille. Hintaporrastusta voidaan toteuttaa muun muassa johonkin ostajan
johonkin ominaisuuteen perustuen, esimerkiksi asiakkaan ikaan. (Bergstrom ym.
2009, 274.)

Optikkoliikkeiden myydessa hyvin samanlaisia tuotteita ja palveluita, kilpailuetua
pystytaan kasvattamaan kayttamalla erilaisia tarjouskampanjoita. Analyysia var-
ten on etsitty optikkoliikkeiden sivustoilta niiden tamanhetkisia tarjouskampanjoi-

tansa.

Silmaasema Oyj:n tamanhetkisia tarjouskampanjoita ovat muun muassa Kaikki
aurinkolasit —25 prosenttia. Lisaksi Silmaasema myy kaikkia linsseja puoleen hin-
taan. (Silmaasema 2020.)

Instrumentarium hyddyntaa talla hetkella tarjouskampanjaa “Monitehot yksiteho-
jen hinnalla”. Instrumentarium tarjoaa asiakkailleen moniteholinsseja vastaavalla
hinnalla kuin saman tasoisia yksiteholinsseja. Lisaksi Instrumentarium kayttaa

hinnoittelussaan kampanjoita, joissa asiakas saa tietyn alennuksen koko kehys-
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ja aurinkolasivalikoimasta. Instrumentarium yrittda myos lisata myynnin volyymi-
aan kayttamalla kampaajaa, jossa asiakas saa toisesta ostetusta silmalasi pa-
rista 50 prosentin alennuksen. (Instrumentarium 2020.)

Nissen tayttda paljon tarjouskampanjoita. Tamanhetkisena tarjouskampanjana
Nissenilla on muun muassa “Hela hoito alk. 79 euroa”. Asiakas saa siis paketin
hinnalla naontarkastuksen, silmalasit ja aurinkolasit vahvuuksilla seka kuukau-
den piilolinssit kokeiluun. Nissenin tamanhetkisiin tarjouksiin kuuluu myds kam-
panja “Piilarit ja Piilarinesteet osta 4 maksa 3”. Lisaksi Nissen muun muassa tar-
joaa opiskelijoille 10 prosentin lisdalennuksen. (Nissen 2020.)

Specsaversin tarjouskampanjoihin kuuluu muun muassa “Valitse 2, maksa 1” ja
yksitehosilmalasit alkaen 19 euroa. Lisaksi Specsavers tarjoaa kahdet lasten sil-
malasit yksien hinnalla alkaen 79 euroa. Specsavers mainostaa asiakkailleen,
ettd mikali ostaa naontutkimuksen, saa lasten silmalasit kaupan paalle.

(Specsavers 2020.)
3.4 Valikoiman saatavuus

Asiakkaiden tarpeiden tyydyttamiselle Iahtokohtana on se, etta yrityksen tuotteet
ja palvelut ovat saatavilla. Hinnoittelun lisaksi yrityksen on oltava asiakkaalle saa-
tavilla, jotta markkinoiden vaatimuksiin voidaan vastata. Mikali yrityksen saata-
vuus on hyva, asiakkaat saavat tuotteet ja palvelut oikeaan aikaan, oikeasta pai-

kasta seka muun muassa helposti.

Taulukossa 4 on esitelty analyysin optikkoliikkeiden myymaldiden lukumaarat
Suomessa ja muualla maailmassa. Lisaksi taulukossa 4 on esitelty optikkoliikkei-
den tarjoamien silmasairaaloiden lukumaarat. Tiedot perustuvat yritysten verkko-

sivustojen tietoihin.
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assa, Irlannissa, Alanko-
maissa, Ruotsissa, Nor-
jassa, Tanskassa, Es-
panjassa, Australiassa ja

Uudessa Seelannissa

Myymal6itd Specsaver-
silld on yhteensa 1767
(mukaan lukien Suo-
messa sijaitsevat myy-

malat)

Optikkoliike Myymaloiden Myymalat muualla Silmasairaalat
lukumaara
Suomessa
Silmaasema 158 Virossa: 9 13 Silméasairaalaa
Suomessa
Instrumentarium 150 Virossa: 25 Yhteistyé Silméasai-
raala Valon kanssa
(Paakaupunkiseutu
ja Kouvola)
Nissen 60 - -
Specsavers 48 Myymalgita: Iso-Britanni- | YhteistyO Terveys-

talon kanssa

Taulukko 4. Myymaldiden lukumaarat. (Silmaasema; Nissen; Instrumentarium;

Specsavers 2020)

Taulukosta 4 on nahtavissa, etta Silmaasema Oyj:lla on merkittdva maara myy-

maldita Suomessa. Silmaasema Oyj:lla on analyysin yrityksista eniten myyma-

[6itd Suomessa.

Specsaversilla on kokonaismaaraisesti eniten myymaloita, silla kyse on kansain-

valisesta toimijasta. Suomessa Specsaversin myymaloita on kuitenkin vain 48

kappaletta.

Silmasairaaloiden osalta Silmaasema Oyj:lla on huomattavasti enemman hajaan-

nutelleemmalle alueelle sijoittuneita toimipaikkoja. Analyysiin valittujen yritysten
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osalta Silmasairaala Valo ja Terveystalon tarjoamat silmasairaalapalvelut ovat
epasuorasti Silméasema Oyj:n ainoat kKilpailija, vaikka analyysin ulkopuolelle jaa-

neitd Silmasairaalatoimijoita on enemmankin.

Yritysten liiketoimintojen vertailun perusteella voidaan sanoa, etta analyysin yri-
tyksien tuote- ja palveluvalikoimat ovat keskenaan hyvin samanlaisia. Keskeisin
ero analyysin yritysten palveluvalikoimissa on se, etta ainoastaan Silmaasema
Oyj seka Instrumentarium yhteistydssa Silmasairaala Valon kanssa tarjoavat sil-
masairaalapalveluita. Analyysin yritysten tuotteiden hintojen valilla ei ollut havait-
tavissa suurempia eroavaisuuksia. Tarjouskampanijoita vertailtaessa oli huomat-
tavissa, etta analyysin yritykset kayttavat laajasti erilaisia kampanjoita kasvatta-
maan Kilpailuetua. Silmaaseman ja Instrumentariumin tuotteiden ja palveluiden
saatavuus on analyysin yrityksista parhaimmalla tasolla, silla molemmilla yrityk-
silld on noin 150 liiketta Suomessa.

4 Kilpailija-analyysi

Kilpailija-analyysin tarkoituksena on auttaa kilpailijoiden toiminnan tarkastelussa
ja ennakoinnissa. Kilpailija-analyysissa yrityksen tulisi maaritella keskeisimmat
kilpailjansa ja tarkastella muun muassa heidan toimintaansa tai hinnoittelua. Kil-
pailija-analyysin tarkoituksena on antaa yritykselle tietoa muun muassa kilpaili-
joidensa tavoitteista seka vahvuuksista ja heikkouksista. Kilpailija-analyysin
avulla yritys voi oppia tuntemaan kilpailijoidensa toimintaa, jolloin pystytaan myos
ennakoimaan, miten yritykset tulevaisuudessa todennakoisesti toimivat. Taman
avulla yritys voi suunnitella omaa toimintaansa seka tunnistaa muun muassa

oman yritystoimintansa kehittamiskohteita. (Suomi.fi-verkkotoimitus, 2019.)

Mikali kilpailijaseurannan halutaan olevan onnistunutta, on yrityksen tunnistet-
tava keskeisimmat kilpailijansa ja maarittelemaan kilpailuymparistonsa. Puutteel-
linen ymmarrys kilpailuymparistosta kilpailijoineen voi olla yritystoiminnalle vaa-
rallista. Kilpailija-analyysissa kilpailijoita ei saisi maaritella suppeasti. (Pirttila
2000, 25.)

Kilpailija-analyysi tulisi aloittaa seka nykyisten etta potentiaalisten kilpailijoiden
tunnistamisesta. Kaikki kilpailijat eivat valttamatta ole yhta intensiivisia kilpailijoita
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kuin toiset. Mikali yrityksella on paljon kilpailijoita, kannattaa kilpailijat ryhmitella
esimerkiksi ominaisuuksien, kuten koon, perusteella. Jotta yritys voi kehittaa
omaa strategiaa, yrityksen tulisi kyetd ymmartamaan kilpailijoidensa toiminta-
kyky, nykyiset ja aiemmat strategiat, kulttuuri, vahvuudet ja heikkoudet seka paa-
maarat. (Aaker 1988, 25.)

Kilpailijoista olisi hyva luoda selkea kasitys. Mikali yritys ei valita omista kilpaili-
joistaan, se on yritystoiminnan kannalta olennainen virhe. Usein yritykset keskit-
tyvat esimerkiksi vain oman yrityksensa vahvuuksiin ja omiin asiakkaihinsa. Kui-
tenkin yritysten tulisi huomioida se, etta tyypillisesti yrityksilla on seka jo olemassa
olevia kilpailijoita etta mahdollisia toimialalle tulevia uusia kilpailijoita. (Aaker &
Joachimsthaler 2000, 93.)

4.1 Kilpailu

Kilpailua voidaan kuvata eri toimialojen valisen kilpailun avulla, mutta tyypillisesti
kilpailua kuvataan saman toimialan yritysten kesken. Saman toimialan yritysten
kilpailua tarkastelemalla voidaan maaritella, millainen kilpailurakenne toimialalla
on. (Bergstrom 2009, 84-85.)

Kilpailun tyyppeja eli markkinarakenteita ovat monopoli, oligopoli seka polypoli.
Kilpailun tyyppi voidaan maaritella tarkastelemalla yritysten maaraa seka yrityk-
sien kokoa. Lisaksi tarkastellaan yritysten tuote- ja palvelua valikoimien erilai-
suutta. Kilpailutyypin maarittamiseksi taytyy myos selvittaa kilpailevien yritysten
kilpailuedut seka millaisia kilpailukeinoja yritykset kayttavat. Lisaksi on maaritel-
tava, onko kilpailu vapaata ja onko uusien yritysten paasya markkinoille rajoitet-
tua. (Bergstrom 2009, 84-85.)

Silmaasema Oyj:n tapauksessa on kyse polypolisesta kilpailutyypista, joten tar-
kastelua rajataan tahan kilpailutyyppiin. Silmdasema Oyj:n kilpailussa on kyse
polypolisesta kilpailutyypista, silla toimialalla on paljon kilpailijoita, jolloin yritysten
toimintavapaus on pienehkoa tai jopa olematonta. Polypolisessa kilpailutyypissa
markkinoilla on paljon erilaisia yrityksia, joiden tuotteet ovat keskenaan melko
homogeenisia. (Bergstrom 2009, 84-85.)
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4.2 SWOT-analyysi

SWOT-analyysia kutsutaan myds nelikenttdanalyysimalliksi. Sita voidaan kayttaa
yritystoiminnan analysointimenetelmana, jonka avulla voidaan selvittda analysoi-
tavan yrityksen sisaisia vahvuuksia ja heikkouksia seka ulkoisia mahdollisuuksia
ja uhkia. SWOT-analyysin avulla yritys voi arvioida seka nykytilaa etta tulevai-
suutta. (Suomen Riskienhallintayhdistys 2020.) Kuvassa 1 on kuvattu, miten

SWOT-analyysi rakentuu.

Vahvuudet Heikkoudet

Mahdollisuudet

Kuva 1. SWOT-analyysi. (Suomen Riskienhallintayhdistys 2020)

SWOT-analyysissa vahvuuksilla tarkoitetaan sellaisia toimenpiteita ja resursseja,
joita yritys voi hyddyntaa omassa yritystoiminnassaan. Yrityksen heikkoudet ovat
sellaisia asioita yritystoiminnassa, joita yrityksen tulisi kehittda omassa toimin-
nassaan. Onnistunut liiketoiminta edellyttaa, etta yritys tuntee hyvin oman liike-
toimintansa uhat ja mahdollisuudet. (Suomen Riskienhallintayhdistys 2020)
SWOT-analyysi voidaan rakentaa niin, etta jokaisesta kilpailijasta tehdaan oma
SWOT-taulukko tai kaikki kilpailijat voidaan koota samaan taulukkoon (Kamensky
2008).

4.3 Porterin malli

Porterin (1984) mukaan tietyilla toimialoilla kilpailutilanne riippuu viidesta perus-
tekijasta. Porterin mukaan naiden tekijoiden yhteisvaikutus maarittelee, millainen
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voittopotentiaali yrityksella on pitkalla aikavalilla. Porter on luonut mallin, jossa
han kuvaa nama toimialaan Kkilpailuun vaikuttavat tekijat. Porterin mukaan
yleensa kilpailijat ovat hyvin tietoisia tekijoista ja niiden yhteisvaikutuksista, joten
yrityksen tulee keskittya pohtimaan naiden tekijoiden perusteita. Kun yritys tuntee
naiden tekijoiden perusteet, yritys voi tunnistaa oman yrityksen kriittiset vahvat ja
heikot puolet. (Porter 1984.)

Uusien tulokkaiden uhka Porterin mukaan lisaa kapasiteettia. Kapasiteetin li-
saantymisen myota yritysten halukkuus vallata markkinaosuuksia ja resursseja
kasvaa. Uusien tulokkaiden uhkaan vaikuttaa alallepaasyn esteet seka jo kilpai-
lussa olevien yritysten reaktiot kilpailuun hakeutuvia yrityksia kohtaan. Porterin
mukaan, mikali alallepaasyn esteet ovat korkeita tai kilpailijoilla on tiukat vasta-
toimet tulokasta vastaan, alalle tulon uhka ei ole merkittava. Alallepaasyn esteita
Porterin mallin mukaan on muun muassa tulokkaan taloudellinen koko, toimialalla
vakiintuneiden yritysten tuotedifferointi, toimialan paaomavaatimukset, vaihto-
kustannukset seka paasy jakelukanaviin. (Porter 1984.)

Kilpailu nykyisten yritysten kesken muodostuu usein sellaiseksi, etta kilpailevista
yrityksista tulee keskenaan riippuvaisia. Mikali kilpailijoiden valille syntyy Porterin
kuvaileva intensiivinen kilpailu, se voi olla 1ahtdisin monista keskenaan vaikutta-
vista rakenteellisista tekijoista. Intensiivisen kilpailu voi Porterin mukaan aiheutua
siita, etta kilpailijoita on paljon. Toisaalta intensiivinen kilpailu voi aiheutua siita,
etta kilpailijat ovat koon ja resurssien suhteen hyvin tasapainosia. Alan hidas
kasvu voi Porterin mukaan myos aiheuttaa intensiivisen kilpailun, silla yritysten
valille syntyy helposti kilpailua markkinaosuuksista. Intensiivisen kilpailun synty-
misen syita ovat muun muassa toimialan korkeat kiinteat tai varastointikustan-
nukset. Lisaksi Porterin mukaan intensiivista kilpailua aiheuttaa muun muassa

korkeat strategiset panokset ja korkeat alalta poistumisen esteet. (Porter 1984.)

Mahdollisista korvaavista tuotteista aiheutuva paine vaikuttaa Porterin mukaan
toimialan kilpailuun. Tama johtuu siita, etta korvaavien tuotteiden asettama hin-
takatto rajaa mahdollisen tuoton maaraa. Porterin mukaan hintakaton suuruus
riippuu myos siita, miten houkuttelevina korvaavien tuotteiden hintasuhdetta pi-
detaan. (Porter 1984.)
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Porterin mukaan ostajat vaikuttavat kilpailuun painamalla hintoja alas vaatimalla
korkeaa laatua. Lisaksi ostajat vertailevat kilpailijoita keskendan jatkuvasti. Osta-
jaryhma on Porterin mukaan vaikutusvaltainen, jos ostajaryhma on muun muassa

keskittynytta tai ostajan voitot ovat alhaisia. (Porter 1984.)

Toimittajat voivat Porterin mukaan vaikuttaa toimialan kilpailuun monella tavalla.
Toimittajat voivat uhata nostaa hintoja tai vahentaa heidan tarjoamien tuotteiden
ja palvelujen laatua. Porterin mukaan alihankkijaryhmilla on valtaa, jos alihankki-
jaryhmassa on mukana vain muutamia yrityksia, joiden toimiala on keskitty-
neempi kuin ala, jolle alihankkijat tarjoavat omia tuotteitaan tai palveluitaan. Vai-
kutusvaltaan vaikuttava tekija Porterin mukaan muun muassa on myos, etta toi-
mittajien edustama tuote merkittdva osa ostajan liiketoiminnassa. (Porter 1984.)
Kuvassa 2 on kuvattu, miten Porterin kilpailija-analyysi malli rakentuu.

Uusien tulokkaiden

Toimittajien uhka

vaikutusvalta

Ostajien vaikutusvalta

Korvaavien tuotteiden ja
palvelujen uhka

Kuva 2. Porterin kilpailija-analyysimalli (Porter 1984)

Porterin malleihin kuuluu myos kasite kilpailustrategiasta. Porterin mukaan yritys
voi menestya vain kilpailuedulla, joka perustuu kustannusjohtajuuteen, erilaista-

miseen tai keskittymiseen. Esimerkiksi juuri erilaistamisstrategiassa yritys tarjoaa
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tuotteita tai palveluita, joilla esimerkiksi sellaisia ominaisuuksia, joita asiakkaat
osaavat arvostaa hintaa katsomatta. Keskittymisstrategiassa yritys keskittyy ka-
peaan segmenttiin. Yritys myy silloin yksildllisia tuotteitaan ja palveluitaan alhai-
silla hinnoilla. (Bergstrom 2009, 88-89.)

4.4 David Aakerin kilpailijamalli

David Aakerin kilpailija-analyysimalli perustuu kilpailijoiden ymmartamiseen. Kil-
pailijoiden toiminnan ymmartamisessa on Aakerin mukaan useita hyotyja. Kilpai-
ljan nykyisen strategian vahvuuksien ja heikkouksien ymmartaminen voi antaa
yritykselle mahdollisuuksia ja uhkia. Kilpailijan strategian ymmartamisen perus-
teella voi ennustaa mahdollisesti syntyvia mahdollisuuksia ja uhkia. Strategisten
vaihtoehtojen valinnat saattavat helposti riippua kyvysta ennustaa keskeisten Kkil-
pailijoiden reaktiot valintoihin. Kilpailija-analyysi saattaa saada aikaan joidenkin
strategisten kysymysten havaitsemisen. (Aaker 1988, 77.)

Aakerin kilpailija-analyysi mallin mukaan kilpailijoiden toimintaan vaikuttaa kuusi
elementtia. Aakerin kilpailija-analyysi mallin elementit on esitelty kuvassa 3.

Paamaara ja
oletukset

Nykyiset ja
aikaisemmat

Koko, kasvu ja strategiat

kannattavuus

Kilpailijoiden

) : Organisaati_o ja
toiminta ot

Kustannusrakenne

Alalta 13hdon

: : esteet
Heikkoudet ja

vahvuudet

Kuva 3. Aakerin kilpailija-analyysimalli. (Aaker 1988)
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Ensimmaiseksi tarkasteltava nakokulma Aakerin mallista on kilpailijan koko,
kasvu ja kannattavuus. Vahvan markkina-aseman ja kovan kasvun saavuttami-
nen heijastelee vahvaa kilpailijaa ja onnistunutta liiketoimintastrategiaa. Kannat-
tavalla liiketoiminnalla on yleensa paasy rahoitusmarkkinoille. Yritys, joka on me-
nettanyt paljon varojaan pitkalla aikavalilla tai on kokenut akillisen kannattavuu-
den laskun, voi olla vaikeaa saada varoja esimerkiksi tulorahoituksen tai luoton-
antajien kautta. (Aaker 1988, 77-78.)

Kilpailijan nykytilasta ja strategisesta voi tehda paatelmia yrityksen paamaarien
ja oletuksien perusteella. Paamaarien kannalta tarkeda on myos tarkastella ei-
taloudellisia paamaaria. Esimerkiksi voidaan tarkastella sita, haluaako kilpailija
laajentaa liiketoimintaansa jakeluun. Kilpailijalla saattaa olla myos itsestaan tai
omasta teollisuudestaan sellaisia olettamuksia, jotka eivat tosiasiasiassa ole
totta, mutta vaikuttavat yrityksen strategiaan siita huolimatta. Eparealistiset olet-
tamukset voivat nakya esimerkiksi hinnoittelun eparealistisuudessa, jolloin yritys
joutuu kilpailemaan kayttaen jatkuvasti hinnanalennuksia. (Aaker 1988, 78.)

Kilpailijoiden toimintaan liittyen on syyta tarkastella myos kilpailijoiden nykyisia ja
aikaisempia strategioita. Mikali kilpailijan aikaisempi strategia on epaonnistunut,
kilpailija ei tule toteuttamaan samanlaista strategiaa enaa uudestaan. Kilpailijan
tulevaisuuden kasvusuunnitelmia ennakoida uusien tuotteiden tai uusien markki-

navaltauksien perusteella. (Aaker 1988, 78.)

