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Opinnaytetyon tarkoituksena oli tehda Laskentavaline Oy:lle liiketoimintasuunnitelma kehit-
tamishankkeena. Tavoitteena oli I6ytda keinoja seka ideoita yrityksen liiketoiminnan kannat-
tavuuden parantamiseksi. Toimeksiantajayrityksen liikevaihto oli pudonnut useana vuonna
perakkain yrityksen toimintaymparistdossa tapahtuneiden muutosten takia. Muutokset olivat
niin merkittavia, etta yrityksen koko liiketoiminnan jatkuminen oli uhattuna.

Teoreettisessa viitekehyksessa esiteltiin yritystoimintaa ja sen lainalaisuuksia. Yritystoiminta
perustuu liiketoimintaosaamiseen, joka koostuu yritystoiminnan eri osa-alueiden hallinnasta
ja ymmartamisesta. Yritystoiminnalle olennaista on, etta toiminta on pitkalla aikavalilla kan-
nattavaa. Aika muokkaa ymparistbamme ja niin myos yrityksen toimintaymparistoa. Yrityk-
sen on siis muututtava ympariston mukana ja kehitettdva toimintaansa jatkuvasti sailyttaak-
seen kilpailukykynsa.

Liiketoimintasuunnitelman laadinta oli yritykselle tarkea vaihe, joka toteutettiin tekemalla
tdma opinnaytetyd. Liiketoimintasuunnitelman aikana tehtiin yritykselle kattavat analyysit
pohdintoineen. Liiketoimintasuunnitelmassa esitettiin erilaisia strategian laatimisen malleja,
joita hyédynnettiin yrityksen strategian suunnittelussa. Strategia-ajattelun avulla koottiin kei-
noja liiketoiminnan kehittdmiseksi. Luvun lopussa tehtiin laskelmia, analyyseja ja suunnitel-
mia. Suunnitelman tuloksena yritykselle syntyi seka kehittdmisideoita ettd uusien liikeideoi-
den aihioita.

Johtopaatdksissa tuotiin esiin yritystoiminnan edellytyksia ja mahdollisuuksia. Johtopaatok-
sissa esiteltiin myds yrityksen tulevaisuuden menestymisen keinoja. Yritys aikoo hyddyntaa
opinnaytetyon tuloksia likketoiminnassaan.

Avainsanat liketoimintasuunnitelma, yritystoiminta, strategia, kehittdminen
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The purpose of the thesis was to make a business plan for Laskentavaline Oy as a develop-
ment project. The aim was to find the ways and ideas how to improve the profitability of the
company's business.

The thesis started by describing the current state of the client company. The client company's
turnover had fallen for several years in a row due to changes in the company's operating
environment. These changes were so significant that the continuation of the company’s en-
tire business was threatened.

The theoretical framework of the thesis relied on the theory and best practice of entrepre-
neurship and its principles. Entrepreneurship is based on business expertise, which consists
of managing and understanding the different aspects of entrepreneurship. Other corner-
stones of the theoretical framework were based on the viewpoints that it is essential for busi-
ness operations that the operations are profitable in the long run. Also, time shapes the
environment, and therefore the company's operating environment as well. Hence, the com-
pany must adapt and continuously develop its services in order to remain competitive.

While developing the business plan, comprehensive analyses and reflections were per-
formed for the company. Also, strategic thinking was used to gather different ways to support
the development of the business plan. At the end of the development part, calculations and
analyses were made. As a result, the business plan was drafted and new development ideas
and insights were formulated. The business plan presented various models of strategy de-
velopment that were utilized in the planning of the company’s strategy.

The writing of the business plan was an important step for the company, which was carried
out by completing this thesis. The preconditions and opportunities of the client company were
identified in the conclusion part. The conclusions also presented the means to the company's
future success. The company will utilize the results of the thesis in its business.
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1 Johdanto

Tassa opinnaytetydssa esitetaan, kuinka toimeksiantajayritys etsii olemassa olevan lii-
ketoiminnan oheen uusia ratkaisuja ja mahdollisuuksia. Yritys on liiketoiminnan muutok-
sen myo6ta joutunut tilanteeseen, jossa sen olemassa oleva liiketoiminta ei ole riittdvan
kannattavaa. Yrityksen nykyinen lilkketoiminta koostuu Kaupoille.fi-myymalasta ja sen

verkkokaupasta seka Nassikka-lastentarvikekirpputorista.

Pienessa toimeksiantajayrityksessa uudistamis- ja kehittdmistyd oli jdanyt vahemmalle
huomiolle. Liiketoiminnan suunnittelua oli tehty I&htokohtaisesti tarpeen mukaan, eika
tulevaan muutokseen siten osattu varautua riittavasti. Nykyisessa taloudellisessa tilan-
teessa kehittamisty6 on yritykselle elinehto. Opinnaytetydssa yrityksen kehittamista lah-
dettiin miettimaan liikketoimintasuunnitelman ja erilaisten analyysien avulla, koska yrityk-

sella ei ollut selvaa suuntaa liiketoiminnalle.

Opinnaytetydn toteutuksen mahdollistajina ja apuna ovat olleet yrityksen omistajayrittaja
ja tyontekijat. He ovat suhtautuneet liiketoimintasuunnitelman tekemiseen positiivisesti
ja ndhneet sen tarkeyden yrityksen tamanhetkiselle ja tulevaisuuden toiminnalle. Heita
haastattelemalla yrityksesta on saatu muodostettua ajantasainen kuva ja pystytty pohti-

maan saavutettavissa olevia ja rohkeitakin ideoita ja paamaaria.

1.1 Opinnaytetyon tavoite

Opinnaytetyona tehtavan liikketoimintasuunnitelman tavoitteena oli 16ytaa yritykselle kei-
not ja ideat liikketoiminnan kannattavuuden parantamiseksi. Strategian laadinnan ja liike-
toimintasuunnitelman avulla etsittiin yritykselle uusia liiketoimintamahdollisuuksia ja py-

rittiin 10ytamaan vastauksia yrityksen kaupan ja kirpputoritoiminnan kehittamiseksi.

1.2 Opinnaytetydn toimeksiantaja

Opinnaytetyon toimeksiantajana on Laskentavaline Oy. Yritys on noin 50 vuotta vanha
pieni perheyritys, joka on tyollistanyt keskimaarin kolme ihmista. Yrityksen perusliiketoi-
minta oli aiemmin Texas Instruments -laskimien tukkukauppa ja edustus Suomessa. Yri-
tyksen asiakkaita ovat olleet aiemmin erityisesti kirjakaupat ja koulut. Vuodesta 1986 asti

jatkunut laskimien maahantuontisopimus raukesi yrityksessa vuoden 2019 lopussa.



Yrityksessa perustettiin tuotteiden kuluttajakauppa Kaupoille.fi nelja vuotta sitten. Sa-
massa yhteydessa otettiin uutena tuoteryhmana myyntiin lukiokirjat ja muu oppimateri-
aali. Yrityksen verkkokaupassa ja myymalassa on myynnissa kirjojen lisaksi esimerkiksi
laskimia, toimistotarvikkeita, mittalaitteita ja askartelutarvikkeita. Yrityksessa kaynnistet-
tiin lisdksi Nassikka-lastentarvikekirpputori yrityksen tiloihin vuonna 2019. Tilat sijaitsevat
keskeisella paikalla Helsingin Puistolantorilla, hyvien kulkuyhteyksien varrella. Yrityksen
tunnettuus on vahainen ja tunnettuuden lisdamiseksi yrityksessa on tehty some- ja verk-

komarkkinointia. Yrityksen liikevaihto ei kuitenkaan ole kasvanut odotusten mukaisesti.

Yrityksen toimintahistoriaan mahtuu useita erilaisia aikakausia, joissa menestyksen vuo-
det ja heikommat ajanjaksot ovat vaihdelleet. Menestyksekkaimpia myyntituotteita ovat
olleet erilaiset laskintuotteet, joiden myynti on muodostanut valtaosan yrityksen liikevaih-
dosta. Digitalisaation aikaansaama laskimien kysynnan romahdus on kuitenkin aiheutta-
nut yrityksen kannattavuuden laskun. Aikakaudelle tyypilliset tietokoneelle ladattavat las-
kinohjelmistot ovat syrjayttaneet yrityksen paaliiketoiminnan, fyysisten koululaskimien

myynnin.

1.3 Opinnaytetyon rakenne

Johdantoluku sisaltda opinnaytetydn lyhyen aihekuvauksen. Johdannon alaluvuissa esi-
tetdan opinnaytetydn tavoite, toimeksiantaja ja rakenne. Toisessa luvussa tarkastellaan
yritystoimintaa Suomessa seka sen kannattavuuteen ja menestymiseen liittyvia seikkoja.
Osuus sisaltaa yritystoiminnan perusrakenteen kasittelya ja kehittdmistydn merkityksel-

lisyytta yritystoiminnalle.

Kolmannessa luvussa tehdaan Laskentavaline Oy:n liiketoimintasuunnitelma. Liiketoi-
mintasuunnitelma toimii apuna yrityksen kehittdmisty0ssa ja siind arvioidaan yrityksen
nykytilannetta seka tulevaisuuden nakdkulmia. Yritystoiminnan tilaa arvioidaan SWOT-
ja PESTEL-analyysien avulla. Lisdksi esitetdan joitakin strategian laatimisen malleja
seka perehdytaan toimeksiantajayrityksen strategiasuunnitteluun. Lopuksi tarkastellaan

yrityksen lilketoiminnan mahdollisuuksia ideoiden, laskelmien ja suunnitelmien avulla.

Opinnaytetyon johtopaatoksissa tuodaan esille, kuinka yrityksen kehittdmiseksi tehty lii-

ketoimintasuunnitelma ja analyysit koettiin yrityksessa, seka mita kehittymismahdolli-



suuksia ldydettiin opinnaytetyon aikana. Taméa opinnaytetyd on rakenteeltaan kehitta-
mishanke, jonka tarkoituksena on |6ytaa vaihtoehtoisia ratkaisumalleja yrityksen liiketoi-

mintaan ja parantaa yrityksen kannattavuutta.

2 Yritystoiminta

Yritystoiminnalla tarkoitetaan liiketoimintaa, jonka tarkoituksena on tuottaa tekijoilleen tai
omistajilleen voittoa. Voittoa syntyy, kun yritystoiminnan tuotot ylittavat siita aiheutuneet
kulut pitkalla aikavalilla. (Peltola 2015, 130.) Storbacka toteaa yritystoiminnan olevan ris-
Kipitoista, koska omistaja sijoittaa varojaan siihen ja odottaa saavansa tuottoja investoin-
tejaan vastaan. Merkittavia tuottoja voidaan saada vain ottamalla riskeja, joten riskien

hallinta on olennainen osa yritystoimintaa. (Storbacka 2005, 84-85.)

Keskeinen asia yritystoiminnassa on rahoituksen ja talouden hallinta. Yrityksessa tulee
kuluja tiloista, laitteista, valineista ja paivittaisen toiminnan pyorittamisesta laskuineen ja
palkkoineen. Yritys tarvitsee toimintaan omaa paaomaa, jota omistajat usein sijoittavat
yhtioon. Liiketoiminta vaatii tyypillisesti myos vierasta paaomaa, esimerkiksi pankkilai-
naa yrityksen investointeihin. Yrityksen toiminnan sujuessa yritys saa kerrytettya tulora-
hoitusta, jota voidaan kayttaa esimerkiksi liiketoiminnan rahoittamiseen ja kehittamiseen.
(Viitala & Jylha 2013, 54.)

2.1 Yritystoiminta Suomessa

Yritystoiminnan yhteiskunnallinen vaikutus on laaja. Yritystoiminnan menestys ja keski-
nainen Kilpailu luovat yhteiskunnassa hyvinvoinnin perustan. Yritystoiminnalla on suuri
yhteiskunnallinen merkitys kansan tydllistajana, ja toisaalta yritysten hyvinvointi on riip-
puvainen kansan aikaansaamasta kulutuksesta. Yrittajyys koetaan yhteiskunnassa vah-
vuutena, jo pelkastaan tyollistymisen kannalta. (Viitala & Jylha 2013, 16.) Yritystoimin-
nan arvostaminen yhteiskunnassa nakyy sen yritysymparistén kehittdmisena, ja silla on

vaikutusta yritysten menestymiseen (Siikavuo 2016, 11).

Yritykset on jaettu eri kokoluokkiin henkiléstdomaaran mukaan. Mikroyritykset, joita on 93
prosenttia kaikista yrityksista, tyollistavat 1—-9 henkilda. Pienyritykseksi luokitellaan 10—
49 henkilda tyollistavat yritykset. Keskisuuret yritykset tydllistavat 50-249 henkilda.
Suuryritykseksi luokitellaan yli 250 henkil6a tyollistavat yritykset. Yritykset tyollistivat



2018 yhteensa 1 446 910 henkiloa. (yrittajat.fi.) Henkiléstdmaaran jakautuminen vuonna

2018 eri kokoluokkien yritysten valilla esitetdan kuviossa 1.

Yritysten eri kokoluokkien henkilostdosuudet
2018

35,4 %
0, 0,
22,4 % 22,3 % 19,9 %

Mikroyritykset Pienyritykset Keskisuuret yritykset Suuryritykset

Kuvio 1. Yritysten eri kokoluokkien henkilostdosuudet 2018 (yrittajat.fi).

Yrittdjyys kohdistetaan usein yritystoimintaan, jossa yrityksen omistaja on mukana yri-
tyksen varsinaisessa liiketoiminnassa yksin tai yrityksen muiden omistajien kanssa. Yrit-
tajyys tarkoittaa silloin myds omistajan henkilokohtaista vastuunkantoa ja valtaa yrityk-
sen paatoksenteossa. (Viitala & Jylha 2013, 27.) Omistajayrittaja on tyypillisesti pienen
yrityksensa vastuuta kantava tydntekija. Yrittdjaksi ryhtyminen lahtee omasta paatok-
sesta, jota yksildon ominaisuudet sekd kannustava toimintaymparistd tukevat. (Peltola
2015, 16.) Yritysten liikevaihto oli 2018 yhteensa 434 miljardia euroa. Liikevaihdon ja-

kautuminen eri kokoluokkien yritysten valilla kuvataan kuviossa 2.

Yritysten eri kokoluokkien liikevaihto-osuudet
2018

o 231 %
16,6 % L

Mikroyritykset Pienyritykset Keskisuuret yritykset Suuryritykset

41,9 %

Kuvio 2. Yritysten eri kokoluokkien liikevaihto-osuudet 2018 (yrittajat.fi).



Yrittajyydella on kokonaisvaltainen vaikutus yksilon elamaan. Yrittajan pitaa sietaa ris-
keja ja olla innovatiivinen ongelmanratkaisutaitoinen puurtaja. Yrittajalta voidaan identi-
fioida monia luonteenpiirteita, joista merkittavimpia ovat halu kasvattaa omaa osaamis-
taan aktiivisesti ja ahkera tyonteko. Yrittdjan osaaminen vahvistuu tekemisen myéta,
mika lisda onnistumisen mahdollisuuksia. Motiiveina yrittajalla voivat olla esimerkiksi it-
senaisyys, kunnia, merkityksellisyys tai taloudellinen menestys. (Viitala & Jylha 2013,
33-34.) Arvokasta ydinosaamista yrityksiin syntyy silloin, kun yksilon osaaminen saa-
daan valjastettua koko organisaation hyddyksi ja saavutetaan kilpailuetua muihin nah-
den (Tuomi & Sumkin 2009, 55).

2.2 Liiketoimintamahdollisuus ja liikeidea

Yritystoiminnan pohjalla on aina alun perin liikeidea, johon yrittaja tai useampi henkild
ovat luottaneet. Liikeidea on saattanut perustua ammattitaitoon, kekseliaisyyteen tai
muuhun oivaltamiseen. Liikeidean kehittaminen kannattavaksi liiketoiminnaksi on vaati-
nut seka uskoa ideaan ja sen eteen ahertamista ettd myds maksavien asiakkaiden 16y-
tamista. (Viitala & Jylha 2013, 11.) Hesso toteaa, etta liikeidean pitdisi alustavasti sisal-
taa vastaukset kysymyksiin Mitd? Miten? Kenelle? Liikeidean maarittely selkeyttaa ja

rauhoittaa sekd oman organisaation etta rahoittajankin mielen. (Hesso 2013, 24-25.)

Kosken ja Virtasen mukaan hyvan liiketoimintamahdollisuuden ominaisuuksia ovat hou-
kuttelevuus, kestavyys ja ajankohtaisuus (Koski & Virtanen 2005, 12—13). Peltola koros-
taa, etta yritystoiminta ja liikeidea voivat muodostua esimerkiksi innostuksen tai harras-
tuksen myota, kun joku kokee vahvaa kiintymysta kyseiseen alaan. Hyvasta liikkeideasta
huolimatta yritystoiminta vaatii pitkan ajan sitoutumista ja kokonaisvaltaista elamantilan-
teen arviointia ja harkintaa, jotta yritystoiminnassa olisi kannattavat Iahtokohdat. (Peltola
2015, 23-25.)

Liikeidean I0ytymisen jalkeen on hyva arvioida ja analysoida yrityksen kykya selviytya
sen sisaisista liiketoiminnan vaatimuksista, esimerkiksi osaamisesta ja tyovoiman tar-
peesta. Taloudellisten resurssien, toimitilojen ja sidosryhmaverkostojen analysointi ovat
myoOs merkittava osa yrityksen sisaisten resurssien arviointia. Yrityksen toimintaympa-
riston pohdinta on keskeinen osatekija ratkottaessa yrityksen lilkketoimintamahdollisuuk-
sia. Toimintaymparisto kattaa yrityksen toimintaan vaikuttavat ulkoiset puitteet, joita ovat
esimerkiksi taloudelliset, kilpailulliset, sosiaaliset ja ekologiset tekijat. (Viitala & Jylha

2013, 44.) Hesson mukaan ulkoista toimintaymparistéa tarkasteltaessa kaydaan ensin



lapi makrotason vaikuttavat tekijat ja edetaan kohti pienempia tekijoita, esimerkiksi kil-

pailijat on analysoitava tarkasti (Hesso 2013, 35).

Yritystoiminnan aloittaminen tai laajentaminen on mahdollista myds ostamalla yritys tai
yritysidea. Yritysostossa on syyta perehtya laajasti ostettavaan yritykseen. Yritysidean
I6ytamista voi mydtavaikuttaa perehtymalla kiinnostavaksi kokemansa alan julkaisuihin.
(Peltola 2015, 23-25).

2.3 Yritystoiminnan kannattavuus

Yritystoiminnan menestymisen edellytyksia on laaja liikketoimintaosaaminen, jolla tarkoi-
tetaan yrityksen toiminnan kokonaisvaltaista hallintaa ja ymmartamista. Liiketoiminta-
osaaminen pitaa sisallaan monipuoliset tiedot ja taidot yritystoiminnan eri osa-alueiden
hallinnasta, mita tarvitaan kannattavan liiketoiminnan pyorittamiseen. Teoreettinen tieto
auttaa ymmartamaan kaytannon asioita. Tiettyjen tehtavien ulkoistaminen on yritykselle
tarvittaessa hyva vaihtoehto, jos osaaminen vaatii erikoistaitoja, joista yrityksessa on pu-
laa. (Viitala & Jylha 2013, 12—13.) Karlof toteaa, ettd tehtavien ulkoistaminen lisda yri-
tyksen sidosryhmiin pidettavien suhteiden tarkeytta, mika on hyva huomioida liiketoimin-
nassa (Karlof 2004, 55).

Siikavuo korostaa, ettd yrityksen kaikkien toimintojen pitaisi olla kannattavia, koska vain
kannattavasta toiminnasta yrittdja saa rahaa elaman tarpeisiin. Yrittdja kantaa myds lii-
ketoimintaan liittyvan riskin, joten siitd on saatava tuottoa. (Siikavuo 2016, 117.) Menes-
tyakseen yritys tarvitsee hyvaa tuottavuutta sijoitettuun panokseen nahden ja silla pitda
olla varoja maksujen suorittamiseen. Yrityksen tulisi olla lisdksi vakavarainen, jotta vel-
kataakka ei rasittaisi yritysta liikaa. Kannattavuutta tarkastellaan erilaisten laskelmien,
esimerkiksi kate- ja voittoprosenttien avulla. Kriittinen piste kuvaa tilannetta, jossa yrityk-
sen tuotot ja kustannukset ovat yhta suuret. (Viitala & Jylha 2013, 306;310.)



A
Kustannukset Tulos
Kriittinen piste

\ Vilitté mat

kustannukset
Valilliset

kustannukset

Liikevaihto

Kuvio 3. Kriittinen piste. (Hesso 2013, 156).

Kuviossa 3 esitetaan kriittisen pisteen asema liikevaihdon kasvutilanteessa, kun tuotto
ylittaa kokonaiskustannukset ja toiminta muuttuu kannattavaksi. Kriittisen pisteen avulla
pystytaan havainnollistamaan yrityksen tai tuotteen kulurakenne. Laskentakaavioita
kayttden voidaan selvittda kulut kattavan liikkevaihdon maara lyhyellekin jaksolle, esimer-
kiksi kuukaudelle. (Hesso 2013, 155.)

2.4 Yritystoiminnan kehittdminen

Kehittamistyota tarvitaan esimerkiksi yrityksen kannattavuuden, uusien liiketoimintamal-
lien, tulevaisuuden ennakoinnin, toiminnan tehostamisen ja laajentamisen seka ongel-
mien ratkaisemisen osa-alueilla. Yksilon tyopanoksella on suuri merkitys kehittdmis-
tydssa. Kehittajan on itse satsattava tiedon hakemiseen, johtamisen taitoihin ja tydsken-
telytapoihin. Tana paivana verkostoituminen ja osaamisen jakaminen ovat merkittava
osa ty6elaman kehittamisty6ta. (Ojasalo & Moilanen & Ritalahti 2014, 12—13;15.) Kehit-
tamistyd on usein tavoitehakuista projektitoimintaa, jolle on tyypillista, ettd sen tavoitteet
maaritellaan. Projektin onnistumista voidaan jalkikateen arvioida silld, kuinka tavoitteisiin
paastiin. Organisaation kehittdminen voi olla yrityksen koko henkildstdon yhteisty6ta, jol-
loin jokainen tyontekija pystyy omalla panoksellaan tukemaan kehittamistyota. (Toikko &
Rantanen 2009, 14.)

Kehittamistyd on merkityksellistd myos yksilon suunnasta tarkasteltuna, mikali tama ha-
luaa sailyttda paikkansa muuttuvassa tydelamassa. Kaikki oppiminen tuo yksildlle myos

ammatillista lisdarvoa ja patevyytta. (Heinonen & Vento-Vierikko 2002, 114.) Kehittamis-



tyén menetelmilla saadaan monipuolista tietoa hyédynnettavaksi yrityksessa. Yhdista-
malla eri menetelmia saadaan kattavampi paketti yrityksen kehitettaviin asioihin. Tyypil-
lisia menetelmia ovat esimerkiksi kysely, haastattelu, havainnointi, dokumenttianalyysi
ja benchmarking. Kehittajatyon suorittaja on monasti sidoksissa kehitettavaan organi-
saatioon. Uusien toimivien ratkaisujen taustalla on siten kaikkien osallistujien aktiivinen

yhteistyd ja ymmarrys. (Ojasalo ym. 2014, 40.)

Vuorinen esittelee eri tilanteisiin sopivia menetelmia kirjassaan Strategiakirja — 20 ty6-
kalua. Kirjasta 16ytyy yritysjohdon tueksi keinoja resurssien kehittdamiseen, tehokkuuden
parantamiseen, uuden luomiseen ja asemointiin. Yritystoiminnassa menestyminen edel-
Iyttda aktiivisuutta ja valmiutta kehittyd. Kehittdmistydn suunnittelussa ja toteutuksessa
voidaan kayttaa apuna siihen soveltuvia tyokaluja ja ne toimivat hyodyllisina viitekehyk-

sind, mutta niitd kohtaan on hyva olla sopivasti kriittinen. (Vuorinen 2014, 31-33;35-36.)

Kehittamistydn rahoittaminen on yleensa ratkaistava ennen tyohon ryhtymista. Kehitta-
mistydhon voidaan kayttaa tulorahoitusta eli myynnista kertyvaa voittoa, tai vaihtoehtoi-
sesti on saatava padomarahoitusta. Yrittajan tai osakkaiden sijoittama oma paaoma on
merkittava rahoituslahde ja kasvavaan voittoa tuottavaan yritykseen on mahdollista 16y-
taa myos paaomasijoittajia. Usein kehittamistydhon tarvitaan vierasta paaomaa, jota yri-
tys voi hakea lainalaitoksilta, kuten pankeilta. Yritystoimintaan on mahdollista saada
my0s tukea ja rahoitusta esimerkiksi Finnveralta tai Elinkeino-, liikenne- ja ymparistokes-
kukselta (ELY-keskus). (Peltola 2015, 118-119.) Suomessa yrittamista tuetaan moni-
puolisesti seka taloudellisesti ettd neuvontapalveluina. Ty6- ja elinkeinoministerid pitaa
ylld Suomi.fi ja oma.yrityssuomi.fi -verkkosivustoja, joista l16ytyy ohjeita, tietoa ja palve-

luja yrityksille seka yritysten perustajille. (tem.fi/yritykset, 2020.)

Yritystoiminta rakentuu kokonaisuudessaan asiakastarpeiden ymparille. Asiakasajatte-
lun kehittyminen on edennyt tuotanto- ja myyntisuuntautuneisuudesta asiakaslahtdisyy-
teen ja arvoajattelun tavoitteluun. Asiakaslahtdisyys on yrityksissd nykyaan tarkeassa
asemassa ja asiakkaan tarpeiden ymmartamisen eteen tehdaan paljon t6ita. Tavoitteena
on asiakasarvon lisdaminen, jotta asiakas tuntee saavansa hyodtya asiakkuudestaan.
(Viitala & Jylha 2013, 74-75.) Lecklin jakaa asiakkaiden tarpeet neljaan osaan seuraa-
vasti: Asiakkaiden ilmaisemat tai tiedostamattomat tarpeet ja potentiaalisten asiakkaiden
iimaisemat tai tiedostamattomat tarpeet. (Lecklin 2006, 46). Storbackan mielesta asiak-
kuus voi syntya, kun asiakassuhteen molemmat osapuolet hyétyvat antamaansa arvoa
enemman (Storbacka 2005, 45).



Yritysten asiakaslahtdinen ajattelu ja taloudelliset haasteet ovat nostaneet palvelumuo-
toilun suosituksi kehittdmissuuntaukseksi. Palvelumuotoilussa sovelletaan prosesseja ja
menetelmia asiakaspalvelun ja -tyytyvaisyyden kehittamiseksi. Palvelun soveltamista
voidaan hyddyntaa niin yrityksen strategian luomisessa kuin liiketoimintamalleissa ja pal-
velutoiminnan ymparistéssa. Palvelutoiminta antaa kehittdmistyohon aitoa ja syvallista
asiakasnakokulmaa seka kokemuksellisuutta. Palvelumuotoilu perustuu palvelun kayt-
tajien monipuoliseen ymmartadmiseen ja onnistuu kayttamalla laajasti eri menetelmia.
(Ojasalo ym. 2014, 71-72.) Viitala ja Jylha toteavat, ettd asiakastyytyvaisyys on arvo-
kasta, silla se voi johtaa pitkdan asiakassuhteeseen. Yritykselle kanta-asiakas on monin

verroin edullisempi vaihtoehto kuin uuden asiakkaan hankinta. (Viitala & Jylha 2013, 91.)

Viitala ja Jylha korostavat palvelumuotoilussa kayttajalahtdisyytta siten, etta palvelu koh-
distuu asiakkaiden tarpeisiin ja yhta lailla liiketoiminnan tavoitteisiin. Palvelukokemuksen
luomisen tydkaluja ovat kontaktipisteet, palvelutuokiot ja palvelupolku, joiden avulla py-
ritddn maksimoimaan asiakkaiden tyytyvaisyys palveluun. Asiakkaat osallistuvat samalla
palvelun kehittdmiseen kommentoimalla palvelua ja tekemalla ratkaisuja. Tarkeda on
asiakkaan saaman palvelukokemuksen ymmarrettavyys ja johdonmukaisuus, jolloin
asiakasta voidaan ohjata oikeaan suuntaan. (Viitala & Jylha 2013, 153.) Palvelumuotoilu
sopii yrityksessa palvelun kehittamiseen eri tilanteissa ja sen tavoitteena on saada asi-
akkaan kannalta helppokayttoisia, hyodyllisia ja hyvia palvelukokemuksia, seka yrityksen
kannalta tehokkaita ja kannattavia konsepteja. Palvelumuotoiluprosessin kautta onnis-

tuu myds kaytannon ratkaisujen luominen. (Ojasalo ym. 2014, 38;51.)

3 Liiketoimintasuunnitelma

Kosken & Virtasen mukaan liiketoimintasuunnitelma on dokumentti, joka antaa kokonais-
kuvan yrityksen liiketoiminnan toimintokohtaisista suunnitelmista. Liiketoimintasuunnitel-
man tekemisella yritys pyrkii selkeyttdmaan eri toimintojaan ja 16ytamaan keinot, joilla
saavuttaa maaritellyt paamaarat ja tavoitteet. Liiketoiminnan suunnittelu auttaa paljasta-
maan mahdolliset puutteet liiketoiminnassa ja toimii yrityksen toiminnan tukena, myos
sidosryhmiin pain. Liiketoimintasuunnitelma toimii yrityksen ohjenuorana kohti tulevai-
suutta. (Koski & Virtanen 2005, 18-21.)

Hesso korostaa, etta yritystoiminnassa on olennaista suunnitelmallisuus, joka ohjaa yri-

tyksen toimintoja oikeaan suuntaan. Liiketoimintasuunnitelma sisaltaa yrityksen tarkoin
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mietittyja toimintoja ja tehtavia, jotka palvelevat yrityksen menestysta. Liiketoimintasuun-
nitelma sopii tehtavaksi yrityksen eri vaiheissa, kun yrityksen padmaara hakee uutta
kurssia. (Hesso 2013, 10-11.)

Toimeksiantajayrityksen liiketoimintasuunnitelman aluksi pohdittiin yrityksen nykyista lii-
ketoimintaa ja yrityksessa olevaa potentiaalia ymparistonakdkulmat huomioiden. Yritysta
ja sen toimintaymparistdéa analysoitiin strategisten tydkalujen avulla. Liiketoimintasuun-
nitelman ja strategian luominen nahtiin yrityksessa valttamattomina toimina, joiden avulla
yritys voisi 10ytaa keinot kannattavuuden lisdamiseksi. Liiketoiminnan kehittdmistyon ja
uusien ideoiden avulla on mahdollista palauttaa yrityksen toiminta kannattavaksi. Yrityk-

sen kehittamistyo aloitettiin pitkdn uran tehneen yrittdjan haastattelulla.

Liiketoimintasuunnitelmassa painoarvo on strategian suunnittelulla, silla Laskentavaline
Oy:n paaliiketoiminta, koululaskimien myynti on romahtanut viimeisen vuoden aikana.
Yrityksen liiketoimintasuunnitelmassa korostuvat yritykselle tehdyt |ahi- sekd makroym-
pariston analyysit, strategian suunnittelun apuvalineet ja strategiatydssa ilmenneiden
ideoiden tarkastelu. Pyrkimyksena on 16ytaa hyvia vaihtoehtoja yrityksen toiminnan ko-

hentamiseksi.

3.1 Visio ja arvot

Vision on oltava uskottava itse organisaatiolle, sekd merkityksellinen myos asiakkaille.
Visio kertoo yrityksen tulevaisuuden asemasta ja toiminnan suuntaamisesta. Vision on
oltava innostava, jotta se motivoisi tydntekij6ita vision osoittamaa padmaaraa kohti. Visio
on onnistunut, kun se on aidosti yrityksen toimintaan soveltuva ja sopivasti asiakkaisiin
vetoava. (Tuomi & Sumkin 2010, 47—48.) Visio on yrityksen maarittdma tavoitetila, joka
pyritdan saavuttamaan liiketoiminnan ja toiminta-ajatuksen tukemana sovittuna aikajak-
sona. Vision toteutumista helpottaa eteneminen sita kohti valitavoittein. (Kautto & Lind-
blom & Mitronen 2008, 82.)