Tieto kilpailijan ylimmasta johdosta voi antaa tietoa yrityksen tulevaisuuden toi-
mista. Hyodyllista voi olla tarkastella, mista johtoryhma on peraisin. Onko heilla
markkinointi, insin6ori tai valmistustausta. Tuleeko johtoryhma suurelta osin toi-
selta toimialalta tai jostakin toisesta yrityksesta. Kustannusorientoitunut yritys no-
jaa vahvasti kontrolleihin, on vaikeampi saavuttaa paamaaria tai motivoida hen-
kilostoa innovatiivisuuteen tai vaihtamaan aggressiiviseen markkinointiorientoi-
tuun strategiaan. Valjassa organisaatiossa, joka painottaa innovointia ja riskinot-
toa, voi olla vaikeaa harjoittaa kurinalaista tuotejalostusta tai kustannusten va-
hentamisohjelma. (Aaker 1988, 79.)
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Tieto kilpailijoiden kustannusrakenne, varsinkin kilpailijoiden, jotka nojaavat kus-
tannustehokkaaseen strategiaan, voi indikoida kilpailijan tulevaisuuden hinnoitte-
lustrategiasta. Tarkeaa on saada tietoa seka muuttuvista etta kiinteista kustan-
nuksista. Seuraavien tietojen perusteella voidaan nakemysta kilpailijan kustan-

nusrakenteista:

- tyontekijoiden maara ja karkea tyovoimakustannusten jako muuttuviin ja
kiinteisiin

- raaka-aineiden ja ostojen suhteelliset kustannukset

- investoinnit varastoihin, tuotantolaitoksiin ja laitteisiin

- myyntien tasot ja laitteiden lukumaarat (Aaker 1988, 79.).

Alalta 1ahdon esteet voivat kriittisesti vaikuttaa yrityksen kykyyn poistua toimi-
alalta. Kilpailijan toimintaan voi liittya esimerkiksi jotakin spesifida omaisuutta,
kuten tehtaita tai muuta omaisuutta, jonka siirtdminen muualle voi tulla yrityk-
selle kalliiksi. Alalta Iahdon esteita voi olla myds kiinteat kustannukset, jotka
liittyvat henkilostoon, leasingiin tai laitteiden yllapitoon. Kilpailijalla voi olla tois-
ten liiketoimintayksikdiden kanssa suhteita, joilla on vaikutusta kilpailijan ima-
goon tai esimerkiksi jakelukanaviin. Alalta 1ahddn esteet voivat olla myos val-
tion asettamia esteitd tai sosiaalisia esteitd. Esimerkiksi valtiot saatelevat
usein rautatieverkostoa. Sosiaalinen este voi olla esimerkiksi lojaalisuus tyon-
tekijoita kohtaan, mika vaikuttaa strategisiin liikkeisiin. Alalta lahdon esteiksi
voivat myds muodostua tunnesiteet yritysta tai tyontekijoita kohtaan. (Aaker
1988, 79.)

Kilpailijoiden vahvuuksien ja heikkouksien perusteella voidaan tehda paatelmia
kilpailijan kyvysta toteuttaa erilaisia strategioita. Kilpailijoiden vahvuuksia ja heik-
kouksia voidaan tarkastella neljan kysymyksen avulla:

1) Miksi menestyva yritys on menestynyt?

2) Mitka ovat keskeiset tekijat asiakkaiden motivaatiossa? Mitka asiat yrityk-
sessa on tarkeita asiakkaille?

3) Mitka ovat yrityksen suurimmat kustannukset?

4) Miten toimialan liikkuvuutta rajoitetaan?
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Vahvuuksien analysointiin voidaan kayttaa Aakerin tarkistuslistaa, jossa kilpaili-
jan vahvuuksia ja heikkouksia analysoidaan eri nakokulmista. Innovaatioiden na-
kOkulmasta tarkastellaan muun muassa yrityksen tuotekehitysta, patentteja seka
teknologiaa. Valmistuksen nakokulmasta tarkastellaan muun muassa kustannus-
rakennetta, laitteistoa seka kapasiteettia. Rahoituksen ja padoman saatavuuden
nakokulmasta tarkastellaan muun muassa paaoman saatavuutta lyhytaikaisista
varoista. Hallinnon nakdkulmasta tarkastellaan muun muassa ylimman ja keski-
johdon laatua, strategisia tavoitteita ja suunnitelmia seka hallintokulttuuria. Mark-
kinoinnin nakokulmasta tarkastellaan muun muassa asiakassegmentointia, asia-
kasorientoitumista seka tuotteiden laadun mainetta. Asiakaskunnan nakokul-
masta tarkastellaan asiakaskunnan kokoa ja lojaalisuutta, markkinaosuutta seka
segmentin kasvua. (Aaker 1988, 80-84.)

5 Yrityksen taloudellisen tilan analysointi

Tilinpaatdsanalyysin tarkoituksena on tarkastella yrityksen taloudellista tilannetta
kayttamalla kaikkea mahdollista saatavilla olevaa tietoa yrityksen asemasta ja
tulevaisuuden ennusteita. (Niskanen ym. 2003, 23) Analyysina tilinpaatos asettuu
tunnuslukuanalyysin ja yritystutkimuksen valille. Tilinpaatdsanalyysin tarkoituk-
sena on pelkkien lukujen sijasta arvioida lukuihin vaikuttaneita tekijoita. (Niska-
nen ym. 2003, 9-10.)

Tilinpaatdsanalyyseja voidaan tehda monella eri tavalla. Tilinpaatdsanalyysi voi
laajuudeltaan vaihdella koko toimialaa koskeva analyysista yksittaisen yrityksen
analysointiin. Tavallisimpia tilinpaatosanalyyseja on muun muassa toimiala-ana-

lyysi, perinteinen tilinpaatosanalyysi seka sijoitusanalyysi. (Salmi 2012, 124.)

OpinnaytetyOdssa kaytettiin yritysten julkisia tilinpaatostietoja. Silmaasema Oyj:n
tilinpaatokset saatiin suoraan yhtion oman verkkosivulta. Nissen ja Instrumenta-
rium kuuluvat osaksi Instru Optiikka Oy:ta, joten yrityksista ei ole saatavilla erilli-
sia tilinpaatostietoja. Opinnaytetyossa kaytettiin tasta syysta Instru Optiikka Oy:n
tilinpaatostietoja. Instru Optiikan ja Specsaversin tilinpaatokset hankittiin Patentti
ja rekisterihallituksen yllapitaman Kaupparekisterin kautta. Opinnaytetyossa kay-
tettyja tilinpaatoksia voidaan pitaa keskenaan vertailukelpoisina ja luotettavina,
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silla tilinpaatokset laaditaan lainsaadannossa maariteltyjen periaatteiden mukai-
sesti. Tunnuslukuanalyysia varten tunnusluvut laskettiin kayttamalla Navita-oh-

jelmistoa.
5.1 Tilinpaatoksen silmaily

Tuloslaskelman tarkoituksena on selvittaa tilikauden jakokelpoisen voiton maara
seka antaa sidosryhmille tarvittavaa tietoa yrityksen taloudellisesta suoritusky-
vysta tilikauden aikana (Niskanen ym. 2003, 17). Tuloslaskelma koostuu tilikau-
den tuotoista ja kuluista. Tuloslaskelma laaditaan suoriteperusteisuuden mukai-
sesti, joten tuloslaskelman tuotot ja kulut ei valttamatta ole saatuja tai rahana
maksettuja yritykselle, vaan tulot on ansaittu ja menot kytkeytyvat naiden ansain-
taan tilikauden aikana. (Salmi 2012, 30.)

Vuoden 2014 jalkeen Silmaasema Oyj:n ja Instru Optiikka Oy:n liilkevaihdot ovat
olleet suuruusluokaltaan lahes yhta suuria. Vuoden 2018 Silmaasema Oyj:n lii-
kevaihto oli 122,9 miljoonaa euroa ja Instru Optiikka Oy:n liikevaihto samana
vuonna oli 113,8 miljoonaa euroa. Specsaversin liikevaihto on Silmaasema Oyj:n
ja Instru Optiikka Oy:n liikevaihtoja pienempi. Vuonna 2018 Specsaversin liike-
vaihto oli 19,2 miljoonaa euroa.

Instru Optiikka Oy:n tilikauden voitto on ollut jokaisena tarkastelujakson vuotena
analyysin yrityksista suurin. Vuonna 2018 Instru Optiikka Oy:n tilikauden voitto oli
8,2 miljoonaa euroa. Silmaasema Oyj:n tilikauden tulos on ollut negatiivinen vuo-
sina 2014 ja 2017. Vuonna 2018 Silmaasema Oyj:n tilikauden voitto oli 3,3 mil-

joonaa euroa. Vuonna 2018 Specsaversin tilikauden voitto oli 449 000 euroa.

Taseessa on kaksi puolta: vastaavaa- ja vastattavaa-puoli. Vastaavaa-puolen
tarkoituksena on kuvata yrityksen omaisuus. Vastattavaa-puolen tarkoituksena
on selvittaa, miten yritystoiminta on rahoitettu. Vastaava-puoli jakautuu pysyviin
ja vaihtuviin vastaaviin. Pysyvat vastaavat ovat yrityksen omaisuutta, jotka ker-
ryttavat yritykselle tuloa pitkalla aikavalilla. Vaihtuvat vastaavat on yrityksen
omaisuutta, jotka tuottavat yritykselle tuloa alle vuoden ajan. Vastattavaa-puolen
tarkoituksena on kuvata, miten yritystoiminta on rahoitettu. Vastattavaa-puoli ja-
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kautuu omaan ja vieraaseen paaomaan. Oman paaoma on joko omistajien sijoit-
tamaa tai omistajien osuudeksi laskettavaa rahoitusta. Vieras paaoma koostuu
kokonaisuudessaan velkarahoituksesta. (Niskanen ym. 2003, 17-18.)

Taseen tarkoituksena on osoittaa yrityksen taloudellinen asema tilinpaatoshet-
kella. Taseeseen merkitdan vain sellaista omaisuutta, jolla on tulevaisuuden tulo-
odotuksia. Vastaava-puoli on rakennettu siina jarjestyksessa, kuinka kauan nii-
den on tarkoitus tuottaa yritykselle tuloja. Lisaksi vastaavaa-puoli on rakennettu
niin, etta mitd ylempana era on, sitd heikompia likvidiydeltaan erat ovat. (Salmi
2012, 37.)

Silmaasema Oyj:n taseen loppusumma on ollut koko tarkastelujakson aikana
analyysin yrityksista suurin. Vuonna 2018 Silmaasema Oyj:n taseen loppu-
summa oli 101,6 miljoonaa euroa. Vuonna 2018 Silmaasema Oyj:lla oli pysyvia

vastaavia 77,3 miljoonaa euroa ja vaihtuvia vastaavia oli 24,0 miljoonaa euroa.

Instru Optiikka Oy:n taseen loppusumma vuonna 2018 oli 48,3 miljoonaa euroa.
Instru Optiikka Oy:lla oli vuonna 2018 pysyvia vastaavia noin 19 miljoonan euron
arvosta. Silmaasema Oyj:n pysyvat vastaavat ovat Instru Optiikka Oy:ta huomat-
tavasti suuremmat, silla Silmaasema Oyj:lla on aineettomissa hyddykkeissaan
muun muassa lilkkearvoa noin 61 miljoonan euron arvosta. Liikearvo koostui paa-
osin konserniliikearvosta. Vuonna 2018 vaihtuvia vastaavia Instru Optiikka Oy:lla
oli 29,4 miljoonaa euroa. Specsaversin taseen loppusumma oli 7,9 miljoonaa eu-
roa ja vastaavaa-puolella pysyvia vastaavia Specsaversilla oli 435 000 euroa ja
vaihtuvia vastaavia oli 7, 5 miljoonaa euroa. Specsaversin vaihtuvat vastaavat
ovat pysyvia vastaavia huomattavasti suuremmat, silla Specsaverilla oli vuonna

2018 lyhytaikaisia saamisia 4,5 miljoonan euron arvosta.
5.2 Tunnuslukuanalyysi

Tunnusluvun avulla tilinpaatésinformaatiota voidaan ilmaista yhden luvun avulla.
Tunnusluvut mahdollistavat erikokoisten yritysten keskenaan vertailun, silla usein
tunnuslukujen laskennassa kaytetaan suhdelukuja. Tunnuslukuanalyysissa oi-
kaistusta tuloslaskelmasta, taseesta ja rahavirtalaskelmasta lasketaan tunnuslu-

kuja. Tunnuslukujen avulla on mahdollista tehda paatelmia yrityksen taloudelli-
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sista toimintaedellytyksista. Tunnuslukuanalyysissa yrityksen taloutta tarkastel-
laan kannattavuuden, vakavaraisuuden, maksuvalmiuden, kasvun ja koon kan-
nalta. Tunnuslukuanalyysin avulla on myds mahdollista arvioida, miten yrityksen

strategia on toteutunut. (Salmi 2013; Ikdheimo ym. 2014.)

Tunnuslukuja on olemassa kaytannossa hyvin paljon erilaisia. Kannattavuutta,
vakavaraisuutta, maksuvalmiutta ja esimerkiksi kasvua mittaavien tunnuslukujen
lisaksi on olemassa tehokkuutta mittaavia kiertonopeustunnuslukuja seka z-lu-
kuja, joita kaytetaan konkurssin ennustamiseen. Naiden lisaksi on olemassa kas-
savirtalaskelmiin perustuvia tunnuslukuja ja osakekohtaisia tunnuslukuja. (Niska-
nen ym. 2003.)

Tunnuslukujen arviointi on tunnuslukuanalyysin keskeinen osa. Yhden vuoden
tunnuslukujen perusteella ei ole mahdollista tuottaa informaatiota, josta voi tehda
johtopaatoksia. Tunnuslukuanalyysissa vertailua voi tehda seka ajallisena poik-
kileikkausanalyysina etta aikasarja-analyysina. Ajallisessa poikkileikkausanalyy-
sissa tyypillisesti saman toimialan yrityksien tunnuslukuja verrataan keskenaan
tiettyna vuonna. Aikasarja-analyysissa yrityksen omaa kehitysta ja tunnuslukuja
verrataan pitkalla aikavalilla. (Niskanen ym. 2003.)

5.3 Kannattavuus

Kannattavuus tarkoittaa yrityksen liiketoiminnan taloudellista tulosta. Kannatta-
vuus on edellytys yrityksen toiminnan jatkuvuudelle. Kannattavuutta on mahdol-
lista mitata seka absoluuttisesti etta suhteellisesti. Liiketoiminnan voittojen kautta
on mahdollista mitata yrityksen absoluuttista kannattavuutta. (Yritystutkimus ry
2011, 60.) Kannattavuuden absoluuttisia mittareita on muun muassa liikevoitto
(Niskanen ym. 2003, 112). Suhteellista kannattavuutta voidaan taas mitata, kun
suhteutetaan yrityksen voitot yritykseen sijoitettuun paaomaan nahden (Yritystut-
kimus ry 2011, 60).

Kannattavuutta mitataan yleensa koko yrityksen tasolla. Tunnusluvut kuvaavat
lyhyen aikavalin kannattavuutta. Vertailemalla keskenaan perakkaisia vuosia,
voidaan tehda paatelmia yrityksen pitkan aikavalin kannattavuudesta. (Niskanen
ym. 2003, 112.)
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Kannattavuuden tunnusluvuista opinnaytetyon tunnuslukuanalyysiin sisallyte-
taan myyntikateprosentti, kayttokateprosentti, liiketulosprosentti, nettotulospro-
sentti, oman paaoman tuottoprosentti seka sijoitetun paaoman tuottoprosentti.
Kannattavuuden tunnusluvuista tunnuslukuanalyysin ulkopuolelle rajataan koko-
naistulosprosentti, silla jo mukana olevien tunnuslukujen avulla saadaan riittava
kuva Silmaasema Oyj:n seka analyysin valittujen kilpailijoiden tuloksentekoky-
vysta.

5.3.1 Myyntikateprosentti

Myyntikate on yleisesti kaytetty tukku- ja vahittaiskaupan alalla. (Yritystutkimus
ry 2011, 60) Myyntikatteen avulla yritys voi muodostaa kasityksen tuoteryhma-
kohtaisesta kannattavuudesta. Myyntikate lasketaan vahentamalla liikkevaihdosta
ainekulut ja ulkopuoliset palvelut. Myyntikatteelle ei voida antaa yleisia ohjear-
voja, silla arvojen taso riippuu esimerkiksi yrityksen kayttbpaaoman tarpeesta.
Kuitenkin jos yrityksen myyntikate on kilpailijoita alhaisempi, se voi kertoa esi-
merkiksi heikommasta hinnoitteluvoimasta tai kilpailukeinona kaytetysta mata-
lammasta katetasosta. Usein esimerkiksi kovaa kasvua hakevilla yrityksella ma-
talampia katteita kaytetaan kilpailukeinoina. (Alma Talent 2020.)

Yrityksen myyntikatteen tarpeen maara riippuu kuitenkin tarvittavan katteen maa-
rasta. Mikali yrityksella on kevyt kustannusrakenne, voi yritys tulla toimeen ma-
talla katetasolla. (Alma Talent 2020.)

Kuvassa 9 on esitelty Silmaasema Oyj:n seka analyysiin valittujen kilpailijoiden

myyntikateprosentin kehitysta vuosilta 2014 - 2018.
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Kuva 4 Myyntikateprosentti

Silmaasema Oyj:n myyntikateprosentti on ollut Iahes sama koko tarkastelujakson
aikana. Myyntikateprosentti on ollut koko tarkastelujakson aikana ollut reilusti yli
50 prosenttia.

Instru Optiikka Oy:n myyntikateprosentti on selvasti Silmaaseman ja Specsaver-
sin myyntikateprosenttia korkeampi. Instru Optiikan myyntikateprosentti on ollut
jokaisena tarkastelujakson vuotena yli 74 prosenttia. Instru Optiikka Oy:n korke-
ampi myyntikateprosentti selittyy silla, ettd Instru Optiikan ostot ja ulkopuoliset
palvelut ovat lahes yhta suuria kuin Silmaasemalla, vaikka Instru Optiikan liike-
vaihto on huomattavasti Silmaaseman liikevaihtoa suurempi. Toisin sanoen
Instru Optiikka on onnistunut pitdmaan muuttuvat kustannukset suhteellisen al-
haisena. Specsaversin myyntikateprosentti on ollut yli 40 prosenttia koko tarkas-
telujakson aikana.

5.3.2 Kayttokateprosentti

Kayttokate eli EBITDA kuvaa yrityksen toiminnan tuloksen ennen poistoja ja ra-
hoituseria (Yritystutkimus ry 2011, 60). Kaytanndssa tunnusluku kuvaa, kuinka
paljon yritykselle jaa katetta, liikevaihdosta on vahennetty toimintakulut (AlmaTa-
lent 2020). Kayttokateprosentti on hyddyllinen tunnusluku, kun sité verrataan sa-

man toimialan sisalla. Vertailukelpoisuuteen vaikuttaa kuitenkin se, omistaako vai
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vuokraako yritys omat tuotantovalineensa. Mikali yritys omistaa tuotantovali-
neensa, se nakyy yrityksen tuloslaskelmassa poistoina ja rahoituskuluina kaytto-
katteen jalkeen. Yrityksen vuokratessa tuotantovalineensa, vuokrakulut nakyvat
yrityksen liilketoiminnan muissa kuluissa. (Yritystutkimus ry 2011, 61.)

Kayttokateprosentille on haasteellista antaa ohjearvoja, silla kayttokatteen riitta-
vyytta arvioitaessa on huomioitava esimerkiksi aineellisten ja aineettomien hyo-
dykkeiden poistovaatimukset toimialan lisaksi. Kuitenkin eri toimialoilla kayttoka-
teprosentit vaihtelevat tietyn vaihteluvalin alueella. Esimerkiksi juuri kaupan alalla
kayttokateprosentti on tyypillisesti 2-10 prosentin valilla. (Yritystutkimus ry 2011,
61.)

Kuvassa 10 on esitelty Silmaasema Oyj:n seka analyysiin valittujen kilpailijoiden
kayttokateprosentin kehitysta vuosilta 2014 - 2018.
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Kuva 5 Kayttokateprosentti.

Silmaaseman kayttokateprosentti on vuoteen 2017 asti laskenut jokaisella tilikau-
della. Tilikaudella 2018 kayttokate on ollut 9,3 prosenttia. Huolimatta siita, etta
Silmaaseman liikkevaihto on vuosittain kasvanut, kasvu ei ole ollut riittavaa verrat-

tuna kasvaviin toimintakuluihin.

Instru Optiikka Oy:n kayttOkateprosentti on tarkastelujakson aikana pysynyt 10-
15 prosentin valilla. Specsaversin kayttokateprosentti on Silmaasemaan ja Instru
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Optiikkaan verrattuna matalin. Specsaversin kayttokateprosentti vuonna 2014 on
ollut 7 prosenttia. Vuoden 2014 jalkeen Specsaversin kayttokateprosentti on las-
kenut lahes vuosittain, ja vuonna 2018 kayttokateprosentti on ollut 2,5 prosenttia.
Specsaversin kayttokateprosentin heikentyminen johtuu siita, ettd yrityksen
muuttuvien ja kiinteiden kustannusten kasvu tarkastelujakson aikana on ollut lii-

kevaihdon kasvua suurempaa.
5.3.3 Liiketulosprosentti

Liiketulos kuvaa, kuinka paljon varsinaisen liiketoiminnan tuotoista on jaljelle en-
nen verojen ja rahoituserien vahentamista. Liiketulos saadaan, kun liikevaihtoon
lisataan liiketoiminnan muut tuotot ja vahennetaan toimintakulut seka poistot ja
arvonalentumiset. Liiketulosprosentti saadaan, kun liiketulos jaetaan liikevaih-
dolla. Liiketulosprosentin avulla voidaan seurata yrityksen kehitysta. Se soveltuu
myads toimialan sisaiseen vertailuun seka eri toimialojen valiseen vertailuun. (Yri-
tystutkimus ry 2011, 61.)