Hesso nakee yrityksen arvot sen toiminnan ohjenuorana ja periaatteena. Arvojen nou-
dattaminen on tarkeaa kaikkien sidosryhmien kanssa toimittaessa ja myos yrityksen yh-
teishengen luomisessa. Arvoista luopumisella tai niiden vaheksymisella saattaa olla tu-
hoisia vaikutuksia koko organisaatiolle. (Hesso 2013, 28.) Yrityksen arvot luovat perus-

tan sen toiminnalle ja ohjaavat tydntekijéidensa periaatteita (Tuomi & Sumkin 2010, 51).
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Toimeksiantajayrityksessa on tarkoituksenmukaista pohtia nyt yrityksen visiota, jotta tu-
levaisuuden toiminta olisi yrityksen arvojen ja tavoitteiden mukaista. Liiketoiminta on pe-
rustunut kaupantekoon jo yli viisikymmenta vuotta. Kaupankaynti nahdaan yrityksessa
my0s tulevaisuuden liiketoimintana. Hyva asiakaspalvelu on ollut myds yrityksen toimin-
nassa aina erityisen tarkeaa, ja tulevaisuudessa halutaan palvella vielakin paremmin.
Laskentavaline Oy:n visioksi muodostui yritykselle tuttu toimintamalli: Parasta palvelua

aina kaupan paalle!

Arvojen kunnioittaminen on noussut yritystoiminnassa yha suurempaan merkitykseen.
Arvoilla tarkoitetaan ihmisten asenteita ja ajattelua seka niihin liittyvaa toimintatapaa. Ar-
vot edustavat kunkin ihmisen mielipidetta ja periaatteita asioista. Yhteiskunnassa ilme-
nevat ihmisten eettiset tai moraaliset arvot, kuten rehellisyys, vastuullisuus ja ihmisten
seka ympariston kunnioittaminen, ovat tarkeitd nykyaan myos yritysten toiminnassa.
(Kautto ym. 2008, 83.)

Laskentavaline Oy on historiansa aikana toiminut pitkalti sen tdhden, etta yritystoiminta
on koettu mielenkiintoiseksi ja se on mahdollistanut ahkeralla tydnteolla hyvan toimeen-
tulon. Yritys on myos tarjonnut tyontekijoilleen viihtyisan tydpaikan, jossa on voinut to-
teuttaa yksilollista luovuuttaan ja kehittaa yrityksen toimintaa eri tavoin. Yritykselle erityi-

sia arvoja ovat luotettavuus, vastuullisuus ja asiakaslahtoisyys.

3.2 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi on yksi yleisesti kaytetty strateginen tydkalu kehittdmistydhén. SWOT-
analyysi soveltuu yrityksen sisaisten ja ulkoisten tekijdiden analysointiin. SWOT-analyy-
sissa tarkastellaan yrityksen vahvuuksia, heikkouksia, mahdollisuuksia ja uhkia nelikent-
tamuodossa. Analyysin esille nostamia aiheita kasitellaan ja tulkitaan tarvittavien toimen-
piteiden ja paatosten tueksi. SWOT-analyysin kayttotarkoituksia on lukuisia ja se toimii
hyvin esimerkiksi yrityksen toiminnan kohdistamisen ja liikkeidean kehittamisen tyoka-
luna. (Viitala & Jylha 2013, 49-50.) Vuorinen tdsmentdad SWOT-analyysin olevan tehok-
kaampi, kun pohjaty6t on tehty huolellisesti. Onnistunut SWOT-analyysi vaatii yrityksen
resurssien ja toimintaympariston syvallista tuntemusta ja analysointia, jotta SWOT-ana-
lyysista saatu tieto ei jaisi pinnalliseksi. Perustaa voi tukea esimerkiksi hyodyntamalla
PESTEL-analyysin tuloksia. (Vuorinen 2014, 94.) Taulukossa 1 on toimeksiantajayrityk-
selle tehty SWOT-analyysi. Taulukkoon on listattu yrityksen nykyista tilannetta ja tulevai-

suuden nakymia kuvaavia asioita, joiden vaikutuksia arvioidaan jaljempana.



Taulukko 1. Laskentavaline Oy:n SWOT-analyysi.
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VAHVUUDET HEIKKOUDET

o Kokemus yritystoiminnasta .
e Yrityksen vakaa taloustilanne
o Nopeat paatdksentekoprosessit °
o Yrittdjahenki — perheyritys,
toiminnan joustavuus ja ketteryys
e Asiakaspalveluhenkisyys,
yksilén huomiointi o

e Sisainen yrittajyys

Henkildkunnan vahaisyys
— aukioloajat

Tunnettuus
Kannattavuus
Tuotevalikoiman suppeus
Varastoarvo liian suuri

Ammattitaidon rajallisuus

MAHDOLLISUUDET UHAT

e Halu liiketoiminnan elvyttamiseen o

e Palvelutoiminnan kehittaminen ja
laajentaminen .

¢ Digitalisaation uudet innovaatiot J

o Verkkokaupan kasvattaminen

e Ekologisen ajattelutavan
lisdantyminen ja kierratystuotteiden °
kysynnan kasvu °

e Uudet liikeideat

e Yritysostot

e Alueen kehitys, kauppakeskuksen

laajentuminen

Henkildkunnan sairastumiset ja
muutokset perhetilanteessa
Kriisit, kuten pandemia ja lama
Muutokset toisen asteen
koulutuksessa ja digitalisaation
vaikutukset

Kilpailun kiristyminen
Kaupankaynnin keskittyminen

isoihin kauppakeskuksiin

SWOT-analyysin tulosten avulla yritys onnistui selkeyttdmaan sen vahvuuksia, heik-
kouksia, mahdollisuuksia ja uhkia, jotka olivat aikaisemmin hajanaisia ajatuksia. Yrityk-
sen ymparistotekijoiden kirjaaminen konkretisoi asioita uudella tavalla ja tulosten perus-

teella oli helpompi nahda, mika on yrityksen tilanne.
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3.2.1  Yrityksen vahvuudet

Omistajayrittajalle ja yritykselle on pitkan ja vaiheikkaan toimintahistorian aikana kertynyt
paljon kokemusta. Yrittdjan tietotaito on kehittynyt perheen eri yritysten myota. Toimek-
siantajayrityksen ohella perheessa harjoitetaan toimitilojen vuokrausta, osakekauppaa,
kuntosalitoimintaa, ohjelmisto- ja kampaamoalan yritystoimintaa seka tilitoimistopalve-
luja. Naista kaikista toiminnoista on syntynyt osaamista, mita voidaan hyédyntaa eri ta-

voin yrityksen kehittamisessa.

Laskentavaline Oy on yrityksena vakavarainen. Lisaksi yrittdja omistaa yrityksen kay-
tdssa olevan liikekiinteiston. Yrittdja on halukas investoimaan taloudellisesti perheyrityk-
sen kehittamiseen ja menestymiseen, silla han nakee, etta yrityksen toiminta voidaan
saada viela kaantymaan kannattavaksi. Yrittdjaperheessa ollaan vahvasti samaa mielta
ja valmiita tydskentelemaan sen eteen. Hyvien liiketoimintaideoiden I0ytyessa paatokset

niiden toteuttamisesta voidaan tehda nopeasti ja kaynnistaa uudet projektit viiveetta.

Yrityksessa on aina korostettu asiakaspalvelun merkitysta ja pyritty ratkaisemaan asiak-
kaiden tarpeet, jotta asiakaskokemus olisi positiivinen ja yksild kokisi tulleensa huomioi-
duksi. Yritykselle hyvan asiakaskokemuksen luominen harvoin teettda lisatoita, mutta
asiakkaalle se luo hyvan mielen ja tukee kanta-asiakkuuden syntymista. Hyvasta asia-
kaspalvelusta syntyva mydnteinen ilmapiiri lisdad myods yhteishenkea yrityksessa. Tuttu-
jen pitkaaikaisten tyontekijdiden kanssa ty6t ja myds asiakaskohtaamiset sujuvat maini-

osti, mika koetaan yrityksessa vahvuudeksi.

Pienessa yrityksessa tyontekijat joutuvat tekemaan monia erilaisia toité ja oppivat sa-
malla yritystoiminnan kannalta tarkeita toimintoja. Kokonaisvaltainen tyonteko yrityk-
sessa johtaa sisaisen yrittajyyden kehittymiseen ja tukee yrityksen menestymisen mah-
dollisuuksia. Peltolan mielesta sisainen yrittajyys on tarked osa yritysten menestysta,
silla monessa yrityskulttuurissa tydnteko on nykyaan itseohjautuvaa ja luovaa. Sisaisella
yrittajyydella tarkoitetaan tyontekijan tai henkilokunnan yrittajamaista asennetta tyonte-
koon. Yrittajamainen tyonteko kehittaa lisaksi yksiloa, ja luo siitd uniikin ja arvostetun

henkildn tyontekijamarkkinoille. (Peltola 2015, 16.)

Sisainen yrittdjyys organisaatiossa johtaa innovaatioiden lisdantymiseen ja kehittaa siten

koko yrityksen toimintaa. Sisainen yrittjyys ja sen myéta saatu oppi motivoi yksil6a ja
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oppimisen integrointi organisaatioon luo yritykselle menestysta ja parantaa sen kilpailu-
kykya. Avoin oppimisen kulttuuri on avainasemassa yrityksessa, jotta sisaisen yrittajyy-
den synnyttamia oppeja voitaisiin hyddyntaa laajemmin. (Heinonen & Vento-Vierikko
2002, 19.) Sisaisen yrittajyyden luomia hyétyja tarvitaan toimeksiantajayrityksessa nyt
liiketoimintakriisin aikana entistd enemman. Avoimuutta ja yhteishenkea seka tydnteki-
jéiden tukemista ja kannustamista lisdamalla voidaan tukea yrityksen onnistumista ke-

hittamistyossa.

3.2.2 Yrityksen heikkoudet

Laskentavaline Oy:lla on vain muutama tyontekija, milla on vaikutusta muun muassa
asiakaspalvelun laajuuteen ja liikkeen aukioloaikoihin. Tydntekijoiden vahyys vaikuttaa
lisaksi yrityksen mahdollisuuksiin panostaa kehittamistydhdn. Vuosien mittaan tyonteki-
joille on kertynyt paljon osaamista, mutta henkilokunnan mahdollisuus erikoistua ja kes-

kittya yhteen tydhon on vahainen.

Yrityksen kuluttajakauppa on ollut toiminnassa vain nelja vuotta ja kirpputori on perus-
tettu alle vuosi sitten, joten liiketoiminta ei ole vield saanut tunnettuutta tehdysta markki-
nointitydsta huolimatta. Yritys kamppailee nykyisellddn kannattavuuden kanssa, joten
sen pitda keksia nopeasti uusia liiketoimintaideoita. Ongelma on, ettd asiakkaat ostavat
helposti sieltd tutusta ja isosta liikkeesta, vaikka toimeksiantajayrityksella olisi edulli-
sempi hinta ja hyva palvelu. Yrityksessa on jatkettava markkinointia ja kaupantekoa,
mutta samaan aikaan yritettava erikoistua ja 16ytaa uusia vaihtoehtoja liikketoiminnan ke-

hittamiseen.

Yrityksen tuotevalikoima on liian vahainen, vaikka esimerkiksi verkkokaupan tarjontaa
on jatkuvasti lisatty. Tuotevalikoimaa on pystyttava edelleen kasvattamaan, koska silla
on suuri merkitys yrityksen houkuttelevuuteen. Yrityksen pitaisi kiinnittdd huomiota va-

raston kiertoon, silla varastoon on jaanyt arvokkaita tuotteita, jotka pitaisi saada myytya.

3.2.3 Yrityksen mahdollisuudet

Yrityksessa on valtava kiinnostus saada liiketoiminta elvytettya, mutta se vaatii todellista
muutostahtoa tulevaisuuden uudistuksille. Tavoitteena on |6ytda uusia myytavia tuote-

ryhmia ja palveluita, seka rakentaa kokonaan uusia liiketoimintoja. Toimitiloja voidaan
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helposti muokata, jos sita tarvitaan uudistusten toteuttamiseksi. Liiketoiminnan mahdol-
lisuuksia on syyta tutkia perusteellisesti ja mahdollisia muutoksia I&htea toteuttamaan,

jotta liiketoiminta saataisiin kannattavaksi.

Palvelutoiminnan kehittdminen ja laajentaminen on nostettu yrityksessa esiin tarkeina
asioina. Nykypaivana ihmiset ovat kiireisia ja haluavat nauttia vapaa-ajasta. Palvelujen
tarve on kasvanut, minka esimerkiksi ruokaverkkokauppojen viimeaikainen suosio on
osoittanut. Kirpputorin toimintoja voidaan laajentaa esimerkiksi tarjoamalla asiakkaille
hinnoittelu- ja noutopalveluja. Digitalisaatio mahdollistaa erilaisten palvelujen tuottami-
sen seka verkkokaupan kehittdmisen ja monipuolistamisen. Palvelumuotoilua hyédyn-

téden voidaan luoda kontaktipisteiden ja asiakaspolkujen avulla lisdarvoa asiakkaille.

Ymparistotietoisuus on lisdantynyt ja siihen toimeksiantajayrityksessa kannattaa kiinnit-
tda huomiota. Ekologisuutta edistava toiminta saa poikkeuksetta hyvan vastaanoton ja
niin kavi myos yrityksen aloittaessa kirpputoritoiminnan. Yrityksen saamissa asiakaspa-
lautteissa ja syntyneissa keskusteluissa on selvinnyt, ettd useimmat asiakkaat haluavat
ostaa kierratystuotteita. Ymparistttietoiset ostavat mielelldadn uusien sijasta kaytettyja
tuotteita ja haluavat vaikuttaa siten ympariston hyvinvointiin. Ekologiseen ajattelutapaan
perustuvia liiketoimintaideoita on kehitetty paljon ja niista hyvana esimerkkina on kaytet-

tyjen vaatteiden ja tavaroiden myyntiin keskittyva verkkosivusto Tori.fi.

Kirpputorit ovat paikkoja, joissa voi 10ytaa aarteita ja se onkin kirpputorien menestyksen
salaisuus edullisten hintojen seka ymparistoystavallisyyden lisaksi. Vanhojen tuotteiden
penkomisesta on tullut monelle harrastus ja valilla voi I6ytaa jotain, mita ei tiennyt edes
tarvitsevansa. Yrityksen kirpputorista pitaisikin tehda houkutteleva paikka, johon inmiset
mielelldan tulisivat vapaa-aikaa viettamaan ja tekemaan edullisia ja ekologisia ostoksia

pikamuodin sijaan.

Uusia liikkeideoita voi tulla yritykselle havainnoinnin, oivallusten ja kehittdmistyon seu-
rauksena. Yrityksessa on seurattu ja analysoitu kilpailijoiden seka kaupan alan yritysten
liketoimintaa. On yritetty myds 16ytda hyvaksi havaittuja valmiita ideoita ja kaytantéja
toteutettavaksi. Uusia liikeideoita voidaan kehittaa havaitsemalla heikkoja signaaleja, joi-
den avulla on mahdollista ennustaa tulevaisuuden ilmiéita tai tekijoita. Heikkojen signaa-
lien tavoittaminen on kuitenkin vaikeaa ja tulos sen kehittymisesta tulevaisuuden kan-
nalta merkittavaksi tekijaksi on epavarmaa (Viitala & Jylha 2013, 365.) Silvanin mielesta

heikkoja signaaleja tavoittaa parhaiten porukassa, ei verkossa, vaan fyysisesti paikalla
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ollen. Ideoinnin lopputulos olisi laajemmalla ryhmalla varmasti erilainen, kuin yksin aja-

teltuna. Yhdessa ajattelu poikii uusia ulottuvuuksia. (Silvan 2006,127.)

Liiketoiminnan kehittamisty® vaatii paljon resursseja, mutta yritysostojen kautta on mah-
dollista 16ytaa yritykselle sopiva ja valmis liiketoiminta tai sen osa. Suomessa on lukuisia
yrityskauppojen tekemiseen keskittyvia yrityksia. Yrityksia myydaan esimerkiksi yri-
tysporssi.fi-sivustolla. Yrityksia myydaan muun muassa silloin, kun yrityksen toiminta jaa
lian suppeaksi, jotta se tydllistaisi yrittdjan kokopaivaisesti. Liiketoimintaostojen avulla
on mahdollista saada toimeksiantajayrityksen liiketoimintaan uusia tuoteryhmia, jotka li-
saavat yrityksen kiinnostavuutta ja tukevat sen kannattavuutta. Yritysoston avulla voi yri-

tykselle 16ytya myds kokonaan uusi liiketoiminta-ala.

Puistolantori, jolla toimeksiantajanyritys sijaitsee, on nykyisellddn melko monipuolinen ja
toimiva liikekeskus. Talla hetkelld alueeseen kohdistuu kehittdmissuunnitelmia, jotka to-
teutuessaan lisdavat Puistolantorin houkuttelevuutta ja tuovat lisda asiakasvirtaa alueen
yrityksiin. Puistolan alueen toimijoiden valisen yhteistyon kehittaminen on tarkeaa naky-
vyyden ja tunnettuuden edistamiseksi. Verkostoituminen kattavasti liike- ja yhteiskunta-
elaman eri toimijoiden kanssa luo myds omalta osaltaan parhaat edellytykset liiketoimin-

nan kasvuun.

3.2.4 Yrityksen uhat

Henkildkunnan vahyyden vuoksi sairastumiset tai muutokset perhetilanteissa saattavat
aiheuttaa pahimmillaan liiketoiminnan pysahtymisen. Vaikka ty6tehtavia ja -vuoroja voi-
daan vaihdella joustavasti tarpeen mukaan, voivat muutokset edelld mainituissa tilan-
teissa kuitenkin aiheuttaa suuria haasteita. Liiketoiminnan pysahtymisen uhkaa voidaan
pienentdd palkkaamalla ja kouluttamalla muutamia osa-aikaisia tuntityontekijoitd, jotka

tarpeen tullen voisivat toimia sijaisina.

Kriisit, kuten pandemia tai talouden lama, vaikuttavat yrityksen toimintaan huomattavasti.
Lahes koko vuoden 2020 ja viela vuonna 2021 jatkuva koronaviruspandemia on esi-
merkKi siita, mita maailmantilanteen kriisit voivat aiheuttaa yritystoiminnalle. Pandemian
aikana ihmisten liikkuminen ja asiointi liikeyrityksissa on vahentynyt huomattavasti,
koska on pyritty valttamaan kontakteja tartuntariskin vuoksi. Taman seurauksena yritys-
ten myynti on vahentynyt. Mahdollinen maailmantilanteen taloudellinen epavarmuus vai-

kuttaa myo6s ihmisten ostokayttaytymiseen ja kulutuksen maaraan. Tama saattaa johtaa
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kulutuksen sijaan saastamiseen. Muutokset talouspolitikassa, kuten korkojen nousu ja
verotuksen kiristyminen vaikuttavat yrityksen liiketoimintamahdollisuuksiin. Naihin muu-

toksiin on yritysten mahdotonta vaikuttaa.

Laskentavaline Oy:n liiketoiminnassa oppimateriaalit, kuten opiskelukirjat ja laskimet,
ovat olleet keskeisessa asemassa. Digitalisaatio mahdollistaa nykyaan oppimateriaalien
lataamisen sahkoisena verkkosivuilta, mika pienentaa yrityksen laskimien myyntia. Toi-
sen asteen koulutuksen muutokset puolestaan aiheuttavat sen, etta valtio tai kunnat tu-
levat suunnitelmien mukaan kustantamaan oppilaiden opiskelukirjat ja muut oppimateri-
aalit. Nama hankinnat tullaan todennakdisesti tekemaan suoraan kustantajilta tai valmis-
tajilta. Taman takia oppimateriaaleihin liittyva liiketoiminta tulee arvion mukaan loppu-

maan yrityksessa lahitulevaisuudessa kokonaan.

Isot kauppakeskukset houkuttelevat ihmisia ostoksille ja aikaa viettdmaan. Samalla on
helppo hoitaa perheen kaikki tarvittavat asiat. Isojen kauppakeskusten monipuolisuus
heikentaa pienempien liikekeskusten suosiota. Pienten liikekeskusten on vaikea kilpailla
asiakkaista, jotka haluavat nauttia ostosparatiisien tunnelmasta. Kilpailutilanteessa pien-
ten liikekeskusten yritysten on turvauduttava ajoittain hintakilpailuun, jotta niiden kau-
pankaynti jatkuisi. Hintakilpailun kiristyminen johtaa myyntikatteiden laskemiseen ja yri-
tysten kannattavuuden heikentymiseen. Kilpailun sijaan toimeksiantajayrityksen pitaisi
panostaa hyvaan ja asiakaslahtodiseen palveluun. Erikoistuminen tiettyihin tuotteisiin tai

palveluihin antaa yritykselle hyvan kilpailuaseman.

3.3 PESTEL-analyysi

PESTEL-analyysi saa nimensa sen organisaatioon vaikuttavista ulkoisista osatekijoista,
joita ovat poliittiset, ekonomiset, sosiaaliset, teknologiset, ekologiset ja lainsaadanndlli-
set tekijat. Analyysin on tarkoitus kattaa yrityksen toimintaymparistoon vaikuttavat ja tar-
keat tekijat, joiden muutosvaikutus on merkityksellista yritykselle ja joihin saattaa kohdis-
tua muutospaineita. Tarkastelujakso on tyypillisesti 3—10 vuotta. (Vuorinen 2014, 220—
221.) Ulkoiset ymparistotekijat saattavat heiluttaa yrityksen liikketoimintaa puoleen tai toi-

seen ja vaikuttaa merkittavasti yritystoiminnan mahdollisuuksiin (Hesso 2013, 35).

PESTEL-analyysissa kasitelldan yrityksen makrotason ymparistotekijoita, joihin yritys ei
voi suoraan vaikuttaa, joten naihin tekijoihin on sopeuduttava ja yritettava hyodyntaa niita

liketoiminnassa. Analyysissa listataan yrityksen toimintaan liittyvia tarkeita asioita, joita
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on hyva huomioida ja miettia strategiaa suunnitellessa. (Vuorinen 2014, 226.) Yrityksen
toimintaympariston tunteminen ja sen vaikutusten huomioonottaminen liiketoiminnassa
antavat yritykselle menestymisen mahdollisuudet. Ymparistdanalyysi sisaltaa seikkoja
yrityksen liiketoimintaan keskeisesti liittyvista tekijoista. (Koski & Virtanen 2005, 46.) Toi-
meksiantajayrityksen PESTEL-analyysin viitekehys tehtiin sen nykyisen liiketoiminnan

nakokulmasta. Pohdinnassa nousi esiin kuviossa 4 esitettyja muutosvoimia.
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e  Oppivelvollisuuden
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Kuvio 4. PESTEL-analyysin viitekehys. (Vuorinen 2014, 222).

PESTEL-analyysin muutosvoimista nousivat esiin poliittiset tekijat ja lainsdadanto. Nailla
muutosvoimilla on suuri vaikutus toimeksiantajayritykseen, koska sen liiketoiminta sisal-
tda merkittavasti oppimateriaalien myyntia. Muutos toisen asteen koulutuksen maksut-
tomuuteen perustuu hallituksen esitykseen eduskunnalle, jossa samalla oppivelvolli-
suusika nostetaan 18 vuoteen. Laskentavaline Oy:lle se merkitsee todennakdisesti lu-
kiokirjojen myynnin loppumista yrityksessa. Edelld mainittujen muutoksien lisaksi vero-

tuksen kiristyminen edelleen tulee vaikuttamaan yrityksen menestysmahdollisuuksiin.

Ekonomisista tekijoistd kaupan keskittyminen hankaloittaa pienen yrityksen kamppailua

isoja kauppaketjuja vastaan. Yrityksen on keksittdva uusia keinoja toimia, joiden avulla
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se voi erottua isoista kauppaketjuista. Kotimaisen kysynnan lisdantyminen ja arvostuk-
sen nousu saattavat avata mahdollisuuksia tarjota pienempien yritysten tuotteita, jotka
eivat paase kauppaketjujen valikoimiin. Palvelujen kysynta lisdantyy, kun kaikkia asioita
ei haluta tai jakseta itse tehda, vaan niiden tekemisesta ollaan valmiita maksamaan. Toi-
meksiantajayrityksessa palvelutarjonnan kehittdminen koetaan mahdollisena keinona

erottautua kilpailijoista.

Sosiaalisista tekijoista tuloerojen kasvu nahdaan toimeksiantajayrityksessa eriarvoi-
suutta lisddvana tekijana. Tuloerot on kasvaneet ja samalla ihmisten ostovoimaan on
tullut merkittavia eroja. Taloudellisesti tiukemmalla olevat joutuvat usein miettimaan tark-
kaan jokaista ostostaan. Toimeksiantajayritys pystyy kirpputoritoiminnan avulla tarjoa-
maan asiakkaille hyvan ja ekologisen vaihtoehdon. Vaesto ikdantyy laadukkaan sairaan-
hoidon ja terveellisten eldmantapojen vuoksi, ja samalla Ikdihmisten maara kasvaa enti-
sestdan. He ovatkin merkittdva kasvava kuluttajaryhma kaupan nakokulmasta katsot-

tuna, mika on hyva huomioida tuotevalikoimaa mietittdessa.

Digitalisaatio on muuttanut kaupankayntida monin tavoin, kun verkkokauppa on lisdanty-
nyt vuosi vuodelta enemman ja aiheuttanut kivijalkamyymaléille asiakaskadon. Toisaalta
digitalisaatio tuo mukanaan uusia liiketoimintakeinoja yrityksille, jotka eivat muuten pysty
kilpailemaan esimerkiksi sijaintinsa puolesta. Digitalisaatio vaikuttaa myds merkittavasti
tuotekehitykseen seka ostamisen helppouteen ja nopeuteen. Asiakkaat arvostavat omaa
aikaa ja vapaa-aika halutaan kayttaa harrastuksiin. Digitalisaation saavutukset nakyvat
my0s yrityksissa. Toimeksiantajayrityksessa robotiikka nakyy tana paivana monissa ar-
kisissa tehtavissa, esimerkiksi verkkosivujen chatbot-palvelun muodossa. Tulevaisuu-
dessa robotiikka kehittyy entisestaan ja ehka toimeksiantajayrityksessa jonain paivana

toimii asiakaspalvelurobotti.

Ekologinen ajattelutapa on noussut merkittavaksi tekijaksi elaman kaikilla osa-alueilla.
llImastonmuutoksen vaikutukset ja ymparistétietoisuus ovat herattaneet ihmiset pohdis-
kelemaan maapallon tulevaisuutta. Ollikainen & Pohjola mainitsevat, etta kestavan kehi-
tyksen idea sai alkunsa jo 1800-luvulla Yhdysvaltain luonnonsuojeluliikkeessa, kun
George Perkin Marshin korosti kirjoituksissaan luonnonvarojen riittavyytta ja niiden sai-
Iyttdmisvelvollisuutta tuleville sukupolville. Kestavan kehityksen maaritelmalla tarkoite-
taan yleisesti, ettd ihmiskunnan perustarpeiden tyydyttdminen ei saisi vieda samaa mah-

dollisuutta tulevaisuuden sukupolvilta. (Ollikainen & Pohjola 2013, 22.)
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Laskentavaline Oy:lle ekologinen toimintatapa on tarkea osa liiketoimintaa, mutta myos
loistava keino saada etua kilpailijoihinsa nahden. On yleensa kannattavaa ja imagolle
suotuisaa, mikali myytavat tuotteet ovat ekologisesti ja vastuullisesti tuotettuja, kestavia
ja helposti kierratettavia. Paikallisen yrityksen tuotteiden tai palvelujen ostaminen on yksi
tapa toteuttaa ekologista toimintaa. Yritykselle on liiketaloudellisesti kannattavaa toimia

ekologisuuden periaatteita noudattaen, koska se koetaan myonteisena toimena.

Kaskisen mukaan kuluttajien ymparistotietoisuus on lisdéntynyt Suomessa ja heista noin
kolmannes on kiinnostuneita nimenomaan tuotteiden terveys- ja ymparistovaikutuksista.
Luonnonvarojen rajallisuus, talouden epavarmuus ja ihmisten hyvinvointi askarruttavat
yhteiskunnassa. Toisaalta yhteiskunnan haasteet avaavat yrityksille uusia mahdollisuuk-
sia ja luovat niille kilpailuetua. Yritykset toimivat yhteiskunnassa myoénteisen muutosvoi-
man moottoreina. Arvot ja sidosryhmien yhteistyo yritystoiminnassa on hyvinvoinnin pe-

rusta ja yrityksille merkittdva voimavara. (Kaskinen 2013.)

3.4 Strategian laatiminen

Strategia kertoo yrityksen tavasta toteuttaa liiketoimintaa ja siitd, milla keinoilla se aikoo
menestya yritysten valisessa kilpailussa. Strategia-termi on saanut nimensa antiikin
kreikkalaisesta armeijajohtajasta Strategosista, joka loi taistelusuunnitelman ennen koi-
toksen alkua. Strategia kohdistettiin pitkdan vaan sodankayntiin, mutta nykyaan sita kay-
tetdan laajasti yhteiskunnassa kuvaamaan suunniteltua toimintatapaa. (Vuorinen 2014,
20.) Mintzberg (1994) on koonnut hyvin strategian monikayttdisyyden seuraavasti: Stra-
tegia voi olla suunnitelma, juoni, toimintamalli, yrityksen asema markkinoilla ja kasitys
siitd, kuinka toimitaan. Strategian avulla suunnitellaan, paitsi mita ja kenelle myydaan,
niin myos yrityksen muita toimintoja, esimerkiksi laajentumispyrkimyksia ja yritysostoja.
(Viitala & Jylha 2013, 61.)

Miten tehda strategiaty6? Strategia tehdaan usealle vuodelle kohti yrityksen visiota,
mutta sen etenemistd pitdisi arvioida ja teravoittaa saanndllisesti. Strategia pohjautuu
likeideaan ja on osa yrityksen liiketoimintasuunnitelmaa. (Viitala & Jylha 2013, 60.) Vuo-
rinen erittelee strategiat pyrkimyksen mukaan kahteen ryhmaan, joissa joko parannetaan
tehokkuutta tai tehddan uutta. Strategiatydn toteuttamiseen tarvitaan erilaisia tydkaluja

yrityksen tilanteesta, resursseista ja toimialasta riippuen. (Vuorinen 2014, 27-28.)
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Mika voisi olla esteena yrityksen uudelle strategiaty6lle? Kotterin mukaan se voisi olla
todellisen muutostahdon puuttuminen. Itsetyytyvaisyys ja vaara pakottavuus saattavat
heikentaa aitoa muutostahtoa. Nykyajan nopeasti muuttuvassa ymparistossa tyytyvai-
syys nykytilaan tai toiminta vanhojen tottumusten ohjaamina, voivat johtaa helposti liial-
liseen mielihyvan tunteeseen. Vaara pakottavuus johtaa puolestaan epamaaraiseen ak-
tiiviseen puuhasteluun, vailla selkeda paamaaraa. Vaaraa pakottavuutta ohjaavat kiire
ja suorittaminen, ilman tuottavaa toimintaa. Sivullisen tarkkailijan on mahdollista havaita
oikeat muutostarpeet ajoissa, silla han nakee asiat eri ndkdkulmasta. (Kotter 2009, 4—
5.)

Todellista muutostahtoa voi syntya, kun katsotaan ja arvioidaan yritysta sisa- ja ulkopuo-
lelta, ndhdaan kaikki ne mahdollisuudet seka ollaan valmiita tekemaan t6itd saavutusten
eteen. Todellinen aito muutostahto saa henkildt toimimaan mydnteisesti, mika lisaa toi-
mintaymparistdon kohdistuvaa havainnointia ja onnistumisen mahdollisuuksia. Todelli-
nen muutostahto aiheuttaa positiivisen kierteen ja syntyy organisaation ihmisten suorista
vuorovaikutuksista keskenaan. (Kotter 2009, 6—7.) Martela ilmaisee motivaation olevan
se voima, mika saa ihmiset puskemaan asioita eteenpain. Motivaatiota kehittamalla ja
parantamalla tyot voidaan saada tehdyksi innokkaasti ja mielellaan. Motivaatiota voi pa-
rantaa esimerkiksi asettamalla tekemiselle selkeita tavoitteita ja houkuttimia. Tahdonvoi-
maa kayttamalla taas selvitaan toista, jotka vaativat itsekuria ja pakottamista. Vaikka
tahdonvoimaa tarvitaankin, niin motivaatiojarjestelmaa vahvistamalla voidaan saada pal-

jon enemman aikaan. (Martela 2013, 43—44.)

Itsetyytyvaisyyttd omaavalle organisaatiolle voidaan luoda aitoa muutostahtoa neljalla
perustaktiikalla. Ensimmaiseksi kerrotaan ihmisille tarkeaa, mahdollisesti kokemuspe-
raista tietoa ulkopuolisesta maailmasta. Kaytetaan tunnetason ilmaisuja ja esimerkkeja
toisten organisaatioiden oivalluksista. Toiseksi johdetaan ryhmaa esimerkillisesti siten,
ettd toimitaan omien muutospuheiden mukaisesti ja lapinakyvasti. Kolmanneksi kuva-
taan muutos mahdollisuutena parempaan ja tunteisiin vedoten istutetaan pieni epailyn
siemen vanhaa toimintamallia kohtaan. Neljanneksi ratkaistaan todellisten muutosjarrut-
tajien tuomat esteet esimerkiksi kayttamalla ryhman painetta heitd kohtaan. Muutostah-
toon liittyviin pelkoihin ja vihaan pyritdan vaikuttamaan, niin jarkeen, kuin sydameen ve-
doten. (Kotter 2009, 43—-44;120.)