Liiketulosprosenttia arvioitaessa voidaan kayttaa seuraavan mukaisia ohjearvoja:

- yli10 % hyva
- 5-10% tyydyttava
- alled5% heikko

(Yritystutkimus ry 2011, 62.)

Kuvassa 11 on esitelty Silmaasema Oyj:n seka analyysiin valittujen kilpailijoiden
liketulosprosentin kehitysta vuosilta 2014 - 2018.
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Kuva 6 Liikevoittoprosentti.

Silmaasema Oyj:n liikevoittoprosentti on ollut vuosina 2014, 2017 ja 2018 heikolla
tasolla ohjearvoihin verratessa. Silmaasema Oyj:n liikevoittoprosentin heikko
taso johtuu siita, etta toimintakulut ja poistot ovat kasvaneet liikevaihtoa nopeam-
min. Vuosina 2015 ja 2016 Silmaasema Oyj:n liikevoittoprosentti on ollut tyydyt-
tavalla tasolla.

Instru Optiikka Oy:n liikevoittoprosentti on ollut tarkastelujakson jokaisena vuo-
tena vahintaan tyydyttavalla tasolla. Instru Optiikka Oy:n liikevoittoprosentti on
vuosina 2014 ja 2015 yltanyt hyvalle tasolle. Specsaversin liikevoittoprosentti tar-
kastelujakson aikana ollut tyydyttavalla tai heikolla tasolla. Specsaversin kaytto-
kate ja myyntikate ovat alhaisimmalla tasolla yrityksista.

5.3.4 Nettotulosprosentti

Nettotulos saadaan, kun yrityksen liiketulokseen lisataan rahoitustuotot ja vahen-
netaan rahoituskulut ja verot. Yrityksen nettotuloksen tulisi olla positiivinen, jotta
yritystoimintaa voidaan pitda kannattavana. Yrityksen nettotulosta arvioitaessa
tulisi ottaa huomioon yrityksen paaomarakenne ja voitonjakotavoitteet. (Yritystut-
kimus ry 2011, 62.)

Nettotulos kertoo, onko yritys kyennyt selviamaan varsinaisella toiminnallaan lai-
nojen hoitomaksuista seka investointien omarahoituksesta. Yrityksen vaadittava
nettotuloksen taso maaraytyy pitkalti yrityksen voitonjakotavoitteiden mukaan.
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Nettotulos soveltuu hyvin yritysten keskinaiseen vertailuun, esimerkiksi parem-
min kuin myynti- ja kayttokatteet. (Alma Talent 2020.)

Kuvassa 13 on esitelty Silmaasema Oyj:n seka analyysiin valittujen kilpailijoiden
nettotulosprosentin kehitysta vuosilta 2014 - 2018.
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Kuva 7. Nettotulosprosentti.

Silmaasema Oyj:n nettotulosprosentti on vuonna 2014 ollut -5,8 prosenttia.
Vuonna 2017 nettotulosprosentti on painunut lievasti negatiivisen puolella. Vuo-
sien 2014 ja 2017 negatiiviset nettotulosprosentit johtuvat tilikausien tappioista.
Vuosina 2015, 2016 ja 2018 tunnusluku on ollut positiivinen, mutta jaanyt silti

jokaisena vuonna matalaksi, alle kolmeen prosenttiin.

Instru Optiikka Oy:n nettotulosprosentti on ollut yrityksista selkeasti korkein jokai-
sena tarkastelujakson vuotena. Instru Optiikan nettotulosprosentti on kuitenkin
laskenut jokaisena tarkastelujakson vuotena. Specsaversin nettotulosprosentti
on jokaisena vuotena ollut positiivinen. Specsaverilla nettotulosprosentti on ollut

vuonna 2014 korkeimmalla tasolla, 5,8 prosenttia.
5.3.5 Oman paaoman tuottoprosentti

Oman paaoman tuottoprosentti on tunnusluku, jonka tarkoituksena on kuvata yri-

tyksen kykya tuottaa omistajien sijoittamalle paaomalle lisaarvoa. Tunnusluvun
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tavoite taso maaritelladn omistajien tuottovaatimusten pohjalta. (Yritystutkimus ry
2011, 65.) Oman paaoman tuotto saadaan jakamalla nettotulos oikaistulla omalla
paaomalla. Oman padoman tuottoprosentin on tarkoitus ilmaista, kuinka paljon
omalle paaomalle on tilikauden aikana kertynyt tuottoa. Oman paaoman tuotto-

prosentin ohjearvot ovat esitelty alla.

- yli20 % Erinomainen
- 15-20 % Hyva

- 10-15% Tyydyttava

- 510% Valttava

- ale5% Heikko

(Alma Talent 2020.)

Kuvassa 14 on esitelty Silmaasema Oyj:n seka analyysiin valittujen kilpailijoiden

oman paaoman tuottoprosentin kehitysta vuosilta 2014 - 2018.
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Kuva 8. Oman paaoman tuottoprosentti.

Silmaasema Oyj:n oman paaoman tuottoprosentti on ollut 2015 erinomaisella ta-
solla. Oman paaoman tuottoprosentin erinomainen taso johtuu siita, etta vuonna
2015 Silmaaseman tulos parani huomattavasti edelliseen vuoteen verrattuna.

Vuonna 2016 Silmaasema Oyj:n oman paaoman tuottoprosentti laski valttamalle
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tasolle. Vuonna 2017 tunnusluku laski —2,6 prosenttiin, mika on ohjearvojen mu-
kaan heikolla tasolla. Tama selittyy silla, etta Silmédasema on vuonna 2017 tehnyt
selvasti negatiivisen nettotuloksen. Vuodesta 2017 vuoteen 2018 Silmaasema on
onnistunut nostamaan oman paaoman tuottoprosentin valttavalle tasolle 8,1 pro-

senttiin.

Silmaasema Oyj:lla oli vuonna 2015 kilpailijayrityksia korkeampi oman padoman
tuottoprosentti. Vuoden 2015 jalkeen Silméaseman oman paaoman tuotto on ol-
lut kilpailevia yrityksia selvasti alhaisin. Instru Optiikka Oy on onnistunut pitdmaan
oman paaoman tuottoprosentin koko tarkastelujakson ajan joko hyvalla tai erin-
omaisella tasolla. Specsaversin oman paaoman tuottoprosentti on ollut koko tar-
kastelujakson ajan tyydyttavalla tai hyvalla tasolla.

5.3.6 Sijoitetun paaoman tuottoprosentti (ROI)

Sijoitetun padoman tuottoprosentti on tunnusluku, joka kuvaa tuottoa, jonka saatu
yritykseen sijoitetulle korkoa tai muuta tuottoa vaativalle paaomalle. Tunnusluvun
tarkoituksena on mitata yrityksen suhteellista kannattavuutta eli yritykseen sijoi-
tetulla korolla tai muuta tuottoa vaativalla paaomalla saatua tuottoa. (Alma Talent
2020.)

Yritykseen sijoitetun paaoman maara saadaan laskettua, kun lasketaan yhteen
yrityksen oma paaoma ja korolliset velat. Sijoitetun padaoman tuottoprosentti saa-
daan ensin laskemalla yhteen nettotulos, rahoituskulut ja tilikauden verot ja jae-
taan naiden summa keskimaaraisella sijoitetun paaoma maaralla. Keskimaarai-
nen sijoitetun paaoman maara saadaan tilikauden alun ja tilikauden lopun sijoite-

tun padoman keskiarvosta. (Alma Talent 2020.)

Sijoitetun paaoman tulisi tuottaa vahintaan vieraalle paaomalle maksettavan ko-
ron verran. Jos yrityksen oma paaoma on muodostunut negatiiviseksi, silloin si-
joitun paaoman tulisi olla ainakin vahintaan yrityksen korollisen velan suuruinen.
(Alma Talent 2020.)

Tunnuslukuna sijoitetun padoman tuottoprosentti sopii hyvin toimialan valiseen

vertailuun. Vertailtavuutta saattaa heikentaa se, etta joskus voi olla haasteellista
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saada tietoa yrityksen vieraan paaoman jakautumisesta korolliseen ja korotto-
maan vieraaseen paaomaan. Osin tunnusluvun vertailtavuutta voi heikentaa se,
etta yritykset ovat voineet tehda padomia sitovia investointeja, jotka eivat tilikau-
den aikana ole ehtineet tuottaa yritykselle tuloa. (Alma Talent 2020.)

Sijoitetun padoman tuottoprosentti (ROI) voidaan tarkastella seuraavien ohjear-
vojen pohjalta:

- yli 15 prosenttia Erinomainen
- 10 — 15 prosenttia Hyva

- 6 —10 prosenttia Tyydyttava

- 3 -6 prosenttia Valttava

- alle 3 prosenttia Heikko

(Alma Talent 2020.)

Kuvassa 15 on esitelty Silmaasema Oyj:n seka analyysiin valittujen kilpailijoiden

sijoitetun padoman tuottoprosentin kehitysta vuosilta 2014 - 2018.
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Kuva 9. Sijoitetun padoman tuottoprosentti.

Silmaasema Oyj:n sijoitetun padoman tuottoprosentti on ollut vuonna 2015 hy-
valla tasolla. Vuonna 2016 sijoitetun padoman tuottoprosentti on laskenut tyy-
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dyttavalle tasolle. Vuonna 2017 tunnusluvun arvo laski edelleen ja arvo oli hei-
kolla tasolla. Vuoteen 2018 Silmaasema sai kasvatettua sijoitetun paaoman
tuottoprosentin arvon tyydyttavalle tasolla 6,9 prosenttiin.

Sijoitetun paaoman tuottoprosentin on erinomaisella tasolla, mikali tunnusluvun
arvo on yli 15 prosenttia. Instru Optiikka Oy:n sijoitetun paaoman tuottoprosentti
on koko tarkastelujakson ollut erinomaisella tasolla. Vuosina 2015, 2017 ja
2018 Instru Optiikka Oy:n sijoitetun padoman tuottoprosentti on ollut yli 30 pro-
senttia. Tyypillisesti mikali yrityksen kannattavuustaso on hyva, nousee sijoite-
tun padoman tuottoprosentti esimerkiksi lainakorkoja suuremmaksi (Alma Ta-
lent 2020). Instru Optiikka Oy:n kokonaiskannattavuuden taso on varmasti yksi
selittava tekija korkealle sijoitetun paaoman tuottoprosentille. Specsaversin si-
joitetun padoman tuottoprosentin arvot ovat Instru Optiikka Oy:hyn verrattuna
maltillisempia, mutta arvot ovat koko tarkastelujakson aikana olleet erinomai-

sella tasolla.

Instru Optiikka Oy:n kannattavuus on analyysin yrityksista parhaimmalla tasolla,
silla Instru Optiikka Oy on saanut kannattavuuden tunnusluvuista parhaimpia ar-
voja analyysin yrityksiin verrattuna. Instru Optiikka Oy:n kannattavuus on myos
ohjearvoihin verrattuna hyvalla tasolla. Specsaversin ja Silmaaseman kannatta-
vuus ei ylla Instru Optiikan kanssa samalla tasolle. Keskeisin syy tahan on se,
etta Instru Optiikka on onnistunut pitamaan liiketoimintansa kustannustehok-

kaampana kuin analyysin muut yritykset.

5.4 Vakavaraisuus

Vakavaraisuus tarkoittaa vieraan paaoman ja oman paaoman valista suhdetta
yrityksen kokonaispaaomasta. Vieraan paaoman osuus ei saisi nousta lilan suu-
reksi kokonaispaaomasta, jotta yritys voi selvita vieraan paaoman korkokustan-
nuksista. Vakavaraisuutta voidaan analysoida staattisen rahoitusrakenteen ja dy-
naamisen rahoituksen riittavyyden kannalta. Yrityksen vakavaraisuutta voidaan
mitata omavaraisuusasteen, velkaantumisasteen ja suhteellisella velkaantunei-

suuden avulla. (Rantalainen 2019; Alma Talent 2020.)
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Vakavaraisuuden tunnusluvuista opinnaytetyon tunnuslukuanalyysiin sisallyte-
tadn omavaraisuusasteprosentti, nettovelkaantumisasteprosentti, suhteellinen
velkaantuneisuusprosentti seka lainojen hoitokate, silla naiden tunnuslukujen
avulla saadaan riittava kuva yrityksien vakavaraisuuden tasosta. Osa dynaami-
sen vakavaraisuuden tunnusluvuista rajataan tunnuslukuanalyysin ulkopuolelle,
silla suhteellisen samanlaisten tunnuslukujen vertailulla ei saada merkittavasti li-

saa hyodyllista tietoa yritysten vakavaraisuudesta.
5.4.1 Omavaraisuusaste

Omavaraisuusaste on vakavaraisuuden tunnusluku, joka vakavaraisuuden li-
saksi mittaa yrityksen tappionsietokykya ja kykya selvita pitkalla aikavalilla sitou-
tumisistaan. Omavaraisuusasteen vertailukelpoisuuteen vaikuttaa pysyviin vas-
taaviin tehdyt arvonkorotukset, poistotavat seka inflaatio. Omavaraisuusasteen
ohjearvot on esitelty alla. (Yritystutkimus ry 2011, 66.) Omavaraisuusaste voi-

daan tarkastella seuraavien ohjearvojen pohjalta:

- yli 50 prosenttia Erinomainen
- 35 - 50 prosenttia Hyva

- 25 - 35 prosenttia Tyydyttava

- 15 - 25 prosenttia Valttava

- Alle 15 prosenttia Heikko

(Alma Talent 2020.)

Omavaraisuusaste lasketaan suhteuttamalla oma paaoma taseen loppusum-
maan. Taseen loppusummasta eliminoidaan keskeneraisiin toihin projekteihin liit-

tyvat ennakot, jotka sisaltyvat vaihto-omaisuuteen. (Yritystutkimus ry 2011, 66.)

Omavaraisuusastetta tarkastellessa on hyva muistaa, etta yritys voi tulla toimeen
matalallakin omavaraisuudella, jos yrityksen kannattavuus on kohtuullisella ja va-
kaalla tasolla ja yritykselle ei tule tappiota. Yrityksen matala omavaraisuus on

kuitenkin riski, jos yrityksen kannattavuus lahtee laskuun. (Alma Talent 2020.)

Kuvassa 16 on esitelty Silmaasema Oyj:n seka analyysiin valittujen kilpailijoiden
omavaraisuusasteen kehitysta vuosilta 2014 - 2018.
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Kuva 10. Omavaraisuusaste.

Silmaasema Oyj on saanut kehitettyd omavaraisuusastetta positiiviseen suun-
taan tarkastelujakson aikana. Vuosina 2014 - 2016 Silmaasema Oyj:n omavarai-
suusaste on ollut heikolla tasolla ohjearvoihin nahden. Silmdaseman osakepaa-
oma ei ole suhteessa taseen kokoon merkittadvan suuri. Taman lisaksi Silmaase-
malla on melko suuri summa sijoitetun vapaan oman paaoman rahastossa, mutta
Silmaasema on tarkastelujakson aikana useampana tilikautena tehnyt negatiivi-
sen tuloksen. Vuosina 2017 ja 2018 Silmdaseman omavaraisuusaste on ollut hy-
valla tasolla. Omavaraisuusasteen suuri nousu vuodesta 2016 vuoteen 2017 ja
2018 johtuu siita, etta vuosina 2017 ja 2018 Silmaasema Oyj:n osakepadoma
nousi 3000 eurosta 80 000 euroon ja sijoitetun oman padoman rahasto nousi 5,9

miljoonasta eurosta noin 39 miljoonaan euroon.

Instru Optiikka Oy:n omavaraisuusaste on ollut koko tarkastelujakson aikana ollut
erinomaisella tasolla. Tama selittyy silla, etta Instru Optiikka Oy:lla melko suuren
osakepaaoman lisaksi onnistunut tuottamaan liiketoiminnallaan voittoa jokaisena
tarkastelujakson vuotena. Instru Optiikka Oy maksoi vuonna 2017 osinkoja 5,6
miljoonaa euroa ja vuonna 2018 osinkoja maksettiin 8,6 miljoonaa euroa. Vuonna
2017 tilikauden voitto oli noin 8,6 miljoonaa euroa ja vuonna 2018 tilikauden voitto
oli 8,2 miljoonaa euroa. Vuoden 2017 jakamaton tilikauden voitto on osaltaan
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kasvattanut Instru Optilkan omavaraisuutta. Specsaversin omavaraisuusaste on
ollut tarkastelujakson aikana lukuun ottamatta vuotta 2014 hyvalla tai erinomai-
sella tasolla.

5.4.2 Nettovelkaantumisaste

Nettovelkaantumisasteprosentti on tunnusluku, joka kuvaa yrityksen velkaantu-
neisuuden tasoa mittaamalla korollisen velan ja oman paaoman valista suhdetta.
Tunnuslukua varten nettovelka saadaan vahentamalla korollisista veloista yrityk-
sen likvidit rahavarat. Nettovelkaantumisaste saadaan, kun nettovelka jaetaan
yrityksen omilla varoilla. Yrityksen omat varat saadaan, kun lasketaan yhteen ta-
seen oma paaoma, vapaaehtoiset varaukset, poistoero verovelalla vahennettyna

seka osa oman paaoman ehtoisista pagomalainoista. (Alma Talent 2020.)

Tunnuslukua tulkitaan niin, etta mita korkeampi sen arvo on, sita korkeampi on
yrityksen velkaantuneisuus. Jos tunnusluvun arvo muodostuu negatiiviseksi, yri-
tysta voidaan pitaa kaytannossa velattomana. Tallaisessa tilanteessa yrityksella
ei ole korollista velkaa tai se pystyttaisiin maksamaan kokonaan takaisin kassa-
varoilla. (Alma Talent 2020.)

Yrityksen velkaantuneisuutta voidaan pitaa merkittavana riskina. Korkea velkaan-
tuneisuus rajoittaa yrityksen kasvua ja rajoittaa muun muassa lisalainan saa-
mista. Matala velkaantuneisuus ei kuitenkaan takaa yritykselle lisdlainan saa-
mista, vaan rahoittajat tarkastelevat myos yrityksen lainanhoitokykya. (Alma Ta-
lent 2020.)

Nettovelkaantumisasteprosentti voidaan tarkastella seuraavien ohjearvojen poh-

jalta:
- alle 10 prosenttia Erinomainen
- 10 - 60 prosenttia Hyva
- 60— 120 prosenttia Tyydyttava

(Alma Talent 2020.)

Kuvassa 17 on esitelty Silmaasema Oyj:n seka analyysiin valittujen kilpailijoiden
nettovelkaantuneisuusasteen kehitysta vuosilta 2014 - 2018.
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Kuva 11. Nettovelkaantumisaste.

Silmaasema Oyj:n nettovelkaantumisaste on ollut todella korkea vuosina 2014 -
2016. Vuosina 2017 ja 2018 nettovelkaantumisaste on ollut tyydyttyvalla tasolla.
Silmaasemalla on merkittavan paljon korollisia velkoja, varsinkin suhteessa yri-
tyksen likvideihin varoihin. Silmdaseman oma paaoma ei ole kovinkaan suuri,
varsinkin verrattuna yhtion korollisiin velkoihin. Kuitenkin vuosien 2017 ja 2018
nettovelkaisuuden suuri lasku johtuu siita, etta esimerkiksi Silmaasema Oyj:n

raha- ja pankkisaamisten kasvusta.

Seka Instru Optiikka Oy:lla etta Specsaverilla nettovelkaantumisaste on ollut rei-
lusti alle 10 prosentin, silla molemmilla yrityksilla tunnusluku on ollut negatiivinen
koko tarkastelujakson aikana. Negatiivinen nettovelkaantumisaste tarkoittaa kay-
tannossa sita, ettd molempia yrityksia voidaan pitaa nettovelattomia. Instru Optii-
kan ja Specsaversin kohdalla tama tarkoittaa sita, etta kumpikin yritys pystyisi
maksamaan korollisen velkansa takaisin kassavarojensa avulla. (Alma Talent
2020.)

5.4.3 Lainojen hoitokate

Lainojen hoitokate on tunnusluku, joka mittaa yrityksen tulorahoituksen riitta-
vyytta vieraan paaoman hoitovelvoitteista suoriutumiseen. Tunnusluvun tarkoi-

tuksena on siis mitata tulorahoituksen riittavyytta lainojen hoidon nakokulmasta.
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Usein ajatellaan, etta tunnusluvun tulisi saada yli yhden olevia arvoja, jotta se voi
selviytya vieraan paaoman velvoitteista. Lainojen hoitokate lasketaan jakamalla
rahoitustuloksen ja rahoituskulujen summa rahoituskulujen ja pitkaaikaisten lai-

nojen lyhennysten summalla. (Alma Talent 2020.)

Lainojen hoitokate voidaan tarkastella seuraavien ohjearvojen pohjalta:

- yli 2 prosenttia Hyva
- 1-2 prosenttia Tyydyttava
- alle 1 prosentti Heikko

(Alma Talent 2020.)