Strategian laatiminen voi kaynnistya, kun yrityksessa ollaan aidosti valmiita muutokselle.

Strategiaprosessia voidaan lahestyd monista ndkdkulmista. Seuraavaksi esitetdan nelja
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erilaista lahestymistapaa strategian laatimiselle, joita voidaan kayttaa strategiaprosessin
toteutuksessa. Alla esitetdan ensin tavanomaisen strategiaprosessin kulku, jota seuraa-

vat kolmen horisontin malli, digiajan strategia ja sinisen meren strategia.

3.4.1 Tavanomainen strategiaprosessi

Lindroosin ja Lohiveden kuvaamassa strategiaprosessissa esitetdan, kuinka strategian
luonti tapahtuu aikajanana. Prosessi etenee tietojen keruusta vaihe vaiheelta prosessin
arviointiin ja paivitykseen. Prosessi on tyypillisesti ollut perusteellinen ja aikaa vieva, ja
silloin on mahdollista, etta esimerkiksi toimintaymparistdossa tapahtuu muutoksia tyon ai-
kana. Tarvittaessa on palattava analysointivaiheeseen ja muokattava suunnitelmia. Pro-
sessin alussa tehtava liiketoimintaympariston analysointi muodostaa hyvan pohjan yri-
tyksen strategian suunnittelulle. Sitd seuraavat toiminnan paamaarien asettelu ja mah-
dolliset keinot niiden saavuttamiseksi. Viimeiseksi paatetaan tarvittavat resurssit ja ke-
hittamistyot strategian toteuttamiseen, seka prosessin seuranta ja arviointi. (Lindroos &
Lohivesi 2010, 29-30.) Alla kuvataan kuviossa 5 esimerkki tavanomaisen strategiapro-

sessin etenemisesta.

A

ﬂk

Tietojen Strate- Projek- Strate- Seu-
keruu ja gian tien gian ranta ja
analy- maarit- suunnit- toteu- arvi-
sointi tely telu tus ointi

Kuvio 5. Strategiaprosessin viisi keskeista tyovaihetta. (Lindroos & Lohivesi 2010, 29).

Strategian on hyva olla joustava, jotta organisaatiossa voidaan helposti tehda tarvittavia
muutoksia, mutta tarkedd on ymmartaa organisaatiossa mihin ja miten yrityksen strate-
giaa toteutetaan. Onnistuneen yrityksen valttikortti on nopea reagoiminen muutostarpei-
siin. (Lindroos & Lohivesi 2010, 46—47.)
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3.4.2 Kolmen horisontin malli

Mitronen ja Raikaslehto tuovat teoksessaan "Voittajan Strategia” esiin strategisen johta-
misen kolme horisonttia. Horisonttiajattelun pohjalla on jatkuva liiketoiminnan uudistami-
nen vanhan rinnalla. Kolmen horisontin mallin ensimmaisessa horisontissa tarkastellaan
nykyista ydinliiketoimintaa ja kuinka sitd voidaan kehittaa ja parantaa. Tavoitteena on
liketoiminnan tuloksen ja kassavirran kasvaminen, mita tarvitaan muiden horisonttien
rahoittamiseen. Toisessa horisontissa on olennaista liikevaihdon kasvattaminen ja kan-
nattavuuden lisdaminen monipuolistamalla tai laajentamalla olemassa olevaa liiketoimin-
taa. Kolmannessa horisontissa katse on tulevaisuudessa ja kokonaan uusissa liiketoi-
mintaideoissa, joihin paadytaan usein kokeilun ja uskalluksen kautta. (Mitronen & Rai-

kaslehto 2019, 70.) Kuviossa 6 esitetdan kolmen horisontin mallin sovellettu viitekehys.

= Tulevaisuuden ~

tuloksentekokyky

Horisontti 3

Tulevaisuuden enna-

kointi ja kokeilut

Horisontti 2
Liiketoiminnan kas-
vattaminen
Horisontti 1

Aika
Ydinliiketoiminnan

jatkuva parantaminen

Kuvio 6. Kolmen horisontin viitekehys. (Mitronen & Raikaslehto 2019, 69).

Kolmen horisontin malli on hyvin kadytannodnlaheinen ja monikayttdinen ajattelumalli yri-
tyksen kehittamistydhon. Malli tukee yrityksen eri vaiheita ja kannustaa uudistamisty6-

hén, vaikka ydinliiketoiminta olisi kannattavaakin. (Mitronen & Raikaslehto 2019, 69.)
3.4.3 Digiajan strategia
Hamalaisen, Maulan ja Suomisen mielesta digiaikana strategiaprosessin on oltava ket-

tera ja nojauduttava havaintoihin, kokemuksiin ja oppimiseen. Havaittuihin liiketoiminta-

mahdollisuuksiin tulisi reagoida niin nopeasti kuin suinkin, ja naiden oljenkorsien |16yta-
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miseksi on yrityksessa kaytettava aikaa. Digitalisaatio on haastanut perinteisten kivijal-
kamyymalodiden kilpailukyvyn, silla se on tuonut globaalit markkinapaikat digitaalisille
alustoille. Digitaalisia alustoja kayttden voidaan osallistuttaa myés asiakkaita yrityksen
kehittamistydhon ja arvon luontiin. Verkkokaupat ja -palvelut lisdantyvat, mutta digiai-
kana merkitykselliseksi tekijaksi hintakilpailun rinnalle on noussut asiakaslahtéinen ajat-
telutapa. Asiakaslahtbisessa toiminnassa yksilon kokemuksellisuus ja mielihyvan saa-
minen ovat rakentuneet osaksi innovatiivisia tuotteita ja palveluita. (Hamalainen & Maula
& Suominen 2016, 15-16;190.)

Digitalisaatio-termilla kasitetdan tietotekniikan ja teknologian kehittymista ja asettumista
koko yhteiskunnan toimintaa ohjaavaksi suuntaukseksi. Digitalisaatio on muuttanut tie-
don jakamisen ja prosessoinnin sujuvaksi, mikd mahdollistaa yrityksen toimintaymparis-
téssa taysin uudenlaista ja innovatiivista liiketoimintaa. Digitaalisesta murroksesta on tul-
lut globaali kehityskulku, jonka vaikutuksilta ei voi valttya ja jonka ndhdaan kasvavan yha
kiihtyvalla vauhdilla. (Haémalainen ym. 2016, 21-22.)

Digiajalle on tyypillista, etta yritysten on tarkkailtava jatkuvasti toimintaymparistossa ta-
pahtuvia muutoksia ja tehtava tarvittaessa valittomia paatoksia toimintastrategiaansa,
silla digiajassa ajoitus ratkaisee. Hyvan liiketoimintaidean menestys saattaa jaada toteu-
tumatta, mikali markkinoille tuleminen viipyy tai jopa aikaistuu. Oivalluksilla ja kokeiluilla
on suuri merkitys organisaatiolle, mutta niiden on oltava strategisesti jarkevia, jotta hyoty
olisi toivottava. (Hamalainen ym. 2016, 75—76.) Kuviossa 7 esitetaan digiajan menestys-

tekijat, jotka vaikuttavat yrityksen toimintaan.

Oivallukset | Ml{‘_’tt_tlva _t_o_'T |_nta)_(|:|1_|?z_ar|st_cz - Uudistumisen

menestystekijoina A kulttuuri

Digiajan strategia

N\

Kokemusten Herkka ja notkea

s Teknologinen murros ; :
ymmartaminen  §_____-_T-_Z.7 ginenmurros .. strategiaprosessi

Kuvio 7. Digiajan menestystekijat. (Hamalainen ym. 2016, 17).
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Digiajan strategia -kirjassa esitetdan digiaikaan soveltuvia internetista 16ytyvia design
thinking -strategiatytkaluja, joita kayttamalla haetaan ratkaisua esimerkiksi positiivisten
asiakaskokemusten ja uusien ideoiden luomiseksi. Tarkein valttikortti yrityksen strate-
giatydssa on loppujen lopuksi ajatustyo, silla esimerkiksi asioiden hahmottamiseen ja
soveltamiseen eivat parhaatkaan tyokalut viela kykene. Tosin strategiatyokalut toimivat

hyvina ajatustyén hautomoina. (Hamalainen ym. 2016, 193-194.)

3.4.4 Sinisen meren strategia

Sinisen meren strategian ajatuksena on muodostaa uutta kysyntda markkinoille ja valt-
taa nain kilpailu, mika tukee yrityksen kannattavuutta. Vastakohta, punainen meri, sisal-
taa jo tunnetut markkinat, jotka ovat taynna verista kilpailua ja kannattavuuden laskua.
Sinisia meria voidaan luoda taysin uusille toimialoille, mutta tyypillisesti ne luodaan laa-
jentamalla nykyisid toimialoja. Sinisissa merissa piilee menestymisen mahdollisuus,

mutta myos uuden toiminnan riski. (Kim & Mauborgne 2015, 36-37.)

Sinisen meren strategiaa kaytti menestyksekkaasti esimerkiksi vuonna 1984 perustettu
kanadalainen Cirque du Soleil, joka yhdisti onnistuneesti sirkuksen ja teatterin. Cirque
du Soleil -sirkuksen tullessa markkinoille, sirkusten hohdokkuus viihdykkeena oli jo las-
kenut. Muut sirkukset kilpailivat keskenaan ja parantelivat ohjelmanumeroitaan panos-
taen kuuluisiin tahtiesiintyjiin ja eldinnumeroihin. Cirque du Soleil’n uudenlainen sirkus-
konsepti tarjosi kirjavan annoksen sirkuksen huveja, teatterin alykkyytta ja luovuutta,
joilla se hurmasi katsojat. Vanhasta sirkusmallista siirryttiin entista hienostuneempaan ja
taiteellisempaan ohjelmistoon seka nayttaviin puitteisiin. Cirque de Soleil -sirkus rakensi
ohjelmistonsa sirkuksen ja teatterin parhaille ohjelmanumeroille. Erilaiset esitykset saivat
ihmiset viihtymaan ja tulemaan sirkukseen yha uudestaan. (Kim & Mauborgne 2015, 46—
48.)

Uudella konseptillaan Cirque de Soleil onnistui lisdamaan merkittavasti arvoinnovaatiota,
silla se pystyi toimimaan kustannustehokkaasti ja luomaan uutta arvoa asiakkaille. Kus-
tannustehokkuuteen paastaan poistamalla ja supistamalla toimintoja, jotka ovat kilpail-
tuja. Arvoa voidaan kasvattaa korostamalla ja luomalla uusia toimintoja. (Kim & Mau-
borgne 2015, 49;63.) Kuviossa 8 esitettdvien neljan kysymyksen on tarkoitus helpottaa

uuden arvokayran ja asiakasarvon rakenteen maarittamista.
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Supista
Mita tekijoita tulisi supistaa selvasti

alan normaalitasoon verrattuna

Poista Luo

Uusi

Mitka toimialalla selviéna pi- Mita kyseiselle toimialalle tay-

arvokayra

dettavat tekijat tulisi eliminoida sin uusia tekijoita tulisi luoda

Korosta
Mita tekijoita tulisi korostaa sel-
vasti enemman kuin alalla yleensa

tehdaan

Kuvio 8. Nelja kysymysta. (Kim & Mauborgne 2015, 63).

Sinisen meren strategian lahtdkohtana on asiakkaan saama hyéty ja lisdarvo. Strategian
toteutuksen on oltava lisaksi tasapainossa hyédyn, hinnan ja kustannusten kanssa. Si-
nisen meren strategia tarjoaa konkreettisia keinoja etsia uusia toimintamalleja. Pohti-
malla neljaa peruskysymysta voidaan tavoittaa seka nykyiset ettd uudet arvokayrat. Ky-
symysten ja niista ilmenneiden asioiden avulla voidaan hahmottaa erot oman ja kilpaili-
joiden toiminnan valilla. Tavoitteena on erottautua muista ja tarjota uusia hyotyja asiak-
kaille. (Vuorinen 2014, 99-100;103.)

3.5 Yrityksen strategia

Laskentavaline Oy:lle strategian tekeminen oli erityisen tarkeaa, koska yrityksen liiketoi-
minta oli murroksessa ja vailla selkeda suuntaa. Strategian avulla yritys pystyy kohden-
tamaan tekemistaan. Strategia on aiemmin toteutettu yrityksessa kirjoittamattomana toi-
minta-ajatuksena, joten sen soveltaminen, arviointi ja uudistaminen on ollut vaikeaa.
Strategiaprosessin aikana yrityksessa voimistui halu kehittya ja syntyi todellista muutos-

tahtoa seka uskallusta uudistumiseen.

Yrityksen strategiaty6ta tehtiin hyddyntamalla osia kaikista edella esitetyista strategia-
malleista. Yrityksen strategiatydssa kaytettiin tavanomaisen strategiaprosessin selkeaa
kaavaa, jossa kerataan tietoa ja muodostetaan analyyseja, joiden perusteella luodaan

strategioita. Lisdksi yrityksessa sovellettiin Mitrosen ja Raikaslehdon strategiamallia,
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jossa vanhaa liiketoimintaa parannetaan ja laajennetaan, seka samaan aikaan kehite-
tdan rohkeasti uusia liikeideoita. Yrityksessa pyrittiin reagoimaan nopeasti toimintaym-
paristdssa tapahtuviin muutoksiin ja tekemaan ripeita liiketoimintaa koskevia oivalluksia
ja paatoksia. Digiajalle tyypillinen ketteryys ja uudistaminen sopivat hyvin yrityksen pro-
filliin. Sinisen meren strategia heratti yrityksessa ajatuksia liikeideoiden mahdollisista uu-
sista nakokulmista ja eri liiketoimintojen yhdistamisesta. Cirque du Soleil'n menestysta-
rina on hyva esimerkki yritystoiminnan mahdollisuuksista, ja se koettiin yrityksessa mo-

tivoivana.

Strategiaprosessin aikana tarkasteltiin yritystoiminnan mahdollisia kehittdmispolkuja ja
pohdittiin sen tuloksia yhteistydssa koko henkildéstdon kanssa. Tarkea vaihe tydssa oli
yrityksen ja sen toimintaymparistén analysointi, joka antoi kuvaa yrityksen tilanteesta ja
ulkoisista lahivuosien muutosvoimista. Yrityksen toimintaymparistdéa arvioitin SWOT-
analyysilla, jotta sen vahvuuksia ja heikkouksia pystyttiin vertailemaan toimintaymparis-
ton mahdollisuuksiin ja uhkiin. Taman jalkeen yritykselle tehtiin ulkoista toimintaymparis-

t6a kuvaava PESTEL-analyysi.

Toimeksiantajayrityksen tulevaisuuden strategian pohtimisen helpottamiseksi voidaan
esitella viela yksinkertaistettu jatkuvan strategiaprosessin malli. Se on jo mallinimensakin
perusteella yksinkertainen seka sen lisdksi konkreettinen ja helppokayttdinen. Mallissa
keskitytdan perusasioihin, joten sitd on myds helppo paivittaa. Strategia esitetdan yh-
della A4-arkilla, jossa oleviin laatikoihin kirjataan yrityksen kannalta muutamat tarkeim-
mat seikat. Yrityksen toimintaan vaikuttavien perusasioiden hahmottaminen on helppoa
yhden paperin avulla ja se on nopea ottaa esille, kun strategia-asioista keskustellaan.
(Vuorinen 2014, 271-272.)

Nain maailmamme Naita hankkeita ja pro-

makaa Tahtotila jekteja toteutamme

mita haluamme

olla ja mihin

. lemme matkall Tassa ovat
Nain maailmassa ole e matkalla

: tavoitteemme ja
onnistuu

niiden mittarit

Kuvio 9. Yksinkertaistettu jatkuvan strategiaprosessin malli. (Vuorinen 2014, 272).
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Kuvion 9 strategiamallin perusideana on, etta tehdaan korjauksia laatikoiden sisaltéén
aina, kun esimerkiksi yrityksen toimintaymparisto tai kilpailutilanne muuttuu. Yrityksen
tahtotila -kohtaan kirjataan yrityksen pyrkimykset ja tavoitteet. Laatikoiden sisalté edus-
taa strategisia, tahtotilaa tukevia toimia. (Vuorinen 2014, 271-272.) Taman yksinkertais-
tetun jatkuvan strategiaprosessin mallin toteuttaminen sopii hyvin pienelle yritykselle.
Mallin toteuttaminen ja paivittaminen on sujuvaa, kun muuttuvia asioita on vahan. Mallin
vaivattomuus yllapitaa yrityksessa jatkuvaa strategia-ajattelua ja tarvittaessa se luo poh-

jan perusteellisemmalle strategiatyolle.

3.5.1 Liiketoiminnan parantaminen

Yrityksen liiketoiminnan ja strategian suunnittelu, seka uudet liikeideat ovat toimeksian-
tajayrityksen kannalta elintarkeita. Yrityksen hankalaa liiketoimintatilannetta on helpoin
havainnollistaa sen viime vuosien liikevaihdon kehityksella. Yrityksen liikevaihdosta on
nahtavissa, kuinka myynti on laskenut radikaalisti vuodesta 2016 alkaen. Taulukon kuu-
den vuoden aikajaksolla 2015-2020 laskua on noin 90 prosenttia. Myynnin lasku on seu-
rausta fyysisen laskimen suosion hiipumisesta, kun sen rinnalle tuli sdhkdinen laskinoh-

jelmisto.

Taulukko 2. Toimeksiantajayrityksen liikevaihdon kehitys 2015-2020.

Laskentavaline Oy 2015 2016 2017 2018 2019 2020

Liikevaihto 1263526 | 761754 655 142 389 543 289 126 140 000

Taulukossa 2 voidaan nahda lisaksi yrityksen vuoden 2020 liikevaihdossa 2019 lopussa
tapahtunut tukkukaupan paattyminen ja koronapandemian vaikutukset. Yrityksen
vuonna 2019 hyvin alkanut kirpputoritoiminta lopahti Iahes kokonaan koronaviruksen tar-
tuntavaaran aiheuttaman pelon vuoksi. Yrityksen liiketoiminta muodostuu kahdesta eri
liketoiminnosta, Lastentarvikekirpputori Nassikasta ja Kaupoille.fi-liketoiminnasta. Naita
molempia toimintoja on parannettava ja uudistettava, jotta yrityksen liiketoiminta saa-

daan kannattavaksi.

Toimeksiantajayrityksessa on tehtava pikaisesti paatdksia, miten liiketoimintaa tullaan
jatkamaan. Uudet keinot liiketoiminnalle olisi yrittdjan mukaan |16ydyttava 2021 vuoden
aikana ja se saattaa edellyttdd myds vanhoista toiminnoista luopumista. Kannattavia

osia liiketoiminnoista on silti hyva kehittda ja parantaa, koska ne muodostavat pohjan
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yrityksen liikevaihdolle. Kulurakenteen laskemisen ja arvioinnin avulla voidaan selvittaa
yrityksen toimintaan tarvittava liikkevaihdon vahimmaismaara. Kulurakennetta on syyta

tarkastella, jotta selviaa, mita kuluja voidaan karsia.

Tehtyjen analyysien pohjalta voidaan nostaa esiin asioita, joita on hyva huomioida poh-
dittaessa yrityksen mahdollisia liiketoimintaideoita. Yritykselle tehdyn PESTEL-analyysin
pohdinnassa selvisi, etta ulkoisista muutosvoimista merkittavia ovat esimerkiksi ekologi-
sen ajattelutavan, verkkokaupan ja palvelukysynnan lisdantyminen. SWOT-analyysin
mukaan vahvuuksina voidaan pitdd monipuolista kokemusta yritystoiminnasta, vahvaa
yrittdjahenkea ja asiakaspalveluhenkisyytta. SWOT-analyysin mahdollisuuksista nahtiin

palvelujen lisddminen, kirpputorin kehittdminen ja yritysostot parhaimpina vaihtoehtoina.

Laskentavaline Oy:ssa nahdaan hyvana vaihtoehtona jatkaa kirpputoritoimintaa. Yrittgja
koki kirpputoritoiminnan aloitusvaiheen hyvin onnistuneena ja odotuksia herattavana.
Kirpputori sai hyvan vastaanoton asiakkailta ja liiketoiminta alkoi vauhdikkaasti. Alkuvuo-
desta 2020 koronaviruksen aiheuttama pelko karsi asiakkaiden maaraa ja asiakasvirrat
eivat ole viela palautuneet. Kirpputorin Nassikka.fi-verkkosivujen kehittdminen ja paran-
taminen on tarkeaa pelkastaan jo tiedonjakamisen osalta. Yrittajan mielesta kirpputori-
toiminta on ihmisia houkuttelevaa ja liiketoiminnalle mielenkiintoinen vaihtoehto ekologi-
sista syista. Ekologisuus on ollut yritykselle aina tarkea arvo. Ekologisuus on nostettu

myOs mediassa nakyvasti esille ja se on muuttunut valtavirta-ajatteluksi.

Hyvan tunnelman luominen kirpputorille on tarkeaa. Se innostaa asiakkaita kuluttamaan
enemman aikaa ja tekemaan ostoksia kirpputorilla. Tilat ovat nykyisin hieman vaatimat-
tomat, mutta toimivat. Tunnelmaa voidaan luoda sisustamalla tilat kodikkaan oloiseksi ja
rakentamalla sinne mukavia leponurkkauksia. Viihtyisyys on ihmisille tarkeaa ja esimer-
kiksi sisustukseen panostetaan nykyisin paljon. Yrityksen tilat ovat saaneet kiitosta siis-

teydestaan, mutta nimenomaan viihtyisyytta voitaisiin lisata entisestaan.

Mukavan pienen kahvilanurkkauksen perustaminen kirpputorin yhteyteen onnistuisi pie-
nilld muutoksilla, jolloin asiakkaat voisivat nauttia vaikka kupillisen kahvia ostosten lo-
massa. Yhteistyd seindnaapurina sijaitsevan ravintolan kanssa saattaisi myos osoittau-

tua hyvaksi ideaksi.

Toimeksiantajayrityksen verkkokaupan kehittaminen on yksi keino, jonka avulla liiketoi-

mintaa voidaan saada kannattavaksi. Verkkokauppa on ollut nelja vuotta toiminnassa ja
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se on saavuttanut markkinoinnin avulla kohtalaista nakyvyytta, minka pitaisi nakya yri-
tyksen myynnissa. Yrityksen myynti ei ole kuitenkaan noussut odotusten mukaisesti, jo-
ten verkkokauppaa on kehitettava edelleen. Yrityksen on panostettava hyvan asiakas-

kokemuksen aikaansaamiseksi verkkokaupassa ja tehtava ostamisesta helppoa.

Verkkokaupan osalta asiakkaan mielenkiinnon herattamiseen voidaan vaikuttaa useilla
keinoilla. Yrityksen nayttavat ja mielenkiintoiset verkkosivut houkuttelevat asiakkaita tu-
tustumaan verkkokaupan valikoimaan. Suositeltavaa on antaa verkkosivujen tekeminen
ammattilaisten tehtavaksi, silla onnistuneiden verkkosivujen luomiseen tarvitaan monia-
laista erityisosaamista. Sivuston rakenne ja toimivuus ovat tarkeita, jotta asiakkaat 10y-
tavat helposti hakemansa tuotteet ja ohjautuvat eteenpain kohti ostotapahtumaa. Onnis-

tuneen palvelutoiminnan avulla voidaan rakentaa toimiva ostopolku.

3.5.2 Liiketoiminnan kasvattaminen

Toimeksiantajayrityksen suunnitelmissa on laajentaa kirpputoria ja monipuolistaa sen
palveluja. Yritykselld on samassa liikehuoneistossa viela reilusti lisatiloja, joita voidaan
kayttda toiminnan kehittdmiseen. Kirpputorista saadaan yleisesti kiinnostavampi, kun
myyntipOytien maaraa lisataan ja tarjotaan niita lastentarvikkeiden liséksi muiden tava-
roiden myyntiin. Myyntipdytien lisdamisellad on yrityksen kannattavuuteen suuri merkitys,
kun muu kauppa on vahentynyt. Poytien lisddminen ei vaikuta juurikaan yrityksen kului-

hin, silla kiinteat kulut pysyvat lahes entisellaan.

Kirpputorin myyntipdydat kannattaa rakentaa osastoittain, jotta ostoksia tekevat asiak-
kaat l16ytavat helpommin heita kiinnostavat tuotteet. Myyntipaikkoja voidaan tehda nais-
ten ja miesten vaatteille seka esimerkiksi erilaisille kodin tavaroille, harrastusvalineille ja
elektroniikkatuotteille. Tuotesegmenttien kasvattaminen lisdd myos eri asiakasryhmien
kavijamaaria kirpputorilla. Samoin myyntipaikkojen hinnoitteluun voidaan tuoda uusia

vaihtoehtoja.

Palvelu- ja oheistoimintaa kannattaa lisata kirpputorilla. Kirpputorin asiakkaille voidaan
tarjota lisdpalveluja, esimerkiksi myyntitavaroiden noutoa asiakkaiden kotoa ja tuotteiden
hinnoittelua. Vuokrapoytien hinnoittelua voidaan uudistaa siten, etta tarjotaan vaihtoeh-

tona provisiopohjaista maksua. Myyntipdydista ei perittaisi vuokraa, vaan maksu tapah-



31

tuisi myyntijakson jalkeisena provisiomaksuna pdydan myyntituotosta. Asiakkaiden myy-
tavia tuotteita voidaan lisaksi markkinoida nakyvasti sosiaalisen median ja yrityksen

verkkosivujen kautta.

Verkkokaupan tuotevalikoiman laajentaminen on kannattavaa. Yksittaisten tuotteiden si-
jaan verkkokauppaan tulisi koota tuoteryhmia, esimerkiksi valikoima apuvalineita ikaih-
misille. Asiakkaille on tarjottava mahdollisimman monia vaihtoehtoja ostotarpeiden tyy-
dyttdmiseen eri hintaluokissa. Hyvat ja mielenkiintoiset tuotteet houkuttelevat ostajia
puoleensa ja saavat asiakkaat palaamaan yha uudelleen yrityksen verkkosivuille. Laaja
tuotevalikoima lisda verkkosivuilla vietettya aikaa ja saattaa vaikuttaa ostopaatosten te-

kemiseen myodnteisesti.

Positiiviset kokemukset kaupankaynnistd innostavat asiakkaita myds jakamaan tietoa
yrityksesta ja sen tuotteista sosiaalisessa mediassa ja puskaradiossa. Verkkosivujen ak-
tiivinen yllapito ja paivittdminen varmistavat sen, ettd asiakas saa oikeaa tietoa yrityksen
tuotteista ja palveluista. Verkkosivujen kiinnostavuutta voisi lisata ajankohtaisilla artikke-
leilla, esimerkiksi jakamalla nuorten vinkkeja opiskeluun lukuvuoden alkaessa tai kirppu-

torimuodin mahdollisuuksista.

Uusien ja kiinnostavien tuoteryhmien kokonaisuuksia on ty6las rakentaa, joten liiketoi-
mintaa voidaan kasvattaa ostamalla tarjolla oleva yritystoiminta tai osa siita. Yritystoi-
mintoja on paljon myynnissd, mutta on tarkea miettid sen soveltuvuutta omaan yrityk-
seen. Kiinnostavan yritystoiminnan ostamiseen liittyy paljon avoimia kysymyksia. Esi-
merkiksi se, sopivatko tuotteet tai palvelut suoraan yritykselle vai edellyttaako tama lisa-
tilojen hankintaa. Yritystoiminnan ostaminen saattaa olla toimeksiantajayrityksen kan-

nalta hyva ratkaisu, jos sopiva mahdollisuus tulee eteen.

3.5.3 Uusia liikeideoita

Arvopaperikauppa on ollut vuosikymmenia osa Laskentavaline Oy:n varainhankintaa.
Yrityksessa on sijoitettu osa sen tuotosta osakkeisiin. Yrittgja on tehnyt sijoitustoimintaa
itsenaisesti ja on kokenut sen kiinnostavaksi ja kannattavaksi. Toistaiseksi sijoitustoimin-
taa on tehty paivatyon ohella, mutta sitd on mahdollista alkaa tehda myos paatoimisesti.
Osakkeiden paivakauppaan eli treidaamiseen sisaltyy enemman riskeja, kuin yrittajalle

tuttuun pitempiaikaiseen passiiviseen sijoittamiseen. Arvopaperikauppaan liittyy aina ris-
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keja, mutta yrittdja on kokenut sijoittaja ja tekee yhteisty6ta sijoittamistoimintaan pereh-
tyneiden yhteistydkumppaniensa kanssa. Yrityksen tekeman arvopaperikaupan muutta-

minen paivittaiseksi liiketoiminnaksi saattaa olla yrityksen kannalta kannattavaa.

Kaupoille.fi-liiketoiminnan ja kirpputorin toiminta-ajatusten yhdistamisesta syntyi lii-
keidea, joka koettiin yrityksessa kiinnostavaksi ja sen toiminnallista toteutusta paatettiin
tutkia. Idea on aloittaa asiakkaiden yksittaisten tuotteiden myyminen yrityksen myyma-
I&ssa siten, ettd myydyista tuotteista asiakas maksaa yritykselle ainoastaan provisiokor-
vauksen. Yritys ottaa tuotteet myyntiin ja mikali tuotetta ei saada myydyksi, asiakas ha-
kee ne pois sovitussa aikataulussa ja ilman kuluja. Toiminta-ajatus on asiakaslahtéinen
ja lisda kiinnostusta yritystd kohtaan. Myytaville tuotteille voidaan asettaa hinta-alaraja
ja tietyn hintarajan ylittavia tuotteita voidaan myyda myds yrityksen verkkokaupassa.
Provision maara ja lisdpalvelujen hinnoittelu on mietittava tarkoin, jotta se olisi myds yri-

tykselle kannattavaa.

Yhtena vaihtoehtona on yrityksen liiketilan vuokraaminen. Yrittdja on seka yrityksen etta
liikekiinteiston ainoa omistaja. Yrityksen kehittamistydssa ja uudistamisessa on kysymys
ennen kaikkea yrittdjan omaisuuden huolehtimisesta ja kasvattamisesta. Mikali yrityksen
kehittamistoimenpiteet eivat palauta liiketoiminnan kannattavuutta, jaljelle jaa yhtena
vaihtoehtona liiketilan vuokraaminen. Vuokraaminen voidaan toteuttaa koko liikehuo-
neiston kattavana vuokrasopimuksena. Liiketila voidaan vuokrata myds osatiloina, koska
liikehuoneisto koostuu useista erikokoisista tiloista. Yrittaja voi vuokrata osan liiketiloista

ja pitaa itsellaan tarvittavat tilat omaa liikketoimintaansa varten.

Yrittajan vaihtoehtona on myds myyda liikekiinteisto ja sijoittaa siitéd saatavat varat. Toi-
nen vaihtoehto on korvata tdma pienehkd yksikerroksinen liikerakennus rakentamalla
uusi monikerroksinen liike- ja asuinrakennus tdman kiinteistdn tilalle. Kiinteistdssa on
merkittavasti lisdrakennusoikeutta jaljelld ja purkamalla vanha liikkerakennus, saadaan

rakennusoikeus kokonaisuudessaan hyddynnettya.
3.6  Markkina- ja kilpailutilanne
Porterin viiden kilpailuvoimamallin mallin mukaan yrityksen strategia-ajattelussa tavoit-

teena on I0ytaa tuottoisia toimialoja ja parantaa omaa kilpailuvoima-asemaansa. Mita

vahemman toimialalla on kilpailua sitd paremmat mahdollisuudet onnistua yritystoimin-
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nassa. Toiminta-ajatuksen mallina on arvioida viitta eri kilpailuvoimaa ja niiden vaikutuk-
sia yritystoimintaan. (Vuorinen 2014, 228-229.) Perehtymalla kilpailijoihin voidaan sel-
vittdd maaratyn alan kilpailutilanne ja vallitsevat toimintamenetelmat. Yrityksen pitaa tie-
dostaa, milla konsteilla se aikoo parjata kilpailussa. (Koski & Virtanen 2005, 54.) Kuvi-
ossa 9 esitetaan viisi kilpailuvoimaa, joiden avulla voidaan tarkastella toimialan kannat-

tavuutta.

Alalle tulijoiden
uhka

A 4

Toimittajien » Alalla vallitseva & Asiakkaide'n
neuvotteluvoima Kilpailu neuvotteluvoima

*

Korvaavien
tuotteiden uhka

Kuvio 9. Viiden kilpailuvoiman malli. (Vuorinen 2014, 232).