Tunnusluvun arvojen tarkastelussa tulee ottaa huomioon se, etta tunnusluku ei
huomioi sita, etta yrityksen tulisi myos kyeta investoimaan ja jakamaan osinkoa
omistajilleen. Huomattavaa on myos se, etta tunnusluvun arvo voi vaihdella vuo-
sittain myos esimerkiksi liikevaihdon muutoksien vuoksi. Tunnusluku ei myos-
kaan huomioi sita, etta yritys voi kayttaa lainojen maksuun edellisten tilikausien
voittovaroja tai satunnaisia tuottoja. (Alma Talent 2020.)

Kuvassa 18 on esitelty Silmaasema Oyj:n seka analyysiin valittujen kilpailijoiden
lainojen hoitokatteen kehitysta vuosilta 2014 - 2018.
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Kuva 12. Lainojen hoitokate.
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Silmaasema Oyj:n lainojen hoitokate on ollut jokaisena tarkastelujakson vuotena
ohjearvojen perusteella erinomaisella tasolla. Vuosina 2015-2017 lainojen hoito-
kate Silmaasema Oyj:lla on ollut 2,1-2,7 valilla. Vuonna 2018 lainojen hoitokate
on noussut Silmaasema Oyj:lla 7,6, sillda muun muassa Silmaaseman pitkaaikais-

ten velkojen maara on ollut edellisiin vuosiin verrattuna merkittavasti matalampi.

Instru Optiikka Oy:lla lainojen hoitokate on ollut jokaisena tarkastelujakson vuo-
tena erittain korkea. Instru Optiikalla on ollut korkein lainojen hoitokate vuonna
2017, jolloin se on ollut 2988,9. Instru Optiikka Oy on onnistunut saavuttamaan
korkean lainojen hoitokatteen, silla yritys kykenee liiketoiminnallaan tuottamaan
merkittavan maaran tulosta, eika yritys ole taseen loppusummaan verrattuna ko-

vinkaan velkaantunut.

Specsaversin lainojen hoitokate on ollut jokaisena tarkastelujakson vuotena kor-
keampi kuin Silmaasema Oyj:lla. Arvo on vaihdellut 8,4-15,7 valilla tarkastelujak-

son aikana.
5.4.4 Suhteellinen velkaantumisprosentti

Suhteellinen velkaantuneisuusprosentti on tunnusluku, joka kertoo yrityksen vel-
kojen maaran suhteessa toiminnan laajuuteen. Korkea suhteellinen velkaantu-
neisuus edellyttaa yritykseltd vakaata kayttokatetta. Suhteellisen velkaantunei-
suuden arvoja tulisi verrata toimialan sisalla. (Rantalainen 2019.)

Suhteellinen velkaantuneisuusprosentti lasketaan jakamalla taseen oikaistut ve-
lat tilikauden liikevaihdolla. Suhteellinen velkaantumisprosentti voidaan tarkas-

tella seuraavien ohjearvojen pohjalta:

- alle 40 prosenttia Hyva
- 40 - 80 prosenttia Tyydyttava
- yli 80 prosenttia Heikko

(Yritystutkimus ry, 2017, 70.)

Kuvassa 19 on esitelty Silmaasema Oyj:n seka analyysiin valittujen kilpailijoiden
suhteellisen velkaantuneisuusasteen kehitysta vuosilta 2014 - 2018.
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Kuva 13. Suhteellinen velkaantuneisuusprosentti.

Silmaasema Oyj:n suhteellinen velkaantuneisuusprosentti vuonna 2014 on ollut
yli 230 prosenttia. Suhteessa toiminnan laajuuteen Silmaasemalla on ollut mer-
kittava maara velkaa. Vuonna 2014 Silmaasemalla oli vierasta paaomaa yh-
teensa noin 67 miljoonaa euroa, kun esimerkiksi juuri tilikauden liikevaihto on ol-
lut noin 29 miljoonaa euroa. Vuosina 2015 - 2018 Silmaaseman suhteellinen vel-
kaantuneisuusprosentti on ollut vuotta 2014 maltillisemmalla tasolla, mutta tun-
nusluku on kuitenkin ollut vain tyydyttavalla tasolla. Korkea suhteellisen velkaan-
tuneisuuden taso ei kuitenkaan ole merkittavasti vaikuttanut Silmaaseman toi-
mintaan, silla yritys on onnistunut yllapitamaan kayttokatteen tason suhteellisen

vakaana.

Instru Optiikka Oy:lla suhteellinen velkaantuneisuusprosentti on koko tarkastelu-
jakson aikana ollut hyvalla tasolla ohjearvoihin peilatessa. Taman perusteella voi-
daan sanoa, etta toiminnan laajuuteen verraten Instru Optiikan velkaantuneisuus

on suhteellisesti todella hyvalla tasolla.

Specsaversin suhteellinen velkaantuneisuusprosentti on myos ollut koko tarkas-
telujakson aikana hyvalla tasolla ohjearvoihin verratessa. Specsaversin velkaan-

tuneisuus toiminnan laajuuteen nahden on hyvin maltillinen.
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Silmaasema Oyj:n vakavaraisuutta heikentaa yhtion velkaisuus. Velan maara
on vaikuttanut suuresti vakavaraisuuden tunnuslukuihin. Tunnuslukujen perus-
teella Instru Optiikan ja Specsaversin vakavaraisuus on Silmaasemaa huomat-
tavasti paremmalla tasolla. Vakavaraisuuden tunnusluvuista Silmaasema Oyj:n
omavaraisuusaste on kehittynyt positiiviseen suuntaan, mutta ollen kuitenkin
Instru Optiikka Oy:n omavaraisuusastetta huomattavasti heikompi. Instru Op-
tikkka Oy:n korkea omavaraisuuden taso antaa toiminnalle enemman liilkkuma-
varaa eivatka suhdanteet ja muu toimintaymparisto vaikuta Instru Optiikan ta-
loudelliseen tilaan niin merkittavasti. Esimerkiksi kilpailutilanteen kiristyessa
Instru Optiikka Oy kestaa todennakoisesti heikentynytta kannattavuutta parem-

min ja pidemman aikaa.
5.5 Maksuvalmius

Yrityksen maksuvalmius kuvaa yrityksen kykya selvita lyhytaikaisista maksu-
sitoumuksistaan ennen niiden eraantymista. Tunnusluvun tarkoituksena on ku-
vata lyhyen aikavalin rahoituksen riittavyytta yritystoiminnalle. Maksuvalmiutta
kuvataan usein quick ration ja current ration seka erilaisten kiertonopeusmittarei-

den avulla. (Rantalainen 2019.)

Maksuvalmiutta on kahdenlaista: staattista sekd dynaamista maksuvalmiutta.
Staattisen maksuvalmiuden tunnusluvut mittaavat tasesuhteita. Staattisen mak-
suvalmiuden tunnusluku ovat quick ratio ja current ratio. Dynaamisen maksuval-
miuden tunnusluvut mittaavat kassavirtaa. Dynaamisen maksuvalmiuden tun-

nuslukuista voidaan muun muassa mainita rahoitustulos. (Alma Talent 2020.)

Maksuvalmiuden tunnusluvuista tunnuslukuanalyysiin sisallytetaan quick ratio,
current ratio ja rahoitustulos seka kiertoaikoja mittaavia tunnuslukuja. Kiertoai-
koja mittaavista tunnusluvuista tunnuslukuanalyysiin sisallytaan myyntisaamis-
ten, ostovelkojen ja varaston kiertoajat, silla kiertoajoilla on merkittava vaikutus
yrityksien kaytettavissa olevan kayttopaaoman maaraan. (Alma Talent 2020.)
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5.5.1 Quick ratio

Quick ratio on maksuvalmiuden tunnusluku, jonka tarkoituksena on mitata yrityk-
sen kykya selviytya lyhytaikaisista veloista nopeasti rahaksi muutettavalla omai-
suudella. Quick ration tarkoituksena on siis mitata kassavalmiutta ja yrityksen ra-
hoituspuskurien tilaa. (Alma Talent 2020.)

Quick ratio saadaan laskemalla yhteen lyhytaikaiset saamiset, rahat ja pankki-
saamiset seka rahoitusarvopaperit ja jakamalla kyseinen summa lyhytaikaisen
vieraan paaoman ja lyhytaikaisten saatujen ennakkomaksujen erotuksella. Yri-
tyksen rahoitusomaisuuden ajatellaan kattavan kokonaan lyhytaikaisten velkojen
maaran, jos tunnusluku saa arvon 1. (Alma Talent 2020.)

Quick ratiota on syyta tarkastella kehityksen nakokulmasta. Tunnusluku sopii
myos hyvin toimialan yritysten vertailuun. Tunnuslukua tarkastellessa on hyva
ottaa huomioon se, etta saatu quick ration arvo kuvaa vain tilinpaatoshetken ti-

lannetta. Quick ratio voidaan tarkastella seuraavien ohjearvojen pohjalta:

- yli 1,5 prosenttia Erinomainen
- 1-1,5 prosenttia Hyva

- 0,5-1 prosenttia Tyydyttava
- 0,3-0,5 prosenttia Valttava

- alle 0,3 prosenttia Heikko

(Alma Talent 2020.)

Kuvassa 20 on esitelty Silmaasema Oyj:n seka analyysiin valittujen kilpailijoiden
quick ration kehitysta vuosilta 2014 - 2018.
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Kuva 14. Quick ratio.

Silmaasema Oyj:n quick ration arvo on vaihdellut 0,4-1 valilla. Ohjearvojen pe-
rusteella voidaan sanoa, ettd Quick ration arvo on vaihdellut valttavan ja hyvan
tason valilla. Silmaasema Oyj:n quick ration arvoa laskee se, ettéa Silmaasemalla
on lyhytaikaista velkaa paljon, mika rasittaa yrityksen maksuvalmiutta. Silma-
asema Oyj:n quick ration arvo jaadessa alle yhden lahes vuosittain, lyhytaikaista

velkaa on vdahemman kuin likviditeettia. (Salmi 2012, 202.)

Specsaversin quick ratio on ollut mukaan lukematta vuotta 2014 erinomaisella
tasolla. Vuonna 2014 Specsaversin Quick ratio on ollut 1,2 eli ohjearvojen mu-
kaan hyvalla tasolla. Instru Optiikka Oy:n quick ration arvo on ollut koko tarkas-
telujakson aikana hyvalla tasolla ohjearvojen mukaan. Specsaverilla ja Instru Op-
tiikalla on huomattavasti vahemman lyhytaikaista velkaa, minka vuoksi yritysten
quick ration arvot ovat Silmaasema Oyj:n arvoja parempia.

5.5.2 Current ratio

Current ratio on tunnusluku, joka mittaa yrityksen maksuvalmiutta ja rahoituspus-
kuria. Tunnusluku vertaa likvideja yrityksen varoja suhteessa lyhytaikaisiin vel-
koihin. Yrityksen maksuvalmius tarkoittaa kykya selviytya maksuista ajallaan ja
mahdollisimman edullisesti. (Alma Talent 2020.)
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Current ration tarkoituksena on mitata nettokayttépadomansuhdetta, joten tun-
nusluku tarkastelee maksuvalmiutta koko nettokayttopaaoman huomioiden. Tal-
[6in tunnuslukuun otetaan mukaan myo6s vaihto-omaisuus, vaikka se on todelli-
suudessa realisoitavissa vasta esimerkiksi yritystoiminnan epaonnistuessa.
(Salmi 2012, 202-203.)

Current ratio saadaan, kun vaihto-omaisuus, lyhytaikaiset saamiset, rahat ja
pankkisaamiset seka rahoitusomaisuusarvopaperit lasketaan yhteen ja jaetaan
lyhytaikaisella vieraalla padomalla. (Alma Talent 2020.)

Current ratio voidaan tarkastella seuraavien ohjearvojen pohjalta:

- yli 2,5 prosenttia Erinomainen
- 2-—2,5prosenttia Hyva

- 1,5 -2 prosenttia Tyydyttava
- 1-1,5 prosenttia Valttava

- alle 1 prosentti Heikko

(Alma Talent 2020.)

Kuvassa 21 on esitelty Silmaasema Oyj:n seka analyysiin valittujen kilpailijoiden
current ration kehitysta vuosilta 2014 - 2018.
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Kuva 15. Current ratio.
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Vuosina 2014 ja 2015 Silmaasema Oyj:n current ration arvo on jaanyt alle yhden,
joten naina vuosina Silmaasema Oyj:n current ration arvot ovat jaaneet heikolle
tasolle. Seuraavina vuosina Silmaasema on saanut nostettua current ration arvon
yhteen ja vuotena 2018 arvo oli 1,2. Silti arvot ovat jaaneet valttavalle tasolle.
Huomioitavaa on my0s se, etta Silmaaseman maksuvalmiuteen vaikuttaa myos
se, etta vaihto-omaisuus ei valttamatta ole Silmaasema Oyj:n kaytettavissa lyhyt-
aikaisten velkojen hoitamiseen tarvittaessa (Salmi 2012, 203).

Specsaversin ja Instru Optiikan current ration arvot ovat tarkastelujakson aikana
saaneet paljon parempia arvoja. Vuotta 2014 lukuun ottamatta Instru Optiikka on
onnistunut saavuttamaan parhaimman current ration arvon. Vuonna 2017 Instru
Optiikka on onnistunut saavuttamaan ohjearvojen perusteella current ratiolle hy-

van tason.
5.5.3 Vaihto-omaisuuden kiertoaika

Vaihto-omaisuuden kiertoaika on tunnusluku, jonka tarkoituksena on kuvata va-
rastoinnin tehokkuutta yrityksessa. Tunnusluvun tarkoituksena on mitata paivien
maaraa, jonka tavara viipyy varastossa. Esimerkiksi juuri erilaisissa kauppaliik-
keissa vaihto-omaisuuden kiertoajalla on suuri merkitys esimerkiksi juuri tulora-

hoituksen riittavyyden kannalta. (Alma Talent 2020.)

Tunnusluvun tarkoituksena on kertoa aika, jossa varastoon liittyvat menot ovat
sitoutuneena ennen sita, kun varat vapautuvat varastosta. Huomiota tulisi myos

tunnusluvun ohella kiinnittaa varaston kokoon. (Salmi 2012, 212.)

Vaihto-omaisuuden kiertoaika saadaan, kun vaihto-omaisuudesta vahennetaan
vaihto-omaisuuden ennakkomaksut ja naiden erotus jaetaan tilikauden aine- ja

tarvikekayton maaralla. (Alma Talent 2020.)

Mikali vaihto-omaisuuden kiertoaika saa pienen arvon, yrityksen varastonhallinta
toimii tehokkaasti. Jos arvo jaa suureksi, yrityksen tulisi tehostaa varastonhallin-

taa, silla se sitoo yrityksen kayttopaaomaa. (Alma Talent 2020.)

Vaihto-omaisuuden kiertoaika on hyvin toimialakohtainen tunnusluku, joten sille
ei ole yleisia ohjearvoja, vaan tunnuslukua tulisi verrata toimialan sisalla. (Alma
Talent 2020.)
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Kuvassa 22 on esitelty Silmaasema Oyj:n seka analyysiin valittujen kilpailijoiden

varaston kiertoajan kehitysta vuosilta 2014 - 2018.
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Kuva 16. Vaihto-omaisuuden kiertoaika.

Silmaasema Oyj:n varaston kiertoaika on ollut korkein vuonna 2014, jolloin se on
ollut noin 97 paivaa. Vuoden 2014 jalkeen kiertoaika on lyhentynyt huomattavasti,
ja ollut keskimaarin noin 40 paivan luokkaa.

Specsaversin varaston kiertoaika on analyysin yrityksista ollut huomattavasti al-
haisin ollen 1,5-2,7 paivan valiltd jokaisena tarkastelujakson vuotena. Instru Op-
tikka Oy:n varaston kiertoaika on analyysin yrityksista selvasti korkein. Se on
ollut korkeimmillaan vuonna 2018, jolloin se on ollut 137,1 paivaa. Muina tarkas-
telujakson vuosina Instru Optiikka Oy:n varaston kiertoaika on ollut yli 100 paivaa.
Erot varaston kiertoajoissa johtuvat analyysin yritysten erilaista tavoista hallita
varastojaan. Esimerkiksi voi olla, ettd Specsavers ei pida suuria varastoja, vaan
yritys tilaa tuotteet alihankkijoiltaan vasta varsinaisten asiakastilausten synty-

essa.
5.5.4 Myyntisaamisten kiertoaika

Myyntisaamisten kiertoaika on tunnusluku, joka kertoo, kuinka monta paivaa yri-
tyksen liikevaihto on saamisia, ennen kuin realisoituu kassaan. Tunnusluvun tar-
koituksena on mitata perinnan ja maksuaikojen tehokkuutta. Yrityksen tarjotessa

asiakkaille pitkia maksuaikoja, asiakkaat maksavat laskunsa hitaammin. TallGin
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yrityksella sitoutuu enemman kayttopaaomaa omiin prosesseihinsa. Jos yritys
onnistuu lyhentamaan myyntisaamisten kiertoaikaa, paranee yrityksen maksu-
valmiutta. (Alma Talent 2020, tunnuslukuopas; Certum 2019; Salmi 2012, 214.)

Myyntisaamisten kiertoaika laskentaan jakamalla myyntisaamisten maara yrityk-
sen tilikauden liikevaihdolla. Yrityksen perinta toimii sita paremmin, mita nope-
ammin yrityksen myyntisaamiset kiertavat. Mikali yritys onnistuu tehostamaan
myyntisaamisten kiertoaan, tulorahoituksen riittdvyys ja likviditeetti paranee.
(Alma Talent 2020.)

Ihanteellinen tilanne likviditeetin kannalta on sellainen, jossa yrityksen myyntisaa-
misten ja ostovelkojen kiertoajat ovat suurin piirtein yhta suuret. Tarkeaa on se,
etta kiertonopeuden arvot eivat ole liilan suuria, jotta kayttopaaoma ei sitoudu yri-
tyksen prosesseihin liian pitkaksi aikaa. (Alma Talent 2020.)

Myyntisaamisten kiertoaika on toimialakohtainen tunnusluku, joten sita kannattaa
verrata toimialan keskimaaraisiin arvoihin. Myyntisaamisten kiertoajan arvo maa-
raytyy suuresti toimialalla olevien maksuaikojen perusteella. Tunnuslukua tarkas-
tellessa on myos hyva muistaa se, etta tunnusluku on sitoutunut tilinpaatésajan-
kohtaan, jolloin myyntisaamiset saattavat poiketa normaalista tasosta. (Alma Ta-
lent 2020.)

Kuvassa 23 on esitelty Silmaasema Oyj:n seka analyysiin valittujen kilpailijoiden
myyntisaamisten kiertoajan kehitysta vuosilta 2014 - 2018.
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Kuva 17. Myyntisaamisten kiertoaika.

Silmaasema Oyj:n myyntisaamisten kiertoaika on ollut vuonna 2014 20,3 paivaa,
ja vuoden 2014 jalkeen myyntisaamisten kiertoaika on ollut alle 10 paivaa. Sil-
maasema Oyj:n padomarakenne ja tuloksen tuotto kyky eivat toisaalta valtta-

matta sallisi pidempaa myyntisaamisten kiertoaikaa.

Specsaversin myyntisaamisten kiertoaika on analyysin yrityksista selvasti kor-
kein. Arvo on tarkastelujakson aikana ollut 50 paivan molemmilla puolilla.
Specsaversin myyntisaamisten kiertoaika on pitka, silla tyypillisesti asiakkaille
mydnnettava nettomaksuaika on enintdan 30 vuorokautta. Specsaversin korkea
myyntisaamisten kiertoaika johtuu todennakoisesti siita, etta yrityksella on paljon
yritysasiakkaita, joille myonnetaan yksityisasiakkaita pidempia maksuaikoja.
Specsaversin yritysasiakkaat tulevat suurimmaksi osaksi Terveystalon kanssa
solmitun yhteystyon kautta. Yksityishenkilot maksavat ostonsa kateisella useim-

miten.

Instru Optiikka Oy:n myyntisaamisten kiertoaika on ollut analyysin yrityksista
kaikkina tarkastelujakson vuosina huomattavasti alhaisin. Alhaisimmillaan se on

ollut 2015, jolloin se on ollut ainoastaan viisi paivaa.
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5.5.5 Ostovelkojen kiertoaika

Ostovelkojen kiertoaika on tunnusluku, joka kertoo, kuinka paljon yritys kayttaa
tavarantoimittajien myontamaa rahoitusta omien ostojensa rahoittamiseen. Tun-
nusluvun tarkoituksena on kertoa, kuinka monta paivaa yrityksella keskimaarin

menee ostojensa maksuun. (Alma Talent 2020.)

Ostovelkojen kiertoaika lasketaan jakamalla yrityksen ostovelat tilikauden aine-
ja tarvikeostojen maaralla. Ostovelkojen kiertoajalle ei ole yleispatevia ohjear-
voja, vaan arvoja tulisi verrata toimialan sisalla. Tunnusluvun arvoja tulisi verrata
toimialalla vallitseviin maksuaikoihin. Jos yrityksen arvo poikkeaa voimakkaasti
toimialan yleisista maksuajoista, kannattaa yrityksen taloudellista asemaa tarkas-
tella tarkemmin. Huomiota tulisi myds kiinnittaa kiertoaikojen pidentymisiin. Mikali
yrityksen kiertoajat pidentyvat, se voi olla merkki yrityksen heikentyneesta mak-
suvalmiudesta. (Alma Talent 2020.)

Mita lyhyempia ostovelkojen kiertoajat ovat, sitd nopeammin yritys on pystynyt
maksamaan ostovelkansa ja hydodyntamaan mahdolliset kateisalennukset. Myyn-
tisaamisten kiertoajan tapaan ostovelkojen kiertoajan heikkoutena voidaan pitaa
sen sitoutumista tilinpaatospaivaan. (Alma Talent 2020.)

Kuvassa 24 on esitelty Silmaasema Oyj:n seka analyysiin valittujen kilpailijoiden
ostovelkojen kertoajan kehitysta vuosilta 2014 - 2018.
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Kuva 18. Ostovelkojen kiertoaika.

Silmaasema Oyj:n ostovelkojen kiertoaika on viela 2014 ollut melko pitka, mel-
kein 150 paivaa. Vuosina 2015-2018 ostovelkojen kiertoaika on ollut 40-50 pai-
van valilta. Tunnusluvun arvojen perusteella voidaan paatella, etta Silmaasema
Oyj:lla menee suhteellisen pitka aika omien ostojensa maksuun. Vuoden 2014
ostovelkojen kiertoajan korkea arvo johtuu siita, etta tilikauden aikana yhtiolla oli
ostoja noin 6,4 miljoonan euron arvosta ja ostovelkoja noin 5,1 miljoonan euron
arvosta. Vuonna 2015 ostovelkojen maara nousi vain noin 600 000 eurolla,
vaikka tilikauden ostot olivat yhteensa noin 21 miljoonaa euroa. Tilikauden 2015
aikana Silmaasema Oyj on onnistunut rahoittamaan ostojaan ostovelkojen sijasta

esimerkiksi tulorahoituksen avulla.

Instru Optiikka Oy:n ostovelkojen kiertoaika on ollut vuonna 2014 lahes 90 pai-
vaa. Muina vuosina ostovelkojen kiertoaika on ollut huomattavasti maltillisempi.
Se on pienimmallaan ollut noin 24 paivaa. Specsaversin ostovelkojen kiertoaika
on ollut 2014 ainoastaan alle 10 paivaa. Muinakin tarkastelujakson vuosina osto-
velkojen kiertoaika on ollut Specsaversin kohdalla hyvin maltillinen. Se on lahes
vuosittain ollut alhaisin verratessa sita Silmaasema Oyj:n ja Instru Optiikka Oy:n.
Taman perusteella voidaan tehda tulkinta, etta Specsavers ja Instru Optiikka Oy

maksaa keskimaarin omat ostonsa nopeammin kuin Silmaasema Oyj.
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5.5.6 Rahoitustulosprosentti

Rahoitustulos saadaan, kun yrityksen nettotulokseen lisatdan poistot ja arvon-
alentumiset. Yrityksen lainojen lyhennykset, investointien omarahoitusosuudet,
kayttopaaoma lisaykset ja voitonjako tulee pystya kattamaan rahoitustuloksella.
(Yritystutkimus ry 2011, 62.)

Yrityksen negatiivinen rahoitustulos kertoo usein siita, etta yritys on joutunut mak-
samaan juoksevia rahoituskuluja esimerkiksi lisdvelan avulla. Rahoitustulospro-
senttia tulkitessa on hyva muistaa, etta tunnusluku ei kerro koko totuutta yrityksen
kassavirroista. Rahoitustulosprosentti on myos hyvin toimialakohtainen tunnus-

luku, joten sille on haasteellista antaa ohjearvoja. (Alma Talent 2020.)
Kuvassa 25 on esitelty Silmaasema Oyj:n seka analyysiin valittujen kilpailijoiden

rahoitustulosprosentin kehitysta vuosilta 2014 - 2018.
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Kuva 19 Rahoitustulosprosentti

Silmaasema Oyj rahoitustulosprosentti on tarkastelujakson aikana kehittynyt po-
sitiiviseen suuntaan. Vuonna 2018 Silmaasema Oyj:n rahoitustulosprosentti oli

7,5 prosenttia.

Instru Optiikka Oy:n rahoitustulosprosentti on ollut selvasti Silmaaseman ja

Specsaversin vastaavaa tunnuslukua korkeampi koko tarkastelujakson aikana.
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Specsaversin rahoitustulosprosentti on tarkastelujakson aikana mukaan luke-

matta vuotta 2014 ollut Silm&asemaa ja Instru Optiikkaa alhaisempi.

Staattiselta maksuvalmiudella mitattuna Instru Optilkan maksuvalmius on analyy-
sin yrityksista parhaimmalla tasolla. Specsaversin maksuvalmiuden kiertonopeu-
det myyntisaamisten kiertonopeutta lukuun ottamatta ovat keskimaaraisesti ana-
lyysin yrityksista parhaimmalla tasolla. Instru Optiikka Oy:n dynaaminen maksu-

valmius on analyysin yrityksista parhaimmalla tasolla.
5.6 Kasvu

Kasvu on yritykselle useasta syysta valttamattomyys. Yrityksen kulut eivat usein
laske. Yrityksen ei myoskaan ole mahdollista parantaa kannattavuuttaan ilman,
etta liikevaihtoa saadaan kasvatettua. Markkinoiden kasvaessa yritys menettaa
markkinaosuuttaan, mikali se ei kasva. Yrityksen kehittyessa, ei tuloksia voi
saada esiin ilman kasvua. Kasvun avulla voidaan antaa positiivinen kuva yrityk-
sen ennusteista. (Salmi 2012, 250-251.)

Kasvu vaatii usein investointeja, jolloin yrityksen kapasiteetti nousee. Kasvu edel-
lyttda kuitenkin usein, etta yrityksen kannattavuus, vakavaraisuus ja maksuval-
mius on kunnossa. Yrityksen tulisi hakea tervetta kasvua, jolloin yritys rahoittaa

kasvunsa paaosin tulorahoituksen avulla. (Salmi 2012, 251.)
5.6.1 Liikevaihdon kasvuprosentti

Liikevaihdon kasvuprosentti on tunnusluku, jonka tarkoituksena on mitata yrityk-
sen liikketoiminnan kasvua ja myyntimenestysta. Liikevaihdon kasvuun vaikuttaa
tuote- ja palvelutarjonnan kasvu, myyntihintojen nousu seka yritysrakenteessa
tapahtuvat muutokset. (Alma Talent 2020.)

Liikevaihdon kasvuprosentti saadaan, kun tilikauden liikevaihdosta vahennetaan
edellisen tilikauden liikevaihto ja naiden erotus jaetaan edellisen tilikauden liike-
vaihdolla. Tunnusluvulle ei ole olemassa ohjearvoja, silla sen kehitys riippuu suu-
resti toimialan kehityksesta. Kasvun taytyy minimissaan ylittaa inflaatio, tai muu-
ten voidaan sana, ettei yritys ole saanut aikaan laisinkaan reaalista kasvua. (AlIma
Talent 2020.)
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Eri toimialoilla yritysten kasvu voi olla hyvin erilaista. Esimerkiksi rakennusliik-
keilla liikevaihto koostuu kertasuorituksista, joten tunnusluvun arvo voi vaihdella
voimakkaasti. Konserniyrityksilla kasvu voi johtua esimerkiksi yritysten valisista
liketoimintasiirroista. (Alma Talent 2020.)

Kuvassa 26 on esitelty Silmaasema Oyj:n seka analyysiin valittujen kilpailijoiden

likevaihdon kasvuprosentin kehitysta vuosilta 2014 - 2018.
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Kuva 20. Liikevaihdon kasvuprosentti.

Silmaasema Oyj:n liikevaihdon kasvu on ollut analyysin yrityksista suurinta. Vuo-
den 2014 liikevaihdon suuri kasvu edelliseen vuoteen verrattuna johtuu todenna-
koisesti siita, ettd vuoden 2015 jalkeen Silmaasema Oyj:n saatavilla olevat tilin-
paatostiedot on raportoitu konsernitilinpaatoksessa, jossa toiminta on esitetty
huomattavasti laajempana. Silmaasema Oyj:n kasvua rajoittaa yhtion korkea vel-
kaisuus, silla kasvun rahoittaminen lisalainan avulla voi hankaloitua yrityksen ol-

lessa korkeasti velkaantunut. (Alma Talent 2020.)

Specsaversin liikkevaihdon kasvu on vuosina 2015 ja 2016 ollut tasaista ja liike-
vaihto on kasvanut vuosittain 6,6 prosenttia. Suurimman kasvun Specsavers on
tehnyt vuodesta 2017 vuoteen 2018, jolloin liikevaihto on kasvanut 8,3 prosenttia.
Liikevaihdon kasvun osalta Specsaverin tilannetta voidaan pitaa ihanteellisena,
silla jokaisena tarkastelujakson vuotena kasvu on ollut positiivista ja suhteellisen

tasaista.
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Vuonna 2015 Instru Optiikka Oy:n kasvu on ollut hyvin maltillista. Liikevaihto on
kasvanut vuodesta 2014 vuoteen 2015 vain 1,8 prosenttia. Vuoteen 2016 liike-
vaihto on laskenut 6,2 prosenttia. Vuoteen 2017 Instru Optiikka Oy sai kasvatet-
tua liikevaihtoaan 5,9 prosenttia. Kuitenkin vuonna 2018 liikevaihdon kasvu py-
sahtyi, eika liikevaihto kasvanut ollenkaan edelliseen vuoteen verrattuna.

5.7 Muut tunnusluvut

Muista mahdollisista tunnusluvuista opinnaytetyon tunnuslukuanalyysiin on va-
littu Prihtin Z-luku mittaamaan yrityksien konkurssialttiutta seka tehokkuuden tun-
nusluvuista liikevaihto/henkild. Luokitus- ja kriisitunnusluvuista tunnuslukuana-
lyysiin sisallytetaan Z-luku, silla tunnusluvun arvojen tulkinta on hyvin yksiselit-

teista.
5.7.1 Prihtin Z-luku

Prihtin Z-luku on Aatto Prihtin kehittama konkurssitunnusluku. Tunnusluku perus-
tuu teoreettiseen malliin, jossa yritys nahdaan perakkaisina investointeina. Mal-
lissa ensimmainen hypoteesi on, etta toimivien yritysten tulorahoitus pystyy kat-
tamaan rahoituksen maksuvaatimukset. Prihtin toisen hypoteesin mukaan yrityk-
sen konkurssiajankohta on ensimmainen sellainen ajankohta, jolloin yrityksen li-
saluoton tarve ylittda yrityksen saatavissa olevan luoton maaran. Viimeisessa
vaiheessa yritys joutuu tilanteeseen, jossa se ottaa lisalainaa yksipuolisena luot-
tana sidosryhmilta. (Alma Talent 2020.)

Prihtin mukaan konkurssiprosessi koostuu kolmesta vaiheesta. Ensin yrityksen
tulorahoitus loppuu. Seuraavaksi yritykselta loppuu rahoitusmarkkinoilta lainatta-
vissa olevat varat. Viimeisessa vaiheessa yrityksen ostovelkarahoitus loppuu.
(Alma Talent 2020.)

Prihtin esittamat konkurssiprosessin vaiheet voidaan kuvata myos seuraavien

tunnuslukujen avulla:
Tulorahoituksen loppuminen

Tunnusluku X1= 100* (Tulojadma 1 — Verot) / Taseen loppusumma
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Rahoitusmarkkinoilta lainattavissa olevien varojen loppuminen
Tunnusluku X2= 100* Vieras paaoma / Taseen loppusumma
Ostovelkarahoituksen loppuminen

Tunnusluku X3= 100* (Rahoitusomaisuus- lyhytaikaiset velat) / Taseen loppu-

summa

Naiden tunnuslukujen avulla voidaan laskea Prihtin Z-luku seuraavan kaavan pe-
rusteella: 0.049 * X1 + 0.021 * X2 -0.048 * X3. Prihtin Z-luvun kriittisena arvona
voidaan pitaa -4,5, jota pienempia arvoja saaneet yritykset luetaan konkurssiyri-
tyksiksi. (Lohi 2011.)

Kuvassa 27 on esitelty Silmaasema Oyj:n seka analyysiin valittujen kilpailijoiden
Z-luvun kehitysta vuosilta 2014 - 2018.
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Kuva 21. Prihtin Z-luku.

Kuvan 26 perusteella voidaan sanoa, etta vuosina 2014 - 2016 Silmaasema Prih-
tin Z-luvun arvoja voidaan pitaa halyttavina. Prihtin Z-luvun kriittinen arvo on -4,5,
ja tunnusluvun arvon on vuonna 2014 jaanyt Silmaasemalla kyseisen arvon ala-
puolelle. Vuonna 2014 Silmaaseman suhteellinen velkaantuneisuus oli yli 230
prosenttia, joten huomioiden, miten Prihtin Z-luku lasketaan, on suhteellinen vel-
kaantuneisuus varmasti yksi selittava tekija tunnusluvun heikolle arvolle. Huomi-
oitavaa on kuitenkin se, etta vuosina 2017 ja 2018 Silmaaseman Prihtin Z-luvun

arvot ovat huomattavasti parempia.
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Jokaisena tarkastelujakson vuotena sekd Specsaversin etta Instru Optiikka Oy:n
Prihtin Z-luvun arvot ovat Silmaasemaa huomattavasti parempia. Erityisesti
Instru Optiikka Oy:n Prihtin Z-luvun arvot ovat tarkastelujakson aikana todella

hvyalla tasolla, useana vuotena lahella nollaa.
5.7.2 Liikevaihto/henkilo

Liikevaihto per henkilo on tehokkuuden tunnusluku, joka lasketaan jakamalla tili-
kauden liikevaihto tilikauden keskimaaraisella henkilostomaaralla. Tunnusluvun
arvo muodostuu korkeaksi esimerkiksi kaupan alalla ja matala esimerkiksi palve-
lualalla. (Alma Talent 2020.)

Tunnuslukua tulkitessa on hyva muistaa, etta yritys voi ostaa osan henkilostopal-
veluistaan ulkopuolisina palveluina. Talloin kaytetty tydomaara ei kerryta henkilos-

tomaarassa. (Alma Talent 2020.)

Kaaviossa 28 on esitelty Silmdasema Oyj:n seka analyysiin valittujen kilpailijoi-

den liikevaihto per henkilon kehitysta vuosilta 2014 - 2018.
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Kuva 22. Liikevaihdon/henkil®.

Specsaversin lukua vaaristaa se, etta tilinpaatdoksen henkiléstomaara ei ota huo-
mioon esimerkiksi yrittajajohtoisia liikkeita tai Franchising -liikkeita. Instru Op-
tikka Oy:n ja Silmaasema Oyj:n liikevaihdot henkil6d kohden ovat melko sama-

suuruisia vuoden 2015 jalkeen.
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6 Analyysimallit

6.1 Kilpailijoiden vahvuudet ja heikkoudet
6.1.1 Nissen

Nissenin vahvuuksiin kuuluu analyysin perusteella selkeasti toimiva hinnoittelu-
strategia. Nissen kayttaa laajasti tarjouskampanijoita. Analyysin perusteella voi-
daan sanoa, etta Nissen onnistuu kayttamaan hyvin erilaisia pakettitarjouksia.
Lisaksi tarjouskampanjat ovat usein onnistunutta psykologista hinnoittelua, silla
useasta Nissen kayttaa edulliselta nayttavia hintoja, jotka houkuttelevat asiak-
kaita puoleensa.

Nissenin strategisena etuna voidaan myos pitaa Instru Optiikka Oy:hyn kuulu-
mista. Instru Optiikka Oy on analyysiin kuuluneen tunnuslukuanalyysin perus-
teella saavuttanut vakavaraisuudella, kannattavuudella seka maksuvalmiudella
mitattuna hyvan tason. Instru Optiikka Oy:hyn kuuluminen antaa Nissenille pie-

nempana toimijana paljon taloudellista pelivaraa.

Nissenin heikkoutena voidaan pitaa sita, etta yritykselle ei ole myymaldita niin
paljon kuin sen analyysiin valituilla kilpailijoilla. Toisin sanoen Nissenin saatavuus

ei ole aivan kilpailijoidensa tasolla.

Toisena Nissenin heikkoutena analyysin perusteella on se, etta Nissenin palvelun
tarjonta ei esimerkiksi ylla silmasairaalapalveluihin, joita muun muassa Silma-

asema Oyj tarjoaa.
6.1.2 Instrumentarium

Instrumentariumin vahvuutena voidaan Nissenin tapaan pitda Instru Optiikka
Oy:hyn kuulumista. Instru Optiikka Oy on analyysissa olleen tunnuslukuanalyysin

perusteella onnistunut saavuttamaan taloudellisesti hyvan aseman.

Instrumentarium etuna voidaan pitaa sita, etta yritys on optisella alalla markkina-
johtaja. Tama mahdollistaa yritykselle tietyn kannattavuuden helpommanpa ylla-
pidon.
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Instrumentariumin saatavuuden tasoa voidaan pitaa yrityksen vahvuutena. Inst-
rumentariumilla on 150 myymalaa Suomessa ja lisaksi 25 myymalaa Virossa. Li-
saksi etuna voidaan pitaa sita, etta Instrumentarium on strategisesti tehnyt valin-

nan, etta yritykselld on seka omia etta franchising —liikkeita.

Instrumentariumin vahvuutena voidaan pitaa myos sita, etta yritys toimii yhteis-
tyossa Silmasairaala Valon kanssa. Tama laajentaa Instrumentarium tarjoamaa
palveluvalikoimaa runsaasti ja antaa yritykselle kilpailuedun suhteessa toimialan
muihin yrityksiin. Muihin silmasairaaloihin verrattuna Instrumentariumin etuna on

se, etta yritys tarjoaa silmasairaalapalveluiden lisaksi myos optikkopalveluita.

Instrumentariumin heikkoutena voidaan pitaa korkeita hintoja. Korkea hintataso
vaikuttaa yrityksen kannattavuuteen heikentavasti. Aikaisemmin esitetysta lins-
sien hintoja kuvaavassa taulukosta ilmeni se, etta keskimaaraisesti Instrumenta-
rium hinnat kaikissa linssivaihtoehdoissa olivat muita analyysin yrityksia korke-

ampia.

Instrumentariumin heikkoutena voidaan pitaa sita, etta yritys ei kuulu mihinkaan
etuohjelmaan, joka kannustaisi asiakkaita keskittdmaan ostoksiaan Instrumenta-
riumille. Instrumentarium on aikaisemmin kuulunut Plussa-ohjelmaan, josta yritys

kuitenkin on luopunut vuonna 2015.
6.1.3 Specsavers

Specsaversin etuna voidaan pitaa sita, etta yritys tarjoaa Terveystalon tyoter-
veysasiakkaille etuohjelmaa. Tama tuo Terveystalon kautta yritykselle asiakkaita.

Huolimatta siita, ettd Nissen on onnistunut tarjouskampanjoiden avulla tarjoa-
maan asiakkailleen edullisia tuotteita, on Specsaversin tuotteet ja palvelut toi-

mialan edullisimpia.

Specsaversin heikkoutena voidaan pitaa sita, etta yrityksella on heikompi mark-

kinaosuus muihin analyysin yrityksiin verrattuna.

Tunnuslukuanalyysin seka tilinpaatosanalyysin perusteella voidaan sanoa, etta
Specsavers on onnistunut parjaamaan analyysiin valittuihin kilpailijoihin nahden
suhteellisen hyvin.
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Saatavuuden osalta Specsaversin heikkoutena voidaan pitaa sita, etta
Specsaversilla on vain 48 myymalaa Suomessa. Specsaversin saatavuus Silma-

asemaan ja Instrumentariumiin verrattuna on selvasti heikompi.
6.2 SWOT-analyysi Silmaasemasta verrattuna kilpailijoihin

Analyysin tarkoituksena on kuvata SWOT-analyysin avulla Silmaasema Oyj:n
vahvuuksia ja heikkouksia seka mahdollisuuksia ja heikkouksia. Tarkoituksena
on kuvata naita SWOT-analyysin osatekijoita peilaten analyysin kilpailijayrityk-

siin.
Vahvuudet

Silmaasema Oyj:n keskeisimpina vahvuuksina analyysin perusteella voidaan sa-
noa olevan laaja saatavuus Suomessa. Analyysin yrityksista Silmaasemalla on

eniten myymaloita Suomessa.

Silmaasema Oyj:n etuna voidaan pitaa myos sita, etta yritys tarjoaa silmasairaa-
lapalveluita, mika kasvattaa yrityksen palveluvalikoimaa huomattavasti. Silma-
asema Oyj:n silmasairaalapalveluiden hinnoittelu on myos analyysin perusteella
taysin kilpailukykyista verrattuna Silmasairaala Valoon.

Silmaasema Oyj:n etuna voidaan pitaa myds sita, etta Silmaasemalla on vahva
markkinaosuus toimialalla. Silmdasema Oyj:n markkinaosuus optisella alalla
2018 oli 27,8 %. Markkinaosuus on vuodesta 2015 kasvanut 5,4 prosenttiyksik-
koa. (Silmaasema 2019b.)

Silmaasema Oyj:n vahvuutena voidaan pitaa myos S-Bonus etuohjelmassa mu-
kana olemista. Taman ansiosta Silmdasema Oyj saa varmasti asiakkaita, jotka
haluavat keskittaa ostoksiaan saadakseen mahdollisimman hyvan S-Bonusedun.