Alalle tulijoiden uhkaa vahentavat esteet, jotka ovat suhteessa suuremmat mita isommat
ovat alan tarjoamat katteet. Esteitd ovat esimerkiksi mittavat investoinnit ja lainsaadanto.
Asiakkaiden neuvotteluvoima on korkea, kun esimerkiksi tuotteiden ja palvelujen hintoja
voi vaivattomasti vertailla internetissa. Toimittajien neuvotteluvoima puolestaan kasvaa,
jos toimittajia on vahan ja tuotteet ovat hyvin brandattyja. Korvaavien tuotteiden uhkan
saattaa laukaista esimerkiksi teknologian kehittyminen tai kuluttajien vaihtuvat tarpeet.
Alalla vallitsevassa kilpailussa joudutaan kamppailemaan seka tasapuolisten toimijoiden
ettd samankaltaisten tuotteiden kanssa. Toimialalta poistuminen ei ole yleensa kannat-
tavaa mahdollisten tehtyjen investointien takia. (Vuorinen 2014, 228-232.) Alalla olevien
yritysten valisessa kilpailussa on kannattavaa kayttaa differointia eli tuotteiden tai palve-
luiden erilaistamista. (Koski & Virtanen 2005, 55).

Yrityksen kanssa kilpailevia kirpputoreja on muutamien kilometrien paassa useita, mutta
lastentarvikkeisiin erikoistuneita niistd on vain yksi. Kilpailullisesti kirpputorien keskinai-

nen laheisyys ei ole haittatekija, koska useamman kirpputorin keskittyma houkuttelee



34

asiakasvirtoja yksittaista kirpputoria enemman. Kirpputorin suosioon ja siten sen menes-
tykseen voidaan vaikuttaa esimerkiksi jo edella mainituilla kilpailullisilla keinoilla. Peltolan
mielesta asiakasarvon tuottaminen on yritykselle paras kilpailukeino. Markkina- ja kilpai-
lutilanteeseen perehtyminen on tarkeaa jo liikeidean syntymisen aikaan. Asiakas on val-
mis ostamaan tuotteen tai palvelun, mikali han kokee saavansa siita lisdarvoa ostohintaa
enemman. (Peltola 2015, 84.)

Kirpputorin houkuttelevuutta ajatellen halvat poytahinnat eivat ole se kaikkein merkityk-
sellisin asia. Keskittyminen ainoastaan hinnoittelun edullisuuteen ei ole hyva kilpailu-
keino ja lisdksi se vahentaa yrityksen kannattavuutta. Palvelujen tarjonnan monipuoli-
suus ja kirpputorin viihtyisyys ovat parempia keinoja lisata yrityksen suosiota. Kirpputorin
uusien ja Kilpailijoista poikkeavien palvelutoimintojen tarjoaminen parantaa yrityksen Kil-
pailuasemaa markkinoilla. Positiiviset asiakaskokemukset saavat asiakkaat palaamaan

yritykseen yha uudestaan.

Yhteiskunnan erilaiset haasteet, kuten tyéttdémyys ja tuloerojen kasvu saattavat vaikuttaa
osaltaan asiakkaiden ostokykyyn ja lisata kirpputorien kiinnostavuutta. Kirpputorien
maara ja suosio onkin noussut viime vuosina tuloerojen lisdantyessa. Viitala ja Jylha
korostavat taloudellisen ympariston kokonaisvaikutusta. Yleinen taloustilanne vaikuttaa
niin kuluttajien ostovoimaan, kuin tuotteiden valmistusprosesseihin ja tydllisyystilanteen
ongelmiin. (Viitala & Jylha 2013, 45.)

Yrityksen verkkokaupassa on paljon kilpailua, silla samoja tuotteita on tarjolla muissakin
yrityksissa. Yrityksen on erikoistuttava ja pystyttava rakentamaan omanlaisensa ja riitta-
van laaja tuotetarjonta. Onnistuneiden ja ajankohtaisten tuotekokonaisuuksien seka
markkinoinnin yhteistydlla voidaan saada lisaa asiakkaita. Markkinoinnin on oltava li-
saksi tdsmallista ja annettava hyva kuva yrityksen tuotevalikoimasta. Tolvasen mukaan
yritysten valisessa kilpailussa asiakkaista pystytdan hyédyntdmaan myds intuitiota, ali-
tajunnan tietovarastoa. Kaikki yritykset voivat ostaa tilastoja ja tutkimuksia, joiden perus-
teella onnistutaan tekemaan hyvia liiketoimintapaatdksia. Menestykseen on mahdollista
paasta erottumalla muista tietopohjaan perustavista kilpailijoista tuomalla paatdéksente-

koon mukaan intuition luomavoiman. (Tolvanen 2012, 42.)

Toimeksiantajayritys on saanut kavijoita verkkosivuilleen, mutta ei ole onnistunut kasvat-

tamaan myyntiaan riittvasti. Yrityksen verkkosivujen kehittdminen on markkinoinnin li-
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saksi merkittava keino lisata yrityksen kiinnostavuutta. Yrityksen oma markkinointi-ik-
kuna voi sisaltda verkkosivujen ohella muun muassa Facebook- ja Instagram-sivut seka
YouTube- ja Twitter-kanavat. Parasta markkinointia yritys voi saada ansaitun median
kautta. Ansaittu media koostuu muiden kayttajien tekemista kirjoituksista, postauksista,

suositteluista ja muista positiivisista toimista yritysta kohtaan. (Juholin 2013, 270.)

Markkinointitoimenpiteiden tehoa voidaan kasvattaa asiakaskunnan tarpeiden tunnista-
misella ja jakamisella homogeenisiin ryhmiin. Naiden segmentointikriteereiden profiloin-
nin myota yrityksessa pystytaan kohdistamaan markkinointitoimenpiteet oikein ja 10yta-
maan keinoja tavoittaa halutut kohderyhmat tehokkaasti. Kuluttajasegmentoinnissa kri-
teereja voivat olla esimerkiksi demografiset ja taloudelliset tekijat. Segmentointikriteerit
rajataan aina markkinoiden ja yrityksen tavoitteiden mukaisesti. (Koski & Virtanen 2005,
51.) Kohderyhman maarittely onnistuu ymmartamalla sen jasenten arkea. Tutkimalla
saadaan hyvaa perustietoa kohderyhmasta, mutta vain markkinoijan kiinnostus ja ute-
liaisuus kohderyhmaa kohtaan auttaa oivaltamaan heidan motiivejaan ja elaméantapo-
jaan. Kohderyhman tarpeiden ymmartdminen helpottaa yritysta tuotevalikoiman muo-

dostamisessa. (Tolvanen 2012, 33.)

Palvelujen tai tuotteiden hinnoittelu on olennainen osa yrityksen paatoksista. Oikealla
hinnoittelulla syntyy kysyntaa, mika johtaa toiminnan kannattavuuteen. Liian alhainen
hinta ei riitd kustannusten peittamiseen, ja liian korkea hinta puolestaan karkottaa osta-
jat. (Viitala & Jylha 2013, 307.) Palvelun hinnoittelu on hankalaa, koska palvelun kysyn-
taa on vaikea arvioida ja palvelua ei voi laittaa saastoon. Palvelun hinnoittelussa on pe-
rehdyttava huolellisesti palvelun kaikkiin osatekijoihin, esimerkiksi palvelun tuottami-
sesta aiheutuviin kokonaiskustannuksiin ja asiakkaan kokemaan hyotyyn. (Siikavuo
2016, 39-40.)

Toimeksiantajayrityksen kirpputorin tuotto on muodostunut toistaiseksi poytavuokrista.
Erikokoisia myyntipdytia on ollut vuokrattavana yhteensa 56 kappaletta. Myyntipdytien
maaraa on tarkoitus lisatd merkittavasti, silla liiketila on helposti muunneltavissa tdhan
tarkoitukseen. Alustava suunnitelma myyntipdytien maaraksi on 112. Myyntipdytien viik-
kovuokrat ovat vaihdelleet 20—43 euron valilla, perustuen pdydan kokoon. Myyntipdy-
dista ei ole peritty provisiomaksua lainkaan. Monet kirpputorit hinnoittelevat nykyaan
myyntipOydat viikkovuokraperusteisina ja veloittavat lisdksi sovitun provision, mika on

usein 3-5 prosenttia asiakkaan saamasta myyntituotosta.
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Poytavuokraan perustuvassa hinnoittelumallissa asiakas kantaa riskin myyntipdydan
tuotosta. Pahimmassa tapauksessa asiakas saattaa jaada tappiolle, mikali pdydan
myynti jaa alle péytavuokran. Yrityksen kirpputorilla on vuokratakuu, jolloin asiakas ei
joudu maksamaan poydastdan myyntituottoa enempaa, vaikka myynti olisi jaanyt alle
poytavuokran. Kirpputorille myymaan tuleva asiakas saattaa pohtia, onko kannattavaa
myyda kirpputorilla, jos tuotteiden myynnit tuottavat vain pienen vaivanpalkan. Ekologi-
sesti ajatteleva voi hyvinkin tulla myymaan, mutta moni saattaa jattaa myyntipdydan
vuokraamatta. Alla olevassa taulukossa 3 on esitetty yrityksen tuottoarvio myyntipoytien

maaran ja viikkovuokran eri vaihtoehdoilla, vuoden aikajaksolla.

Taulukko 3. Kirpputorin tuottoarviotaulukko pdytavuokralla.

Tuottoarvio (€) | Myyntipoytien maara kpl (nykyisin 56 kpl)

Viikkovuokra € 56 84 112 140
20 58240 87360 116480 145600
25 72800 109200 145600 182000
30 87360 131040 174720 218400
35 101920 152880 203840 254800
40 116480 174720 232960 291200
45 131040 196560 262080 327600

Taulukossa 3. on havaittavissa, ettd pdytdmaaran lisdamiselld on hyva mahdollisuus
kasvattaa kirpputorin myyntituottoa, vaikkakin rajallisesti. Poytien viikkovuokraa korotta-
malla syntyy lisdpainetta asiakkaille. Vaarana on, ettad asiakastyytyvaisyys saattaa las-
kea, jos kaikki tuotto menee heiltd pdytavuokraan. Negatiiviset asiakaskokemukset saat-
tavat vahentaa myyjien maaraa ja kirpputorin suosiota. Yrityksen tuotto on tasainen, mi-
kali kaikki péydat onnistutaan vuokraamaan. Pdytien vuokraaminen on kuitenkin aina

haastavampaa, mita kallimpi péytavuokra on.

Kirpputorin provisioperusteinen myynti on asiakaslahtoista ja viela vahan kaytetty toimin-
tamalli. Riskittomyys saattaa houkutella myyjia, kun jokaisesta myydysta tuotteesta saa
haluamansa hinnan ainoastaan provisio vahennettynd. Samoin tuotteita voidaan tuoda
myyntiin pienissa erissa, jopa yksittain. Provisiomyynnin tuotto on epavakaata, silla se
perustuu ainoastaan tuotteiden myynnista saatavaan prosenttiosuuteen. Yrityksen aset-
tama provisiokorvaus pitaa olla riittavan iso, jotta se tuottaa riittavasti ja kattaa toiminnan

kulut. Sopiva provisio voisi olla esimerkiksi 29 prosenttia, jonka asiakas saattaisi olla
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valmis maksamaan riskittémasta myynnista. Alla olevassa taulukossa 4 esitetaan yrityk-
sen tuottoarvio vuodessa provisioprosentin ja poytakohtaisten asiakasmyyntien perus-

teella, kun péytia on kaytdssa 112 kappaletta.

Taulukko 4. Kirpputorin tuottoarviotaulukko provisiolla.

Tuottoarvio (€) |Poytamyyntien keskiarvo euroa / poyta
Provisio % 50 100 150 200
5% 14560 29120 43680 58240
10 % 29120 58240 87360 116480
15 % 43680 87360 131040 174720
20 % 58240 116480 174720 232960
29 % 84448 168896 253344 337792
33% 96096 192192 288288 384384

Kirpputorin kokonaan provisioperusteiseen myyntiin saattaa olla helpompi I6ytaa myyjia,
mutta poytamyyntien keskiarvo on mahdollisesti matalampi kuin poytavuokra-mallissa.
Myyjaasiakkailla on suurempi kiusaus tuoda myyntiin keskimaarin huonompilaatuisia
tuotteita, koska toiminta on heille riskitdnta. Riskind on myoés asiakkaiden tekema tuot-
teiden ylihinnoittelu voiton maksimoimiseksi. Tydntekijdiden on siten arvioitava tuotteet
ja paatettava tuotteiden myyntikelpoisuudesta. Yrityksen tuotto voi kasvaa tdssa mallissa
Iahes rajattomasti, koska tuotto riippuu asiakkaan myynneista. Yksittaisia tuotteita voi-

daan ottaa lisdksi myyntiin, mika saattaa lisatd myyjien maaraa.

3.7 Kannattavuuslaskelmat

Toimeksiantajayrityksen Laskentavaline Oy:n liiketoiminta on kokenut mittavan taloudel-
lisen laskun, mika esitettiin taulukossa 2 sivulla 28. Liiketoiminta rakentuu kahdesta
osasta, jotka ovat myymala ja verkkokauppa Kaupoille.fi seka lastentarvikekirpputori
Nassikka. Liiketoiminnan lasku on tullut yksinomaan Kaupoille.fi toiminnasta, silla Nas-

sikan toiminta on viela aluillaan.

Kaupoille.fi-tuotevalikoimaan on etsitty kovasti uusia tuoteryhmia, jotta sen liiketoiminta
palautuisi kannattavaksi uudelleen. Kaupoille.fi:lla ja kirpputorilla on synergiaetuja muun
muassa henkildkunnan ja tilojen osalta. Yhteinen toiminta mahdollistaa ja parantaa mo-

lempien osien liiketoimintaa ja tukee onnistumisen mahdollisuuksia tulevaisuudessa.
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Kirpputorin ensimmainen toimintavuosi karsi koronaviruksen tuomista vaikutuksista,
mutta yrityksessa uskotaan tilanteen korjautuvan ja tuovan tulosta liikketoiminnalle. Kirp-
putoritoiminta vahvistaa onnistuessaan toimintaedellytyksia myds Kaupoille.fi-liiketoi-
minnassa, kunnes sen oma kauppa saadaan kasvamaan. Taulukossa 5 esitetaan yrityk-

sen kannattavuuslaskelma.

Taulukko 5. Yrityksen kannattavuuslaskelma.

Kannattavuuslaskelma Vuosi 2021 Vuosi 2022 Vuosi 2023
Nettotulostavoite 0 40000 40000
Vero 0 10000 10000
Kayttokatetarve 0 50000 50000
Kiinteat kulut alv 0 %

Vuokra 9600 12000 16000
Sahko 1200 1200 1200
Palkat 60000 70000 80000
Palkan tyonantajakulut 8203 13111 14984
Postituskulut 9000 4500 4500
Jarjestelmapalvelut 9000 9000 9000
Tilintarkastus 2500 2500 2500
Vakuutukset 2000 2000 2000
Mainoskulut 6000 5000 5000
Puhelin- ja pankkikulut 3000 3000 3000
Tarvikkeet 2000 2000 2000
Kiinteat kulut yhteensa 112503 174311 190184
Myyntikatetarve 112503 174311 190184
ostot 20000 20000 20000
Liikevaihto 132503 194311 210184
alv24 % 25561 46635 50444
alv10 % 2600 0 0
Kokonaismyynti 160664 240946 260628

Kannattavuuslaskelmasta (taulukko 5) ndhdaan, etta yrityksen peruskustannukset eivat
juurikaan nouse lahivuosina palkka- ja oheiskuluja seka vuokranmaksua ja tulostavoit-
teita lukuun ottamatta. Yrittgjan omistaman liiketilan vuokranmaksua on johdonmukaista
nostaa lahemmaksi markkinahintaa, kun yrityksen taloudellinen tilanne sen mahdollis-

taa. Tulostavoitteiden maaraa voidaan tarkistaa toiminnan edetessa.
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3.8 Riskianalyysi

Riskienhallinta on yrityksen jatkuvuuden kannalta olennaista. Riskien tunnistaminen on
ratkaisevin vaihe, jota ilman ei riskeihin voi varautua. Lisaksi riski on analysoitava, jotta
tiedostettaisiin riskin luonne ja pystyttaisiin arvioimaan sen vaikutukset verrattaessa sita
riskin kantamisesta koituviin hyoétyihin. Riskit voidaan ryhmitella esimerkiksi strategisiin,
operatiivisiin, taloudellisiin ja vahinkoihin liittyviin riskeihin. (Viitala & Jylha 2013, 341-
344.) Riskien tunnistamisessa ja ehkaisyssa on tarkeaa niiden syntymekanismin ymmar-
taminen, sillda moniin riskeihin voi vaikuttaa omilla paatoksillaan. SWOT-analyysin heik-
koudet ja uhat paljastavat yritystoiminnan paallimmaisia riskeja. Riskiarvioinnin tekemi-
nen ja riskeihin varautuminen oikeassa mittakaavassa auttaa yritysta riskien toteutu-
essa. (Koski & Virtanen 2005, 98-99.)