Silmaasema Oyj:n vahvuutena voidaan pitaa myos laaja palveluvalikoima. Li-
saksi Silmaasema on onnistunut saavuttamaan vahvan synergian liiketoimintojen

valilla.
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Silmaasema on onnistunut myos saavuttamaan parhaimman asiakasuskollisuu-
den optisen kaupan ketjuista. Tama auttaa Silmaasemaa varmasti asiakashan-

kinnassa.

Silmaasema on onnistunut kasvattamaan seka silmalasien ettd aurinkolasien
myynnin volyymia markkinoita nopeammin. Tama johtuu siita, etta Silmaasema
on onnistunut markkinoimaan oikein, kayttamaan tehokkaita tarjouskampanjoita,
vastaamaan kysyntaan valikoimallaan seka onnistunut luomaan tehokkaan logis-

tisen mallin.

Silmaasema Oyj on analyysin yrityksista ainut, joka tarjoamaan kokonaisvaltai-

sen palvelun, jolloin yritys pystyy hydodyntamaan synergioita.
Heikkoudet

Silmaasema Oyj:n heikkouksina voidaan pitaa sita, etta yritys ei ole niin tunnettu
hinnoittelukampanjoista kuin esimerkiksi Nissen.

Tunnuslukuanalyysin perusteella voidaan sanoa, etta Silmaasema Oyj:n kannat-
tavuus ei ole samalla tasolla kuin esimerkiksi kuin Instru Optiikalla. Silmaasema
Oyj:n myyntikate- ja kayttokateprosentin avulla mitattuna jaanyt jalkeen Instru
Optiikka Oy:sta. Liikevoittoprosentti on ollut Specsaversia parempi, mutta jaanyt
Instru Optiikasta jalkeen. Erityisesti kannattavuuden tunnusluvuista nettotulos-
prosentista huomaa, etta Silmaasema ei kykene samalla tavalla tulorahoituksen
avulla tuottamaan tulosta kuin esimerkiksi Instru Optiikka Oy:n kokonaisuus.

Vakavaraisuus ei Silmaasema Oyj:n osalta ole tarkastelujakson aikana ollut hy-
valle tasolle. Yrityksen velkaantuneisuuden voidaan sanoa olevan yrityksen heik-
kous, erityisesti jos talouden yleinen taso lahtee laskuun. Silmaasemalla ei ole
samanlaista rahoituspuskuria esimerkiksi laskusuhdannetta varten, kuin Instru
Optiikalla.

Mahdollisuudet

Silmaasema Oyj:n mahdollisuutena analyysin perusteella voisi sanoa olevan 3D-

tulostamisen kehittaminen. 3D-tulostaminen voisi mahdollistaa esimerkiksi asiak-

71



kaiden kanssa omien kehysten suunnittelun alusta asti. Silmdasema voisi liikkeis-
saan yhdessa asiakkaan kanssa suunnitella mieleiset silmalasit, jonka jalkeen
3D-tulostaa sovituskappaleen. Mahdollisesti 3D-tulostamista voisi hyodyntaa
my0s sen kehityttya asiakkaille tulevien lasien tulostamiseen.

Silmaasema Oyj:n mahdollisuutena voidaan pitaa myos erilaisten mobiilisovel-
lusten kehittamista. Esimerkiksi voitaisiin kehittda mobiilisovelluksia, joiden avulla
asiakkaat voisivat sovittaa silmalaseja, vaikka kotoa kasin.

Silmaasema voisi saada myyntivolyymiaan kasvatettua keskittymalla uusien koh-
deryhmien Idytamiseen ja niihin kohdentamiseen. Esimerkiksi lapset kohderyh-
mana voisivat olla yksi asiakassegmentti, johon Silmaasema voisi keksittya. Lan-
simaissa lasten likitaitteisuus on lisdantynyt voimakkaasti viimeisen 50 vuoden

aikana, joten asiakasryhmana lapset ovat kasvava osuus koko asiakaskunnasta.

Mahdollisesti Silmdasema Oyj voisi kasvattaa myyntiaan hyodyntamalla uuden-
laisia myyntikanavia. Lisaksi mahdollisuutena voidaan pitaa verkkokaupan laa-
jempaa hyodyntamista, silla verkon merkitys kasvaa koko ajan. Mahdollisesti asi-
akkaita voisi myos kannustaa verkkoasiointiin erilaisten tarjousten avulla. Verk-

koasioiminen vahentaisi myymalapalvelusta syntyvien kulujen osuutta.

Optisen alan yrityksilla ei ole mahdollisuutta vaikuttaa hintoihinsa voimakkaasti,
silla yritykset myyvat padasiassa samoja tuotteita. Silmaaseman menestymisen
kannalta olisi hyva, ettd Silmdasema kehittaisi lisaa omaan brandiinsa sopivia
tarjouskampanjoita, joiden avulla asiakkaita pystyisi houkuttelemaan.

Mahdollisuutena voisi my0s pitaa ekologisuuden nakokulman esiin nostamista
markkinoinnissa yha laajemmin. Asiakkaat ovat nykyisin hyvin tietoisia ilmaston-
muutoksesta ja se heijastuu asiakkaiden kulutuskayttaytymiseen. Silmaasema
voisi esimerkiksi tuoda markkinoille kierratysmateriaaleista valmistettuja tuotteita
tai huomioida ilmastonmuutosta muutoin. lImastonmuutokset tulee kuitenkin ai-
heuttamaan kaupan alalla heijastevaikutuksia raaka-aineiden saatavuuteen ja ja-

keluun.

lImastonmuutokseen liittyen Silmaasema voisi myos harkita esimerkiksi kehysten
kierratysjarjestelmaa, josta seka kuluttaja etta yritys hyotyisivat. Mahdollisesti
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voisi tutkia, olisiko mahdollista, ettd asiakas toisi omat hyvakuntoiset kehykset
linsseineen liikkkeeseen uusien lasien oston yhteydessa. Taman jalkeen asiak-
kaan vanhat kehykset voisi myyda uudelle kuluttajalle niin sanottuina Second
hand -kehyksina, jotka olisivat uusia kehyksia edullisempia. Lasit liikkeeseen tuo-

nut asiakas voisi saada alennusta uusista laseistaan.

Silmaasema Oyj:n voisi lisata palveluvalikoimaan lisda palveluita. Esimerkiksi
kuivasilmaisyyteen ei ole tarjolla selkeaa hoitopakettia. Palveluvalikoiman laajen-
taminen olisi hyodyllista, silla silmaterveyspalveluille on kasvava kysynta.

Silmasairauksien lisaantyessa myos Silmaasema Oyj:n voisi lisata leikkaussali-
kapasiteetin kayttoastetta.

Uhat

Silmaasema Oyj:n seka koko optisen alan toimijoiden uhkana voidaan pitaa kas-
vavaa terveysmatkailua Venajalle ja Viroon. Suomalaisten toimijoiden on vaikea

vastata omalla hinnoittelullaan esimerkiksi Venajan hintatasoon.

Silmaasema Oyj:n uhkana voidaan pitaa myos uusien toimijoiden tulemista toi-
mialalle. Uhkana voisi esimerkiksi olla, etta vahittaiskaupat pystyisivat muiden
tuotteidensa yhteydessa tarjoamaan tyypillisia optikkoliikkeiden tuotteita ja pal-

veluita.

Silmaasema Oyj:n liiketoiminnan uhkana voisi olla my0s se, jos Instru Optiikka
Oy onnistuisi samaan lisaa optisen alan ketjua omaan yrityskokonaisuuteensa.
Esimerkiksi Silmaaseman liiketoimintaan ja taloudelliseen asemaan voisi vaikut-
taa suuresti se, jos Specsaversin Suomen liikketoiminta yhdistyisi Instru Optiikka
Oy:n kanssa.

6.3 Porterin kilpailija-analyysi

Uusien tulokkaiden uhkaan Silmaaseman toimialalla liittyy alallepaasyn esteita.
Toimialalla on paljon taloudellisesti suuria yrityksia, joilla on vakiintunut markki-
nasema. Lisaksi toimialan vakiintuneilla yrityksilla on vahvaa tuotedifferointia.
Muun muassa Nissenin tunnetut hinnoittelupaketit, jotka ovat Nissenille selva kil-
pailuetu.
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Silmaasema Oyj:n toimialalla nykyisten kilpailijoiden kesken voidaan sanoa ole-
van intensiivista kilpailua. Intensiivisen kilpailun voidaan ajatella syntyvan esimer-
kiksi siita, etta toimialalla on paljon kilpailijoita ja keskeisimmat kilpailijat ovat koon

ja resurssien suhteessa suhteellisen samankokoisia.

Korvaavien tuotteiden uhka Silmaasema Oyj:n toimialla nakyy muun muassa ja-
keluteiden muutoksina. Esimerkiksi kuluttaja voi ostaa ei -linssitettavia aurinkola-
seja muun muassa erilaisista urheiluliikkeista ja vaatekaupoista. Lisaksi erilaisten
valmislasien ja aurinkolasien myynti laajentunut uusille toimialoille. Erilaisten val-
mislaseja ja aurinkolaseja voi nykyisin ostaa muun muassa apteekeista, kirjakau-

poista seka rautakaupoista. (Silmaasema 2019b.)

Ostajat vaikuttavat kilpailuun Silmaasema Oyj:n toimialaan esimerkiksi odotta-
malla optikkoliikkeiltd nopeaa ja helppoa tuotteiden toimitusta, palautusprosessia
seka maksamista. Lisaksi ostajat odottavat, etta asiakaspalvelu toimii hyvin re-

aaliajassa. (Silmaasema 2019b.)

Silmaasema Oyj:n toimialalla keskeisilla kilpailijoilla on varmasti paljon samoja
toimittajia, silla optikkoliikkeet myyvat esimerkiksi paljon samojen brandien ke-
hyksia. Toimittajien nostaessa hintoja vaikutusta voi olla esimerkiksi optikkoliik-
keiden hinnoittelustrategioihin, joissa yritykset kayttavat esimerkiksi juuri Nisse-
nin kayttamaa 3 lasit 1 hinnalla —kampanjaa.

6.4 David Aakerin kilpailijamalli

Silmaasema Oyj:n kilpailijoista koollisesti suurin on Instru Optiikka Oy, johon Nis-
sen ja Instrumentarium kuuluvat. Kasvun nakokulmasta Specsavers on onnistu-
nut saavuttamaan liikevaihdon kasvuprosentilla mitattuna tasaisimman kasvun.
Kannattavuuden nakokulmasta Instru Optiikka Oy, johon Nissen ja Instrumenta-
rium, on analyysin yrityksista saavuttanut kaikilla kannattavuuden tunnusluvuilla
mitattuna parhaimman kannattavuuden aseman. Erityisesti myyntikateprosentti
on Instru Optiikka Oy:lla huomattavasti parempi kuin muilla analyysin yrityksilla.
Aakerin kilpailjamallin mukaan kannattavalla liiketoiminnalla on yleensa paasy
rahoitusmarkkinoille, joten hyva kannattavuuden taso mahdollistaa Instru Op-

tikka Oy:lle seka paaomaehtoisen etta vieraan paaoman rahoituksen saamisen,
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jonka avulla Instru Optiikka Oy:hyn kuuluvien yritysten on mahdollista esimerkiksi

laajentaa liiketoimintaansa.

Silmaasema Oyj:n analyysiin valittujen kilpailijoiden strategioista olisi hyva huo-
mioida keskeisempia kohtia. Esimerkiksi Instrumentariumilla on franchising —liik-
keita. Nissenin strategiassa keskeista on muun muassa edullinen ja selkea hin-
noittelustrategia. Nissen esimerkiksi myy tuotteitaan 3 lasit 1 hinnalla —kampan-
jalla. Specsaverin strategiassa huomioitavaa muun muassa on se, etta heidan
valikoimastaan [0ytyy edullisimmat tuotteet ja laaja valikoima (Silmaasema
2019b). Lisaksi Specsaversilla on valitse 2, maksa 1 —hinnoittelukampanjoita

seka franchising-liikkeita. (Silmaasema 2019a.)

Organisaatioiden osalta on hyva huomioida se, etta Nissen ja Instrumentarium
kuuluvat molemmat Instru Optiikka Oy:hyn. Instru Optiikka Oy pystyy tarjoamaan
optisen alan palveluita hyvin erilaisten optisen alan yrityksen avulla. Nissenin ja

Instrumentariumin konseptit ovat myos keskenaan hyvin erilaisia.

Kaikilla analyysin yrityksilla henkilostokustannukset ovat suuri kuluera. Esimer-
kiksi Silmaaseman henkilostomaara on vuonna 2018 ollut 618. Samana vuonna
Instru Optiikka Oy:n kokonaishenkilostomaara oli 795. Suhteellisesti Silmaase-
man henkilostomaara on korkea, silla Instru Optiikka Oy:n henkilostomaaraan si-
saltyy Nissenin ja Instrumentariumin henkilostomaarien lisaksi Keops-optikkoket-
jun henkildstomaara. Specsaversin henkilostomaara tilinpaatostietojen mukaan
2018 oli vain 48. Tama johtuu todennakoisesti siita, etta Specsaversilla on Suo-
messa huomattavasti vahemman liikkeita ja osaliikkeista toimii franchising-liik-

keina.

Kustannusten osalta analyysissa keskitytaan investointeihin, silla niiden avulla
yritykset voivat laajentaa toimintaansa. Vuonna 2018 Silmaasema Oyj:n inves-
toinnit olivat 6 433 000 euroa. Vastaavasti vuonna 2018 Instru Optiikka oy:n in-
vestoinnit olivat 3 949 000 euroa. Specsaversin investoinnit vuonna 2018 olivat
197 000 euroa. Luvuista on paateltavissa se, etta Silmaasema Oyj on investoinnit
huomattavan maaran. Luku on lahes kaksinkertainen verrattuna Instru Optiikka

Oy:hyn, vaikka kyseiseen yrityskokonaisuuteen kuuluu kolme optisen alan ketjua.
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Alalta 1ahdon esteita optisella alalla voisi esimerkiksi olla hyvin spesifi laitteisto,
jota yrityksilla on. Esimerkiksi naontarkastuksiin tarkoitettua laitteistoa on vaikea
saada myytya eteenpain. Lisaksi laitteisto on sellaista, mita ei voi muilla toi-
mialoilla kayttaa. Lisaksi jokainen analyysin yritys on saavuttanut omalla toi-
mialallaan sellaisen tunnettavuuden, josta syysta toiselle alalla siirtyminen voisi

olla asiakkaiden nakokulmasta haastavaa.

Aakerin mallin perusteella kilpailijoiden vahvuuksia ja heikkouksia kannattaa ka-
sitella mallin kysymysten avulla. Ensimmainen kysymys kasittelee sita, mika te-

kee menestyvasta yrityksesta menestyneen.

Instru Optiikalla on suurin markkinaosuus ja suurin liikevaihto. Menestyneimman
yrityksen siita tekee varmasti se, etta yrityksen hallinnassa on useita optisen alan
yrityksia, joilla on hyvin erilaiset konseptit. Tatd myoten Instru Optiikka pystyy
saavuttamaan useita erilaisia asiakassegmentteja ja saavuttamaan laajemman
markkinaosuuden. Instru Optiikka on tunnuslukuanalyysin perusteella onnistunut
saavuttamaan kannattavan ja vakavaraisen liiketoiminnan, mika antaa yritysko-
konaisuudelle mahdollisuuden tavoitella yha suurempaa markkinaosuutta ja kas-

vattamaan liiketoimintaan entisestaan.

Yleisella tasolla menestyakseen optisen alan yrityksena analyysin perusteella
hinnoittelun ja laajan ja erilaisten asiakassegementin tavoittaminen ovat keskei-

sessa roolissa.

Optikkoliikkeiden asiakkaiden keskeisia motivaatiotekijoita ovat varmasti tuottei-
den hinnat, silla yritykset myyvat keskenaan samankaltaisia ja samoja tuotteita.
Naontarkastuksen hinta on varmasti myos ratkaiseva tekija, silla asiakas luulta-
vasti ostaa lasit sieltd, missé nadntarkastuksen tekee. Asiakkaille tarkeaa var-
masti on myos se, etta tuotteet ja palvelut ovat saatavilla mahdollisimman lahelta
ja mahdollisimman helposti.

Aakerin kilpailija-analyysimalliin liittyy myos tarkistuslista, jonka avulla kilpailijoita
voidaan verrata keskendan. Analyysissa kaydaan lapi ne tarkistuslistan kohdat,
joita ei aikaisemmissa kohdissa viela kayty lapi.
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Innovaatioiden nakokulmasta voidaan sanoa, ettd nopeasti kehittyvan terveys-
teknologian teknologialla ja sen kehittamisella on suuri merkitys optisella alalla.
Investointeja perusteella voisi ainakin sanoa, etta Silmaasema Oyj kayttaa paljon

rahaa toimintansa kasvattamiseen ja kehittamiseen.

Silmaaseman tavoitteisiin kuuluu teknologian hyédyntaminen. Silmaaseman ta-
voitteena on hyodyntaa teknologiaa muun muassa etavastaantoissa, etadiagnos-
tikassa ja tekoalyssa. Silméasema haluaa tarjota asiakkailleen mahdollisuuden
sovittaa silmalaseja verkon valityksella. Lisaksi yritys haluaa tarjota verkkosivuja
asiakkailleen palvelualustana. (Silméaasema 2019a). Teknologian avulla optisen
alan yrityksien valille voi muodostua suurempia eroja esimerkiksi kustannusra-
kenteiden valille. Teknologiaa hyodyntamalla yritykset voivat pienentaa tavan-
omaiseen myymalapalveluun liittyvia kustannuksia. Lisaksi teknologian hyodyn-
taminen voi tehda yrityksesta houkuttelevamman niille asiakkaille, jotka toivovat

voivansa hoitaa ainakin osan ostoprosessistaan esimerkiksi verkon valityksella.

Rahoituksen ja paaoman saatavuuden voidaan tarkastella muun muassa paa-
oman saatavuutta lyhytaikaisista varoista. Likviditeettia tarkastellessa voidaan
sanoa, etta ainakin Specsaversin maksuvalmius lukuun ottamatta myyntisaami-
sia on hyvalla tasolla. Specsaversin varaston kiertoaika on erityisen lyhyt, mutta
varaston kiertoajassa on huomioitava se, etta varasto ei yleensa ole helposti ra-

haksi muutettavissa muuten kuin esimerkiksi konkurssitilanteissa.

Asiakaskunnan nakokulmasta voidaan tarkastella esimerkiksi optisen alan mark-
kinaosuuksia. Vuonna 2018 Instru Optiikka Oy:n markkinaosuus oli 37,1 prosent-
tia ja Specsaversin markkinaosuus oli 13,8 prosenttia. Vastaavasti Silmaasema
Oyj:n markkinaosuus oli 27,8 prosenttia. Asiakaskunnan nakokulmasta merkitta-
vaa on se, etta Silmaasema Oyj:n paakilpailijat painottavat enemman Etela-Suo-
mea, jossa 43 prosenttia suomalaisista asuu. Asiakaskunnan nakokulmaan liittyy
my0s asiakasuskollisuus. Silmaasema Oyj:n asiakasuskollisuus on analyysin yri-
tyksista parhain. Asiakasuskollisuus kilpailijoilla menee seuraavassa jarjestyk-
sessa; Instrumentarium, Nissen ja Specsavers. (Silmaasema 2019a.)
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7 Johtopaatokset ja yhteenveto

Opinnaytetyon tarkoituksena oli tehda kilpailija-analyysi Silmaasema Oyj:lle. Ta-
voitteena oli verrata Silmaasema Oyj:n taloudellista asemaa ja liiketoimintaa ana-
lyysiin valittuihin yrityksiin: Nisseniin, Instrumentariumiin seké Specsaversiin. Ta-
voitteena oli lisaksi saatujen tulosten perustella antaa Silmaasema Oyj:lle kehi-
tysehdotuksia, jotka perustuvat kilpailija-analyysin tuloksiin.

Tyon teoriaosassa kaytiin lapi tutkimukseen valitut kilpailija-analyysimallit seka
tilinpaatdsanalyysin ja tunnuslukuanalyysin keskeinen teoriapohja. Teoriaosuus
kasitti tunnuslukujen lapikaynnin. Teoreettisessa osuudessa esiteltiin lisaksi koh-
deyritys, analyysiin valitut kilpailijat seka toimiala. Lisaksi teoriaosuuteen sisally-
tettiin yritysten liiketoimintojen vertailu.

Tyon empiirinen osa sisalsi varsinaisen kilpailija-analyysin, joka rakennettiin teo-
riaosiossa maariteltyjen kilpailija-analyysimallien ymparille. Tutkimus toteutettiin
triangulaatio- tutkimusmenetelman avulla, silla tavoitteena oli hyodyntaa eri me-
netelmien yhdistelemista tutkimuksessa, jotta tutkimuksen tulokset olisivat mah-
dollisimman luotettavia. Empiirisessa osuudessa Silmaaseman tunnuslukujen ar-
voja verrattiin analyysiin valittujen kilpailijoiden tunnuslukuihin seka tunnusluku-

jen ohjearvoihin.

Opinnaytetyon paatutkimusongelmana oli selvittda, miten kohdeyrityksen talou-
dellinen tila ja liiketoiminnallinen asema eroaa yrityksen analyysiin valituista kil-
pailijoista. Kilpailija-analyysi toteutettiin hyodyntamalla tilinpaatdsanalyysia, tun-
nuslukuanalyysia seka valittuja kilpailija-analyysimalleja. Valittujen analyysime-
netelmien avulla pystyttiin muodostamaan kuva siita, miten Silmaaseman talou-

dellinen tila ja liketoiminnallinen asema eroaa analyysiin valituista kilpailijoista.

Kannattavuudelta Instru Optiikka Oy oli tunnuslukuanalyysin perusteella par-
haimmalla tasolla, silla yrityksen kaikki kannattavuuden tunnusluvut olivat jokai-
sena tarkastelujakson vuotena analyysin yrityksista parhaimmalla tasolla, mu-
kaan lukematta oman paaoman tuottoprosenttia. Silmaasema Oyj:n kannatta-
vuus on tarkastelujaksolla ollut keskimaarin hyvalla tai ainakin tyydyttavalla ta-
solla.
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Vakavaraisuuden osalta voidaan sanoa kaikkien analyysin yritysten olevan vaka-
varaisia. Analyysin yrityksista Instru Optiikka Oy:n vakavaraisuus oli selvasti par-
haimmalla tasolla. Silmaasema Oyj:n vakavaraisuus oli tarkastelujakson aikana
keskimaarin tyydyttavalla tasolla. Erityisesti Silmaasema Oyj:lla oli suhteellisen
paljon korollista vierasta paaomaa.

Maksuvalmiudeltaan Specsavers on parjannyt parhaiten tarkastelujakson ai-
kana. Specsaverilla myyntisaamisten kiertoaika on kuitenkin jokseenkin pitka.

Tunnuslukuanalyysin tulosten perusteella voi kokonaisuudessaan sanoa, etta ot-
taen huomioon kannattavuuden, vakavaraisuuden ja maksuvalmiuden, nayttaa
Instru Optiikan taloudellinen asema analyysin yrityksista parhaimmalta. Silma-
aseman taloudellinen asema, erityisesti vakavaraisuus, on selvasti heikompi kuin
Instru Optiikan. Taloudellisen aseman parantaminen antaisi Silmaasemalle suh-
teessa Instru Optiikkaan mahdollisuuden kasvattaa liiketoimintaansa ja samalla

markkinaosuuttaan optisella alalla.

Analyysin perusteella voidaan sanoa, etta analyysin yritysten liiketoimintojen va-
lilla on eroja. Vaikka yritykset myyvat samoja tuotteita ja palveluita, on esimerkiksi
yritysten hinnoittelustrategioissa selvia eroja. Yllattavaa oli analyysin myota myos
huomata, miten suuria eroja analyysin yritysten saatavuudessa on. Analyysin pe-
rusteella voidaan kuitenkin sanoa, etta hinnoittelu ja saatavuus eivat valttamatta
suoranaisesti ratkaise sita, millainen yrityksen taloudellinen asema toimialalla on.
Esimerkiksi Specsaversilla on kilpailijoihin verrattuna vahan myymaléita Suo-
messa, varsinkin verrattuna kilpailijoihin. Specsaversin taloudellinen asema on
kuitenkin analyysin perusteella vakaa ja esimerkiksi yrityksen maksuvalmius on

todella hyvalla tasolla verrattuna kilpailijoihin.

Opinnaytetyon alatutkimusongelmina oli selvittaa Silmaaseman vahvuudet ja
heikkoudet seka antaa Silmaasemalle kehitysehdotuksia analyysin tuloksiin pe-
rustuen. Valittujen analyysimallien avulla oli paatutkimusongelman lisaksi mah-

dollista vastata my0s asetettuihin alatutkimusongelmiin.

Kilpailija-analyysimallit antoivat analyysin yrityksista seka toimialasta selkean ku-
van. SWOT-analyysin laadinta analyysin yrityksiin tutustumisen ja tunnuslu-
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kuanalyysin jalkeen ei ollut erityisen haastavaa, ja analyysin avulla oli muun mu-
assa helppo tiivistaa Silmaasema Oyj:n lilkketoiminnan vahvuudet ja heikkoudet.
SWOT-analyysin perusteella voi sanoa, etta loppujen lopuksi analyysin yrityksilla
on selkeat omat vahvuudet, joiden avulla yritykset pystyvat viemaan liiketoimin-
taansa eteenpain. SWOT-analyysin avulla selvisi muun muassa se, etta Nissenin
ja Instrumentariumin keskeinen vahvuus erityisesti taloudellista asemaa tarkas-

tellessa on se, etta molemmat yritykset kuuluvat Instru Optiikka Oy yhtymaan.

Porterin malli sopi hyvin optisen toimialan analysointiin. Malliin perustuvan ana-
lyysin tulosten avulla saatiin tuloksia, joiden avulla opinnaytetydlle asetetut tutki-
musongelmat saatiin ratkaistua. Porterin malliin perustuvan analyysin perusteella
voidaan sanoa, etta analyysin yritysten valiseen kilpailuun vaikuttaa monenlaiset
voimat. Analyysin perusteella kuitenkin keskeisena uhkana, joka voisi vaikuttaa
nykyiseen kilpailuun, voidaan pitaa korvaavien tuotteiden uhkaa. Isot paivittaista-
varaketjut myyvat nykyaan lahes kaikkea. Uhkana voidaan pitaa sita, etta esi-
merkiksi hypermarketit keksivat keinon myyda nakemisen tuotteita ja palveluita
niin, etta ne pystyvat korvaamaan optisen alan toimijoiden tarjoamat tuotteet ja
palvelut. Korvaavan tuotteen uhka voisi konkretisoitua, mikali joku toimija tekisi
esimerkiksi perinteisista silmalaseista kaytanndssa tarpeettomia keksimalla kor-

vaavan tuotteen.

David Aakerin kilpailija-analyysin mallin avulla oli mahdollista taydentaa kilpailija-
analyysi siltd osin, kun malli eroaa Porterin kilpailija-analyysimallista. Suoraan
paallekkaisia kohtia ei kasitelty analyysivaiheessa, jossa hyodynnettiin Aakerin
kilpailija-analyysimallia. Aakerin Kkilpailija-analyysimallin perusteella pystyttiin
muun muassa syventamaan kasitysta asiakkaiden vaikutuksesta kilpailuun ana-
lyysin yritysten valilla. Molempien analyysien perusteella voidaan sanoa, etta asi-
akkailla on suuri vaikutus optisen alan yritysten valiseen kilpailuun. Yritykset myy-
vat keskenaan hyvin samanlaisia tuotteita, joten yritykset kilpailevat asiakkaista

muun muassa hintojen avulla.

Kokonaisuudessaan opinnaytetyd onnistui suunnitelmien mukaisesti ja aikatau-
lussaan. Opinnaytetyodlle asetettuihin tavoitteisiin paastiin, eivatka asetetut tavoit-

teet olleet eparealistisia.
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8 Kehitysideat Silmaasema Oyj:lle

Kilpailija-analyysin tarkoituksena oli tulosten perusteella antaa Silmaasema

Oyj:lle kehitysideoita, joiden avulla yritys voi lahtea kehittamaan toimintaansa.

Optisen alan toimijana seka silmasairaalapalveluiden tarjoajana Silmaasema
Oyj:n kannattaisi lahtea tavoittelemaan kasvua, joka perustuu myymala- ja silma-
sairaalaliiketoimintojen vahvaan synergiaan. Silmasairaalapalveluiden tarjoami-
nen on Silmaasemalle selva etu, joten Silmaaseman kannattaisi ehdottomasti
lahted kasvattamaan yrityksen sairaalaverkostoa. Sairaalaverkostoa kasvatta-

malla Silmaasema voi myos kasvattaa omaa liiketoimintaansa.

Silmaasemalla on vahva markkinaosuus paakaupunkiseudun ulkopuolella. Tasta
syysta Silmaaseman kannattaisi Iahtea kasvattamaan markkinaosuuksiaan edel-

leen padkaupunkiseudun ulkopuolella.

Analyysin perusteella tarjouskampanijoilla on keskeinen merkitys optisen alan toi-
mijoiden valisessa kilpailussa. Nae Ry:n mukaan keskiverto silmalasien omistaja
omistaa 2 silmalasiparia. Tasta syysta oikeanlainen tarjouskampanja Silmaase-
malle voisi olla esimerkiksi kahdet lasit yksien hinnalla. Toinen mahdollinen tar-
jouskampanja voisi olla sellainen, jossa silmalasien ostaja saa toiset lasit esimer-

kiksi puoleen hintaan.

Silmaaseman kannattaisi hyddyntaa jo omistamaansa rekkaa enemman, silla
analyysin muilla kilpailijoilla ei ole mitdan vastaavaa myynti- tai markkinointikei-
noa. Rekka on erinomainen tapa mainostaa yritysta ja se tuo nakemisen palvelut
sinne, missa ihmisia on. Rekka on Silmaasemalle hyvin liikkuva ja joustava myyn-
tipiste. Taman lisaksi Silmaasema voisi aloittaa tarjouskampanjoita, jotka olisivat

voimassa vain rekasta ostetuista tuotteista ja palveluista.

Digitaalisuuden ollessa globaalitrendi, Silmdaseman kannattaisi lahtea kehitta-
maan erilaisia digitaalisia palveluita, joiden avulla asiakas voisi esimerkiksi halu-

tessaan saada osan tavallisesti myymalan tarjoamista palveluista. Digitaalisuu-
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teen keskittymalla Silmaasema voisi myos esimerkiksi vahentaa normaaliin myy-
malapalveluun liittyvia henkilostokustannuksia ja sitd kautta parantaa yrityksen

kannattavuutta.

Porterin mukaan yritys voi vieda omaa toimintaansa eteenpain muun muassa eri-
laistamisen ja keskittymisen avulla. Toimintaa voitaisiin saada halutessa kannat-
tavammaksi keskittymalla tuotteisiin, joiden myynnin kehitys toimialalla on posi-
tiivista. Nae Ry:n vuoden 2018 toimialakatsauksen perusteella silmalasien kau-
pan liikevaihdosta yli 70 prosenttia tulee monitehosilmalasien myynnista. Vuoden
2018 toimialakatsauksen mukaan laatuaurinkolasien myynti on euroissa mitat-
tuna kasvanut noin 11 prosenttia. Nae Ry:n mukaan piilolinssivaihtoehdoista
myynti painottuu selvasti eniten kertakayttolinssien myyntiin. Silmaasema voisi
strategisesti lahtea tavoittelemaan sita, etta yritys keskittyisi tuotteisiin, joiden
myynti kasvaa selvasti. Toisaalta Silmaasema voisi erilaistaa toimintaansa niin,
etta lahtisi tavoittelemaan toiminnan kasvattamista keskittymalla tuotteisiin ja pal-

veluihin, joiden myynti ei prosentuaalisesti ole niin suurta toimialalla.

Tunnuslukuanalyysin perusteella vakavaraisuutta Silmdaseman olisi syyta pa-
rantaa. Vakavaraisuutta saisi parannettua esimerkiksi tekemalla lilkketoiminnasta
kannattavampaa, jotta yritys saisi liiketoiminnallaan tuotettua enemman tulora-
hoitusta, jotta se riittaisi paremmin liikketoiminnan kulujen kattamiseen. Talloin yri-
tyksen ei tarvitsisi kattaa toiminnan kuluja vieraalla padomalla ja investoinnit voi-

taisiin ainakin osaksi rahoittaa tulorahoituksen avulla.
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Liitteet

Silmaasema Oyj, tunnuslukuyhteenveto, Liite 1

TUNNUSLUKUYHTEENVETO 1000 EUR

Toiminnan laajuus
Liikevaihto (12 kk)
Liikevaihdon kasvu-%
Henkilomaara (lkm)
Liikevaihto / henkilé
Kokonaisvelat

Lyhytaikaiset velat

Oma pddoma

Sijoitettu padgoma
Nettokdyttopddoma

Taseen loppusumma
Nettoinvestoinnit

Tulos ja kannattavuus
Kiyttokate

Rahoitustulos

Nettotulos

Myyntikate-%

Kiyttokate-%

Liikevoitto-%
Rahoitustulos-%
Nettotulos-%

Oman paaoman tuotto-%
Sijoitetun pddoman tuotto-%
ROI-%

Padoman kiertonopeus
Voitto-%

Rahoitus

Quick ratio

Current ratio
Myyntisaamisten kierto (vrk)
Ostovelkojen kierto (vrk)
Varaston kierto (vrk)
Velkaantumisaste
Omavaraisuus-%
Suhteellinen velkaantuneisuus-%
Z-luku

Lainojen hoitokate
Rahoitusjaama / kausi
Kumulatiivinen rahoitusjaama
Muut tunnusluvut
Jalostusarvo

Jalostusarvo / henkilé
Jalostusarvo / henkiléstdkulut
Nettorahoituskulut-%

2014/12 12

29227
0

454
64
67292
17727
3870
58605
-2379
71186

203
147,7
971
14
55
230,2
-4,7

10665
23
1,5
8,2

2015/12 12

93314
2193
529
176
67098
17705
5217
57305
-5231
72315
7823

10453
5490
1668

55,2
11,2
71
59
18
36,6
115
93
13
71

04
07
538

47,7

321

10
73
709
-4,4
2,3
323
323

32753
62
15
44

2016/12 12

101345
86
590
172
82070
18383
5887
71827
-161
87957
14679

10294
5256
470
55,9
10,2
5,4
52
0,5
85
8,6
69
1,3
5,5

0,7

89
55,1
40,1
112

6,8
79,3

-4,3

21

124

35126

14
4,6

2017/12 12

118322
16,8
630
188
58641
20639
38759
78500
-94
97400
12429

6892
4730
-576
55,9
58
13

4
0,5
2,6
21
17
13
13

07
1
83
59,4
43,8

40,8
47,6
2,8
2,7
-33451
33328

37848

12
24

2018/12 12

122873
38

618
199
59368
20590
41985
82078
3430
101353
6430

11444
9206
3256
56,6
9,3
45
75
26
81
6,9
56
1.2
45

12
43
46,6
42,3

42,8
45,6
-2,3

76

-33300

43917
7
1,4
11
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Silmaasema Oyj, SIPO, ROI, Z, Liite 2

SIPO, ROI, Z 1000 EUR

Oma padoma
Vahemmistdosuus

Korolliset velat

Sijoitettu paaoma

Tulos rahoituserien jilkeen
Rahoituskulut

Tuotto sijoitetulle pddomalle
Sijoitetun pddoman tuotto-%
Taseen loppusumma
Liikevaihto

Tulos satunnaiserien jalkeen
Rahoituskulut

Pdaaoman tuotto

Voitto-%

Pdaoman kiertonopeus
ROI-%

Kdyttokate + ennakkomaksujen muutos

Loppuvarastot
Alkuvarastot
Tuloja@amal A

Muut tuotot - kulut
Valittémadt verot
Tulojddma I B - verot
Rahoitusomaisuus
Lyhytaikaiset velat
Quick-kassa
Kokonaisvelat
Taseen loppusumma
X1-%

X2-%

X3-%

Z-luku

2014/12

12

3870
25
54710
58605
-1727
2386
659

71185
29227
-1727
2386
659
2,3

3548
3898
3585
3235
-2382

891
10917
17727

-6810
67292
71185

2015/12 12

5217
0
52088
57305
2542
4115
6657
11,5
72312
93314
2542
4115
6657
71
1,3
9,3
11403
4724
3898
10577
-4089
874
5614
7120
16755
-9635
67098
72312
7,8
13,3
92,8
-4,4

2016/12 12

5887
0
65940
71827
867
4670
5537
8,6
87953
101345
867
4670
5537
5,5

2017/12 12

38759
0
39741
78500
-1221
2817
1596
21
97339
118322
-1221
2817
1596
13
13
1y
7469
7326
5934
6077
-2807
-645
3915
12543
18316
-5773
58641
97399
4
-5,9
60,2
-2,8

2018/12 12

41985
0
40093
82078
4126
1395
5521
6,9
101354
122873
4126
1395
5521
4,5
1,2
5,6
12432
7419
7326
12339
-1368
870
10101
16601
17279
-678
59368
101354
10
-0,7
58,6
-2,3
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Silm&asema Oyj, tuloslaskelma, Liite 3

TULOSLASKELMA 1000 EUR
Liikevaihto
Liiketoiminnan muut tuotot
Ostot tilikauden aikana / Ainekaytto
Varastojen muutos (lisdys -, vdhennys +)
Ulkopuoliset palvelut
Muuttuvat kulut yhteensa
Myyntikate
iintedt palkat ja palkkiot
ntedt eldkekulut
Muut kiintedt henkildsivukulut
Muut kiinteat kulut
ntedt kulut yhteensa
Kayttokate
Poistot kdyttdomaisuudesta
Konserniliikearvon poisto
Liikevoitto
Muut korko- ja rahoitustuotot
Korkokulut ja muut rahoituskulut
Rahoituserat yhteensa
Tulos rahoituserien jalkeen
Tulos satunnaiserien jalkeen
Tuloverot
Laskennallisen verovelan tai -saamisen muutos
Vdahemmistéosuus tuloksesta
Tilikauden voitto
Liikevaihdon kasvu-%
Liikevaihdon kasvu keskimaarin-%
Kayttokate-%
Liikevoitto-%
Sijoitetun padoman tuotto-%
Oman padaoman tuotto-%

2014/12 12

-1694

121
2,2

2015/12 12

93314
149
21190
-994
21757
41953
51510
17704
3374
1222
18757
41057
10453
3822
0
6631
26
4115
4089
2542
2542
237
637

0
1668
219,3
219,3
11,2
71
11,5
36,6

2016/12 12
101345
41
23590
-1021
22180
44749
56637
19543
3673
1616
21511
46343
10294
4786
0
5508
29
4670
4641
867
867
515
-118
0
470
8,6
86,2
10,2
5,4
8,6
8,5

2017/12 12
118322
270
29371
-687
23737
52421
66171
24580
4479
1897
28323
59279
6892
5306
0
1586
10
2817
2807
-1221
-1221
428
-1073
0
-576
16,8
59,4
5,8
1,3
2,1
-2,6

2018/12 12
122873
38
29089
-36
24303
53356
69555
26063
4685
1725
25638
58111
11444
5950
0
5494
27
1395
1368
4126
4126
441
429
0
3256
3,8
43,2
9,3
4,5
6,9
8,1
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Silmaasema Oyj, tase vastaavaa-puoli, Liite 4

TASE VASTAAVAA 1000 EUR
Pysyvdt vastaavat
Aineettomat hyddykkeet
Aineettomat oikeudet
Liikearvo
Konserniliikearvo
Muut pitkdvaikutteiset menot
Aineettomat hyddykkeet yhteensa
Aineelliset hyddykkeet
Koneet ja kalusto
Muut aineelliset hyddykkeet
Aineelliset hyddykkeet yhteensa
Sijoitukset
Osakkuusyritysten osuudet
Muut saamiset
Sijoitukset yhteensa
Pysyvit vastaavat yhteensa
Vaihtuvat vastaavat
Vaihto-omaisuus
Aineet ja tarvikkeet
Valmiit tuotteet/tavarat
Ennakkomaksut
Vaihto-omaisuus yhteensa
Pitkdaikaiset saamiset
Laskennallinen verosaaminen
Lainasaamiset
Pitkdaikaiset saamiset yhteensa
Lyhytaikaiset saamiset
Myyntisaamiset
Laskennallinen verosaaminen
Lainasaamiset
Muut saamiset
Siirtosaamiset
Lyhytaikaiset saamiset yhteensa
Rahoitusarvopaperit
Rahat ja pankkisaamiset
Vaihtuvat vastaavat yhteensa
Vastaavaa yhteensa

2014/12 12

1739
659
47613
2157
52168

3494
3495
174
174
55837
381
3517
3898
494
39
533
1652
679
850
3269
7648

15348
71185

2015/12 12

1703
48358

50061

9741

9741

36

36
59838

489
4063
172
4724

630
630

1509
186

1121
1007
3883

3237
12474
72312

2016/12 12

3181
55290
58471
11260

11260

69731

555
5379

5934
114
114

2500
475
51
1176
854
5056

7118
18222
87953

2017/12 12

3725
61107
64832
12022

12022

76854

528
6798

7326
676
676

2713
1631
45
1464
984
6837

5706
20545
97399

2018/12 12

3705
61169
64874
12460

12460

77334

655
6764

7419

o

1459
1346
14
281
964
4664

11937
24020
101354
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Silmaasema Oyj, tase vastattavaa-puoli, Liite 5

TASE VASTATTAVAA 1000 EUR
Oma padoma
Osake-, osuus- tai muu vastaava padgoma
Sijoitetun vapaan oman paaoman rahasto
Edellisten tilikausien voitto
Tilikauden voitto
Oma padgoma yhteensa
Vahemmistdosuus
Tilinpaatdssiirtojen kertyma
Pakolliset varaukset
Vieras padoma
Pitkdaikainen vieras padoma
Lainat rahoituslaitoksilta
Ostovelat
Laskennallinen verovelka
Muut velat
Pitkdaikainen vieras padoma yhteensa
Lyhytaikainen vieras padoma
Lainat rahoituslaitoksilta
Saadut ennakot
Ostovelat
Laskennallinen verovelka
Muut velat
Siirtovelat
Lyhytaikainen vieras padoma yhteensa
Vieras pddoma yhteensa
Vastattavaa yhteensa
Quick ratio
Current ratio
Velkaantumisaste
Nettovelkaantumisaste
Omavaraisuus-%
Suhteellinen velkaantuneisuus-%

2014/12

12

5569
-8
-1694
3870
25

28000
95
10
21460
49565

5250

5066

2631
4780
17727
67292
71186
0,6
0,9

14
1208,4
55
230,2

2015/12 12

5668
-2123
1669
5217

49117
276
49393

2971
950
5689
113
2170
5812
17705
67098
72315
04
0,7

10
936,4
7.3
70,8

2016/12 12

5868
-454
470
5887

63097
590
63687

2843
1746
7005
395
2790
3604
18383
82070
87957
0,7

11,2
999,2
6,8
79,3

2017/12 12

39025
227
-573
38759

37428
574
38002

2313
2323
8761
110
2421
4711
20639
58641
97400
0,7

87,8
40,8
47,6

2018/12 12

80
39025
-374
3254
41985

38061
0

717

0
38778

2032
3311
6905
329
2788
5225
20590
59368
101353
1

12

1

67,1
42,8
45,6
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Instru Optiikka Oy, tunnuslukuyhteenveto, Liite 6

TUNNUSLUKUYHTEENVETO 1000 EUR
Toiminnan laajuus
Liikevaihto (12 kk)
Liikevaihdon kasvu-%
Henkildmaara (lkm)
Liikevaihto / henkilé
Kokonaisvelat
Lyhytaikaiset velat
Oma pddoma
Sijoitettu pddoma
Nettokdyttopddoma
Taseen loppusumma
Nettoinvestoinnit
Tulos ja kannattavuus
Kayttokate
Rahoitustulos
Nettotulos
Myyntikate-%

Kayttokate-%

Liikevoitto-%
Rahoitustulos-%
Nettotulos-%

Oman paaoman tuotto-%
Sijoitetun pddoman tuotto-%
ROI-%

Piddoman kiertonopeus
Voitto-%

Rahoitus

Quick ratio

Current ratio
Myyntisaamisten kierto (vrk)
Ostovelkojen kierto (vrk)
Varaston kierto (vrk)
Velkaantumisaste
Omavaraisuus-%

Suhteellinen velkaantuneisuus-%
Z-luku

Lainojen hoitokate
Rahoitusjaama / kausi
Kumulatiivinen rahoitusjaama
Muut tunnusluvut
Jalostusarvo

Jalostusarvo / henkild
Jalostusarvo / henkilostokulut
Nettorahoituskulut-%

2014/12 12

112482
0

775
145
25337
25337
31125
36308
10392
58954

13
14
6,7

86,6

109,9

0,1
59,4
20,4

0,6

55961
72

15
-0,9

2015/12 12

114512
18
795
144
20440
20440
28891
34486
7966
51995
5039

16175
13739
9064
789
14,1
10

12

79
27,8
32,5
20,8
21
10,1

1,2
14

21,9
102
01
64,2
15,4
-0,4
114,5
11126
11126

55424
70

14
01

2016/12 12

107452
-6,2
795
135

18888
18388
25582
28128

6224
47016

3216

12506
10914
6014
76,9
11,6
71
10,2
56
18,3
22,6
15,4
2,2
71

13
55
30,5
106,6

62,2
15,9
0,9
315
2888
20014

51658
65
13

2017/12 12

113835
59
782
146
17373
17373
28588
30758
10563
48131
3523

15698
13545
8311
76,1
13,8
9.2
11,9
73
27,9
35,3
2
2,4
9,2

13
16
6,4
236
104,8

66,4
13,6
0,2
2988,9
5583
25598

54743
70
14

2018/12 12

113847
0

795
143
18724
18724
28224
29618
10633
48342
3949

14425
12431
7271
74,8
12,7
81
10,9
6,4
246
31,3
19,2
2,4
8,2

11
16
59

1371

64,3
14,5
0,8
1260,8
8579
34177

52410

14

93



Instru Optiikka Oy, SIPO, ROI, Z, Liite 7

SIPO, ROI, Z 1000 EUR
Oma padoma
Tilinpdatossiirtojen kertyma
Korolliset velat
Sijoitettu padoma
Tulos rahoituserien jalkeen
Rahoituskulut
Tuotto sijoitetulle pddomalle
Sijoitetun pddoman tuotto-%
Taseen loppusumma
Liikevaihto
Tulos satunnaiserien jalkeen
Rahoituskulut
Pddoman tuotto
Voitto-%
Pddoman kiertonopeus
ROI-%
Kdyttokate + ennakkomaksujen muutos
Loppuvarastot
Alkuvarastot
Tulojddmal A
Muut tuotot - kulut
Valittémat verot
Tulojddma | B - verot
Rahoitusomaisuus
Lyhytaikaiset velat
Quick-kassa
Kokonaisvelat
Taseen loppusumma
X1-%
X2-%
X3-%
Z-uku

2014/12 12
31125
2492
2691
36308
14187
138
14325
0
58954
112482
14187
138
14325
12,7
0
0
17373
6979
6810
17204
1047
2784
15467
28750
22934
5816
25337
58954
26,2
9,9
43
0,6

2015/12 12

28891
2664
2931

34486

11400

121
11521
325
51995
114512
11400
121
11521
10,1
2,1
20,8

16610
6981
6979

16608

-100
2336

14172

21425

17602
3823

20440

51995

27,3

7,4
39,3
0,4

2016/12 12
25582
2546
0
28128
7035
33
7068
22,6
47017
107452
7035
585
7620
7,1
2,2
154
11481
7537
6981
10925
-19
1573
9333
17575
17075
500
18888
47017
19,9
1,1
40,2
-0,9

2017/12 12
28588
2170
0
30758
10377
5
10382
353
48130
113835
10377
105
10482
9,2
2,4
22
15722
8221
7537
15038
13
2166
12885
19715
15536
4179
17373
48130
26,8
8,7
36,1
0,2

2018/12 12
28224
1394
0
29618
9440

19,2
14838
11205

8221
11854

2002
9860
18152
16474
1678
18724
48340
20,4
3,5
38,7
0,8
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Instru Optiikka Oy, tuloslaskelma, Liite 8

TULOSLASKELMA 1000 EUR
Liikevaihto
Liiketoiminnan muut tuotot
Ostot tilikauden aikana / Ainekayttd
Varastojen muutos (lisiys -, vihennys +)
Ulkopucliset palvelut
Muuttuvat kulut yhteensd
Myyntikate
Kiinteat palkat ja palkiiot
Kiinteat elikekulut
Muut kiintedt henkildsivukulut
Muut kiinteat kulut
Kiintedt kulut yhteensd
Kayttokate
Poistot kiyttdomaisuudesta
Lilkevoitto
Tuotot muista pysyvien vastaavien sijoituksista konserniyrityksissi
Muut korko- ja rahoitustuotot saman konsernin yrityksiss
Muut korko- ja rahoitustuotot
Arvonalentumiset pysyvien vastaavien sijoituksista
Korkokulut ja muut rahoituskulut saman konsemin yrityksille
Korkokulut ja muut rahoituskulut
Rahoituserdt yhteenss
Tulos rahoituserien jilkeen
Tulos satunnaiserien jalkeen
Poistoeron muutos
Tuloverot
Tilikauden voitto
Liikevaihdon kasvu-%
Likevaihdon kasvu keskimalirin-%
Kayttokate-%
Lilkevoitto-3%
Sijoitetun pidoman tuotto-%
Oman pdiioman tuotto-%

2014/12 12
112482
620
21448
-169
1587
22866
90236
31407
5425
1756
34275
72863
17373
4233
13140
1
1064
120
0
135
3
-1047
14187
14187
-280
2784
11123

154
11,7

2015/12 12
114512
522
23044
-2
1591
24633
90401
31866
5596
1787
34977
74226
16175
4675
11500
0
0
21
0
117
4
100
11400
11400
-172
2336
8892

18
14,1
10
325
278

2016/12 12
107452
611
23940
-555
2075
25460
82603
31422
5787
1943
30945
70097
12506
4900
7606
0
0
14
552
30
3
571
7035
7035
118
1573
5580

-23
116

71
226
183

2017/12 12
113835
620
26145
-565
2263
27843
86612
32078
5676
1291
31869
70914
15698
5234
10464
1
0
17
100
3
2
87
10377
10377
376
2166
8587

04
138
9,2
353
279

2018/12 12
113847
525
29610
-3017
2610
29203
85169
31728
5278
979
32759
70744
14425
5160
9265
0
0
18
-167
B
2
-175
9440
9440
788
2002
8226
0
03
12,7
81
313
24,6
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Instru Optiikka Oy, tase vastaavaa-puoli, Liite 9

TASE VASTAAVAA 1000 EUR
Pysyvit vastaavat
Aineettomat hyadykkeet
Aineettomat oikeudet
Liikearvo
Muut pitkavaikutteiset menot
Aineettomat hyodykkeet yhteensa
Aineelliset hyodykkeet
Koneet ja kalusto
Ennakkomaksut ja keskeneraiset hankinnat
Aineelliset hyadykkeet yhteensa
Sijoitukset
Osuudet saman konsernin yrityksissa
Muut osakkeet ja osuudet
Sijoitukset yhteensa
Pysyvit vastaavat yhteensa
Vaihtuvat vastaavat
Vaihto-omaisuus
Valmiit tuotteet/tavarat
Ennakkomaksut
Vaihto-omaisuus yhteensa
Pitkdaikaiset saamiset
Lyhytaikaiset saamiset
Myyntisaamiset
Myyntisaamiset saman konsernin yrityksiltd
Lainasaamiset saman konsernin yrityksilta
Muut saamiset
Muut saamiset saman konsernin yrityksilta
Siirtosaamiset
Lyhytaikaiset saamiset yhteensa
Rahoitusarvopaperit
Rahat ja pankkisaamiset
Vaihtuvat vastaavat yhteensa
Vastaavaa yhteensd

2014/12 12

1999

636
7052
9687

8059
22
8081

3000
2457
5457
23225

6979

6979

2109
292
14000
28

5420
21849

6901
35729
58954

2015/12 12

1746
564
6586

9235
9236
3000
2457
5457
23589
6981
6981
1599

129
12000

3562
17291

4134
28406
51995

2016/12 12

1137

999
6238
8374

8862
277
9139

1392
4392
21905

7537

7537

1629

278
7000

5320
14228

3347
25112
47017

2017/12 12

1286

868
5638
7792

8186
86
8272

1130
4130
20194

8102
119
8221

2008
177

13363
2625
18174

1541
27936
48130

2018/12 12

1095

634
5440
7169

7615
164
7779

3000
1035
4035
18983

11119
86
11205

1874
109

119
11935
2577
16614

1538
29357
48340
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Instru Optiikka Oy, tase vastattavaa-puoli, Liite 10

TASE VASTATTAVAA 1000 EUR
Oma pddoma
Osake-, osuus- tai muu vastaava padoma
Tilikauden voitto
Oma pddoma yhteensa
Tilinpdatossiirtojen kertyma
Kertynyt poistoero
Tilinpaatossiirtojen kertyma yhteensa
Pakolliset varaukset
Vieras pdaoma
Pitkdaikainen vieras padoma
Lyhytaikainen vieras pddoma
Lainat saman konsernin yrityksiltad
Saadut ennakot
Ostovelat
Ostovelat saman konsernin yrityksille
Muut velat
Muut velat saman konsernin yrityksille
Siirtovelat
Siirtovelat saman konsernin yrityksille
Lyhytaikainen vieras pddoma yhteensa
Vieras pddoma yhteensa
Vastattavaa yhteensa
Quick ratio
Current ratio
Velkaantumisaste
Nettovelkaantumisaste
Omavaraisuus-%
Suhteellinen velkaantuneisuus-%

2014/12 12

20000
11125
31125

2492
2492

2691
2403
5543
561
4192
266
9546
135
25337
25337
58954
13

14
0,1
-12,5
59,4
20,4

2015/12 12

20000
8891
28891

2664
2664

2931
2838
1501
71
3882
498
8707
12
20440
20440
51995
1,2
1,4
0,1
3,8
64,2
15,4

2016/12 12

20000
5582
25582

2546
2546

1813
2201
726
4220
939
8989

18888
18888
47016

13
-11,9

62,2
15,9

2017/12 12

20000
8588
28588

2170
2170

1837
1864
670
3367
557
9078

17373
17373
48131
13
16

-5
66,4
136

2018/12 12

20000
8224
28224

1394
1394

2250
3581
940
2980
&7
8906

18724
18724
48342
11
16

-5,2
64,3
14,5

97



Specsavers, tunnuslukuyhteenveto, Liite 11

TUNNUSLUKUYHTEENVETO 1000 EUR

Toiminnan laajuus
Liikevaihto (12 kk)
Liikevaihdon kasvu-%
Henkilémaard (lkm)
Liikevaihto / henkilé
Kokonaisvelat
Lyhytaikaiset velat
Oma pdaoma
Sijoitettu padgoma
Nettokayttépddoma
Taseen loppusumma
Nettoinvestoinnit
Tulos ja kannattavuus
Kayttokate
Rahoitustulos
Nettotulos
Myyntikate-%
Kayttokate-%
Liikevoitto-%
Rahoitustulos-%
Nettotulos-%

Oman padoman tuotto-%
Sijoitetun padoman tuotto-%

ROI-%

Pddoman kiertonopeus
Voitto-%

Rahoitus

Quick ratio

Current ratio

Myyntisaamisten kierto (vrk)
Ostovelkojen kierto (vrk)

Varaston kierto (vrk)
Omavaraisuus-%

Suhteellinen velkaantuneisuus-%

Z-luku
Lainojen hoitokate
Rahoitusjdama / kausi

Kumulatiivinen rahoitusjdama

Muut tunnusluvut
Jalostusarvo
Jalostusarvo / henkilé

Jalostusarvo / henkiléstékulut

Nettorahoituskulut-%

2014/12 12

15173

253
5677
5677
2067
2067
1096
7744

1062
929

47,5

6,7
6,1

1,2
1,2
54,5
9,6
2,7
26,7
374
2,7

-0,1

2015/12 12

16167
6,6
46
351
2496
2496
2414
2414
1692
4910
-207

686
592
554
49,9
4,2
4
3,7
3,4
15,4
20,4
10,5
2,6
4,1

16
1,7
51
32,4
2,5
49,2
15,4
1,2
10,6

4154
90
12
0,1

2016/12 12

17226
6,6
47
367
2374
2374
2724
2724
2189
5098
-156

345
311
42,8
24
2.2

18
12,1
18,8
9,6
34
28

18
19
51
27,8

53,4
13,8
-1,1

9,8

4015
85
1,1
04

2017/12 12

17715
2,8
47
377
2616
2616
3314
3314
2653
5930
161

429
619
588

415

2,4
2,2
3,5
33

195

22,9

125

3,2
3,9

16
2

4530

1,1
1,4

2018/12 12

19181
83
48
400
4165
4165
3758
3758
3321
7923
-197

474
481
449
41,7
2,5
23
2,5
23
12,7
16,2
8,3
2,8

16
18
56,5
49,2
15
47,4
21,7
1,6
8,4
10

4741
99
11
0,3
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Specsavers, SIPO, ROI, Z, Liite 12

SIPO, ROI, Z 1000 EUR
Oma paaoma
Sijoitettu paaoma
Tulos rahoituserien jilkeen
Rahoituskulut
Tuotto sijoitetulle padomalle
Sijoitetun padoman tuotto-%
Taseen loppusumma
Liikevaihto
Tulos satunnaiserien jalkeen
Rahoituskulut
Padoman tuotto
Voitto-%
Pddoman kiertonopeus
ROI-%
Kéayttokate + ennakkomaksujen muutos
Loppuvarastot
Alkuvarastot
Tulojasma I A
Muut tuotot - kulut
Valittémat verot
Tulojd@ma | B - verot
Rahoitusomaisuus
Lyhytaikaiset velat
Quick-kassa
Kokonaisvelat
Taseen loppusumma
X1-%
X2-%
X3-%
Z-luku

2014/12 12
2067
2067
324
2
326
0
7743
15173
324
701
1025
6,8

2015/12 12
2414
2414

418
40
458
20,4
4912
16167
418
248
666
a1
2,6
10,5
686
58
60
688
22
72
594
4058
2496
1562
2496
4912
12,1
31,8
50,8
41,2

2016/12 12
2724
2724

443
39
482
18,8
5087
17226
443
39
482
2,8
34
9,6

56

410
69
132
347
4239
2374
1865
2374
5097
6,8
36,6
46,6
a1

2017/12 12
3314
3314

650
a2
692
22,9
5933
17715
650
a2
692
39
32
12,5
429
as
56
440
252
62
630
4190
2616
1574
2616
5933
10,6
26,5
44,1
-1

3758
3758
507
65
572
16,2
7921
19181
507
65
572

2,8
83
474

a5
471
65

478
6663
4165
2498
4165
7921

31,5
52,6
-16
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Specsavers, tuloslaskelma, Liite 13

TULOSLASKELMA 1000 EUR 2014/12 12
Uikevaihto
Uiketoiminnan messt tuotot
Ostot tilkauden aikana / Ainekiytto
Varastojen muutos (Ssdys -, vahennys +)
Muuttuvat kulut yhteenss
Myyntikate
Kiintedt paleat ja palkkiot
Kiintedt elbcekulut
Muut kintedt henkdlsivubuhs
Muut kintedt kulut
Kiintedt kubst yhteensd
Kiyttokate
Poistot kiyttoomaisuudesta
Uikevoitto
Tuotot ksista k yrityksissd
Tuotot muista pysyw sijonuksista
.sc_..so}e._-a..aasaeag

v

Korkokulut ja muut rahoituskdut
Rahoituserst yhteenss

Tulos rahoituserien jdlkeen

Tulos sastunnamserien @lkeen
Tuloverot

Tilkauden voitto

Uikevashdon kasvu-%

Uikevashdon kasvu keskimdiarnin-%
Kayttokate-%

Uikevoitto-%

Sjcitetun pidoman tuotto-%
Oman psloman tuotto-%

15173

BO3S

75
7960
7213
2603

173

6151

CO0oONwOoO

w1512 12

" d¥, .22 = 8
I T R LN L

42
4
20,4
15,4

2016{12 12

17226
9850
9852
7374
2925

118
3359

o

EEnvoobbiisu souiich

2017112 12

201812 12
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Specsavers, tase vastaavaa-puoli, Liite 14

TASE VASTAAVAA 1000 EUR
Pysyvat vastaavat
Aineettomat hyédykkeet
Muut pitkavaikutteiset menot
Aineettomat hyodykkeet yhteensa
Aineelliset hyddykkeet
Koneet ja kalusto
Aineelliset hybdykkeet yhteensa
Sijoitukset
Osuudet saman konsernin yrityksissa
Sijoitukset yhteensa
Pysyvat vastaavat yhteensa
Vaihtuvat vastaavat
Vaihto-omaisuus
Valmiit tuotteet/tavarat
Vaihto-omaisuus yhteensa
Pitk3aikaiset saamiset
Lainasaamiset
Siirtosaamiset
Pitk3daikaiset saamiset yhteensa
Lyhytaikaiset saamiset
Myyntisaamiset
Myyntisaamiset saman konsernin yrityksilta
Lainasaamiset
Lainasaamiset saman konsernin yrityksiltd
Siirtosaamiset
Lyhytaikaiset saamiset yhteensa
Rahoitusarvopaperit
Rahat ja pankkisaamiset
Vaihtuvat vastaavat yhteensa
Vastaavaa yhteensa

2014/12 12

105
105

14
14

851
851
970

22596
385

996
3727

2913
6773
7743

2015/12 12

73
73

644
644
724

58

72
72

2291
268

539
3146

912
4188
4912

2016/12 12

- S

489
489
534

56
56

134
134
268

2438
128
74
39
395
3074

1165
4563
5097

2017/12 12

16
16

27
27

621
621
664

45
45

517
517
1034

2412
165
110

30
561
3278

912
5269
5933

2018/12 12

128
128

307
307
435

& &

775

775

3011

304

1201
4516

2147
7486
7921
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Specsavers, tase vastattavaa-puoli, Liite 15

TASE VASTATTAVAA 1000 EUR

Oma pddoma

Osake-, osuus- tal muu vastaava padoma
Sijoitetun vapaan oman padoman rahasto
Edellisten tilikausien voitto

Tilikauden voitto

Oma pddoma yhteensa
Tilinpadtdssiirtojen kertyma

Pakolliset varaukset

Vieras padgoma

Pitkdaikainen vieras pddaoma
Lyhytaikainen vieras pddaoma
Ostovelat

Muut velat

Muut velat saman konsernin yrityksille
Siirtovelat

Lyhytaikainen vieras pddaoma yhteensa
Vieras padoma yhteensd

Vastattavaa yhteensa

Quick ratio

Current ratio

Nettovelkaantumisaste
Omavaraisuus-%

Suhteellinen velkaantuneisuus-%

2014/12

12

5940
-4062
181
2067

214
682
4266
515
5677
5677
7744
1,2
1,2
-140,9
26,7
374

2015/12 12

5940
-3882

2414

755
560
153
1028
2496
2496
4910
1,6
1,7
-37,8
49,2
15,4

2016/12 12

5940
-3533

309
2724

760
556

1058
2374
2374
5098
1,8
1,9
-42,8
53,4
13,8

2017/12
12

5940
-3224
590
3314

685
498
0
1433
2616
2616
5930
1,6

-27,5
55,9
14,8

2018/12 12

5940
-2635

445
3758

1529
696
762

1178

4165

4165

7923

16
18
57,1
47,4
21,7
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