Riskien toteutuessa niiden vaikutukset voivat kohdistua suoraan yrityksen kannattavuu-
teen. Muun muassa omaisuusvahinkoihin ja henkildihin kohdistuvat riskit on hyva huo-
mioida ja ainakin osaan niista vakuutus on pakollinen. Yrityksessa on hyddyllista suojau-
tua riskeiltd myds esimerkiksi ennakoimalla ja valttamalla niita tietoisesti. (Peltola 2015,
106-107.) Yritystoiminnan riskeja voidaan myos jakaa esimerkiksi kayttamalla useita ra-

hoitus-, tavarantoimittaja- ja toimeksiantajayhteyksia (Hesso 2013, 172).

Yrityksen toimintaan sisaltyy liiketoiminnan murroksessa monia riskeja. Se, kuinka toi-
meksiantajayritys onnistuu strategiassaan kehittdmaan ja laajentamaan toimintaansa on
epavarmaa. Osataanko valita myytavaksi menestyvia ja kannattavuutta parantavia tuot-
teita. Miten kirpputorin toimintasuunnitelmat onnistuvat ja saako se odotettua suosiota.
Yrityksellda on my6s taloudellisia riskeja, mutta yrittdjan mielesta ne ovat viela hyvaksyt-

tavissa, ja han on valmis kantamaan tdman riskin.

3.9 Markkinointi- ja toimintasuunnitelma

Laskentavaline Oy:ssa on kuluttaja- ja verkkokaupan perustamisesta alkaen satsattu
voimakkaasti markkinointiin. Markkinointikanavia ovat olleet digimarkkinoinnin, sosiaali-
sen median ja hakupalvelimien tarjoamat vaihtoehdot. Markkinointitoimia jatketaan yri-
tyksessa edelleen samoja kanavia kayttaen, mutta sita tehostetaan viela ulkomainosten

ja lehtisten kaytolla.
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Markkinoinnin suunnittelussa on olennaista, etta sitd tehdaan ja se on jatkuvaa. Suun-
nitteluprosessiin vaikuttavat muun muassa yrityksen koko ja toimiala. Pienissa yrityk-
sissa on mahdollista tehda suunnittelutyd nopeammin kuin isoissa yrityksissa. Kulutus-
tavarakaupassa taasen on usein lyhytkestoisempi suunnitteluprosessi kuin tuotanto-
hyodykkeilla. Suunnittelu voidaan maaritella yleisesti valmistautumiseksi tulevaisuuteen,
jonka kulkuun yritetaan vaikuttaa myonteisesti. Liiketoiminnassa markkinointisuunnittelu

on toiminnan suunnittelua markkinoinnillisesta ndkokulmasta. (Rope 2000, 460—461.)

Markkinoinnin suunnittelusta voidaan erottaa kaksi osaa siten, etta strateginen suunnit-
telu tehdaan usealle vuodelle ja operatiivinen suunnittelu tehddan vuodeksi kerrallaan.
Strategisessa suunnittelussa valitaan keinoja, joiden avulla paastaan toivottuun lopputu-
lokseen. Suunnittelu on kokonaisvaltaista ja markkinointitoimia maarittdvaa. Operatiivi-
nen suunnittelu on yksityiskohtaista ja lyhyen aikavalin suunnittelua. Suunnitelmassa
keskitytaan tiettyihin kohteisiin kerrallaan ja tehdaan niille tarkat markkinointisuunnitel-
mat. (Bergstréom & Leppanen 2009, 38.) Ropen mielesta strategiset ja operatiiviset suun-
nitelmat muodostavat yhdessa yrityksen markkinointisuunnitelman. Strategisella suun-
nittelulla pohjustetaan markkinointia ja operatiivisella suunnittelulla pyritaan toimenpitei-
den toteutukseen. (Rope 2000, 463.)

Yrityksessa tehtavat muutokset tarvitsevat tuekseen hyvin suunniteltua markkinointia.
Hyvaakaan tuotetta tai palvelua ei saada myydyksi, mikali asiakkaat eivat tieda siita tai
sen myyntipaikasta. Yrityksen suunnitelmia ja uusien konseptien houkuttelevuutta on
mahdollista testata etukateen. Konseptien kokeilu saattaa antaa uusia ideoita ja nako-
kulmia suunnitelmiin, ennen niiden laajempaa toteuttamista. Konseptien testaaminen

kaytanndssa tuo esiin niiden odotettavissa olevan suosion. (Tolvanen 2012, 161-162.)

Markkinoinnin suunnitteluun panostetaan entistd enemman, jotta yritys tavoittaisi parem-
min halutut kohderyhmat. Kirpputorin paakohderyhmia ovat ekologisuudesta ja kierra-
tyksesta kiinnostuneet ihmiset. Kaupoille.fi-pdakohderyhmia ovat edellisten lisaksi opis-
kelijat. Markkinointi toteutetaan suunnitelman mukaisesti hyvissa ajoin ja oikeille kohde-
ryhmille. Markkinointitoimenpiteitd toistetaan tiiviisti, jotta niiden vaikutukset olisivat te-
hokkaammat. Kirpputorin ja Kaupoille.fi:n uusista palveluvaihtoehdoista, muutoksista ja

tuotteista tiedotetaan monikanavaisesti.

Yrityksen verkkosivut ovat ikkuna, mita kautta asiakkaat paasevat tutustumaan yrityksen

tuotteisiin ja toimintaan. Yrityksen Kaupoille.fi ja Nassikka.fi -verkkosivuja on kehitettava
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ja pyrittava tekemaan niistd mielenkiintoiset ja asiakasystavalliset. Tuotteet, palvelut, oh-
jeet ja tarpeelliset tiedot on oltava hyvin esilla. Verkkosivuille taytyy lisata myds muuta
sisaltdéa, kuten kilpailuja, videoklippeja tai ajankohtaisia blogeja. Asiakkaat pitda saada
kiinnostumaan yrityksen verkkosivujen sisallosta, silla se lisaisi kaupassa vietettya aikaa,
ja siten myyntia yrityksessa. Parhaana lopputuloksena verkkosivujen kehittamiseen teh-

dysta panostuksesta olisi ansaitun median kasvu.

Alueellinen markkinointi tukee erityisesti kirpputorin toimintaa, mutta myds yrityksen
myyntia. Alueellinen markkinointi voidaan toteuttaa paitsi digitaalisesti, myds fyysisia
mainoksia kayttaen. Kaupoille.fi-tuotteista ja kirpputorin uusista toimintamalleista kerto-
van lehtisen uskotaan herattavan kiinnostusta lahialueiden asukkaissa. Puistolantorin
tuntumassa tullaan kayttdamaan mainoskyltteja ja hyddyntdmaan laheisen juna-aseman
suomia markkinointimahdollisuuksia. Yrityksessa on pyrkimyksena toteuttaa erilaisia
kampanijoita, joihin kohdistetaan tehostettuja markkinointitoimenpiteita. Yhteisty6 paikal-

listen yritysten kanssa saa aikaan nakyvyytta ja positiivista henkea toimintaymparistéon.

Kirpputorin laajentaminen tulee koskemaan tiloja ja uusia asiakasryhmia. Laajennus tul-
laan toteuttamaan nopealla aikataululla. Kirpputorin tilojen suunnittelu aloitetaan arvioi-
malla ja mitoittamalla kaytettavissa olevat tilat seka myyntipoytien maarat ja paikat. Laa-
jennuksen jalkeen myyntipdytien maara arviolta tuplaantuu. Tilojen jakamisessa ja suun-
nittelussa otetaan huomioon eri asiakasryhmat ja myos tarvittavat lisatilat, kuten lasten
leikkipaikka, kahvipiste ja sovituskopit. Laajennuksessa on huomioitava etenkin tilojen

toimivuus ja viihtyisyys.

Kirpputorin myyntihinnoittelun uudistus tullaan toteuttamaan todennakoéisesti yrityksen
tilojen muutostyon yhteydessa. Myyntihinnoittelussa suurin muutos tulee olemaan provi-
siohinnoittelun ja yksittaistuotteiden myynnin lanseeraus. Provisiohinnoittelun rinnalla
tullaan kayttdmaan vield vanhaa pdytavuokraan perustuvaa hinnoittelua. Asiakkaille an-
netaan mahdollisuus valita itselleen mieluinen hinnoitteluvaihtoehto. Uuden provisiohin-
noittelun uskotaan saavan kuitenkin suosiota asiakkaiden keskuudessa ja innostavan

heita kierrattamaan entista enemman.

Yrityksen Kaupoille.fi:n liiketoiminnassa tehostetaan varastotuotteiden myyntia ja varas-
tonkiertoa. Yrityksen varastotuotteiden myymiseen on kannattavaa panostaa, silla va-
raston arvo on liilan suuri. Varastotuotteissa on kiinni rahaa, jota voidaan kayttaa yrityk-

sen toiminnan kehittdmiseen. Tuotteet ovat laadukkaita ja hyvia, joten niiden myyminen
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tulee onnistumaan. Tuotteita on mahdollista saada myytya kuluttajien lisdksi myds van-
hoille yritysasiakkaille. Tukkuhinnalla myytaessa myyntierat voivat olla suurempia, mutta

katteista on silloin ehka tingittava.

Yrityksen suunnitelmissa on lisata Kaupoille.fi:n tuotevalikoimaan kokonaan uusia tuote-
ryhmia eri asiakasryhmien tarpeisiin. Tuotteiden on oltava ajankohtaisia ja mielenkiintoi-
sia, jotta tuotteet menevat kaupaksi. Myos tuotteiden vaihtuvuus lisaa asiakkaiden kiin-
nostusta yrityksen kauppaa kohtaan. Tuotevalikoiman laajennus on mahdollista toteut-

taa myds liiketoimintaostojen avulla, mikd nopeuttaa suunnitelmien toteutumista.

4 Johtopaatokset

Opinnaytetyoni tavoitteena oli tehda liiketoimintasuunnitelma Laskentavaline Oy:lle,
jonka liiketoiminta oli laskenut rajusti sen toimintaymparistdossa tapahtuvien muutosten
vuoksi. Taloudellisen tuloksen laskuun ei yrityksessa oltu reagoitu ajoissa ja riittavalla
vakavuudella. Liiketoimintasuunnitelmaa apuna kayttaen oli tarkoitus l6ytaa keinoja yri-
tyksen kannattavuuden lisaamiseksi. Tavoitteena oli yrityksen toiminnan kehittaminen ja
uusien liiketoimintaideoiden l6ytaminen. Painopiste tydssa oli strategian suunnittelulla,
mitd hyddyntaen etsittiin vaihtoehtoja yrityksen kaupan ja kirpputoritoiminnan kehitta-

miseksi.

Toimeksiantajayrityksen menestymiselle on tulevaisuudessa yksi keino ja se on yrityk-
sen jatkuva kehittdminen ja uudistuminen. Se vaatii tyontekijoiltdan sisaista yrittajyytta,
silld pienessa yrityksessa ei ole useinkaan mahdollista palkata erityisosaajia. Tyonteki-
jéiden on pystyttava toimimaan itsenaisesti ja oltava kiinnostuneita erilaisista asioista.
Yrittdjamainen tydnteko ja kiinnostus kehittamistydohdn saattaakin synnyttaa uusia liike-

toimintamahdollisuuksia.

Yrityksen toimintaa on tarkasteltava riittdvan usein, jotta mahdollisiin uhkiin voidaan va-
rautua ajoissa. Yrityksen toiminnan analysointi ja siita tehtavat johtopaatokset ovat olen-
nainen osa liiketoimintaa. Yritystoiminnan suunnittelun ja toimintaympariston havain-
noinnin avulla yritys voi parantaa sen toimintaedellytyksia ja menestysta. Liikeideat voi-
vat syntya kuin varkain, mutta analysointi- ja strategiatyokaluja kayttamalla mahdollisuu-

det liikeideoiden syntymiseen paranevat.
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Mitrosen ja Raikaslehdon luoma Kolmen horisontin malli muodosti toimeksiantajayrityk-
selle hyvan toimintakehyksen, joka helpotti yrityksen kehittdmishankkeen etenemista.
Yhdistamalla eri liiketoimintoja saatetaan I6ytaa uusia tapoja toimia, mita Sinisen meren
strategia ja Cirque du Soleil'n tarina vahvistivat. Siten yrityksessa tehtava strategian
suunnittelu ja pohtiminen saattavatkin tuoda mukanaan innovatiivisia ideoita. Strategia-
tyota on tehtava saannollisesti, jotta jatkuva uudistuminen ja kehittdminen on mahdol-

lista.

Opinnaytetydssa kasiteltiin yrityksen liiketoiminnan mahdollisuuksia. Yrityksen kirpputo-
ritoiminta on kestanyt vasta noin vuoden ja se on lisdnnyt asiakasvirtaa myos yrityksen
myymalan puolelle. Kirpputorin laajentaminen ja sen palvelutoimintojen monipuolistami-
nen voivat olla hyva vaihtoehto liiketoiminnan parantamiseksi. Kirpputoripdytien lisdami-
nen, uudet asiakasryhmat, hinnoittelumuutokset ja viihtyisyyden lisdaminen tulevat vil-
kastuttamaan toimintaa ja kohentamaan yrityksen kannattavuutta. Kirpputoritoiminnan
ansaintalogiikkaan tehtavat muutokset perustuvat tassa tydssa esitettyihin toimintamal-

leihin ja sisaltoon.

Toimeksiantajayrityksen verkkokaupan ja myymalan perimmainen ongelma on tuoteva-
likoiman vahyys, johon voidaan vaikuttaa hyvilla tuotehankinnoilla tai liiketoimintaostoilla.
Yrityksen tuotevalikoimaa voidaan lisata nopeasti ja runsaasti ostamalla yritykselle so-
piva liiketoiminta. Yrityksessa saastetaan silloin aikaa verrattaessa sita yksittaisten tuot-
teiden hankintaan. Yritysostoja toteuttamalla voidaan rakentaa taysin erilaista liiketoimin-

taa, mutta silloin on perehdyttava hyvin seka alaan etta yritykseen.

Yrityksen tunnettuuden lisddminen on ensiarvoisen tarkea asia, jotta liikevaihto saadaan
kasvamaan ja yritys kannattavaksi. Yrityksen tunnettuutta voidaan kasvattaa tehokkailla
markkinointitoimenpiteilld, esimerkiksi teettamalla kiinnostusta herattavat verkkosivut ja
hyédyntdmalla sosiaalisen median keinoja. Mielenkiintoisten tuotteiden avulla voidaan

kasvattaa kavijamaaria yrityksen verkkosivuilla ja sitd kautta lisata yrityksen tunnettuutta.

Yksi esille tulleista ideoista oli yrityksen liiketoimintojen Kaupoille.fi:n ja Nassikan toimin-
tojen osittainen yhdistdminen. Ideana olisi myyda yksittaisia kirpputorituotteita provi-
siokorvausta vastaan myymalan hyllyilla, kuin yrityksen tuotteita konsanaan. Idea otettiin

yrityksessa innolla vastaan ja suunnitelmat idean tydstamiseksi paatettiin aloittaa.
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Yrityksen nykyiselle liiketoiminnalle esitettiin vaihtoehtoisia ideoita, mikali yrityksen ke-
hittdmiseksi tehdyt tyot eivat tuottaisi haluttua tulosta. Yhtena vaihtoehtona oli yrityksen
harjoittaman passiivisen arvopaperikaupan muuttaminen aktiiviseksi paivakaupaksi. Toi-
minnassa on isot riskit, mutta onnistuessaan arvopaperikauppa on hyvinkin tuottoisaa.
Arvopaperikauppaa voidaan tehda myds muun toiminnan rinnalla, mutta tyé vaatii pa-

neutumista ja rauhallisen ympariston.

Yrityksen liiketoimintaan liittyy aina riskeja huolimatta siita, vaikka suunnitelmat on tehty
huolella. Kirpputorin kehittdmishankkeet tulevat todennakdisesti parantamaan yrityksen
liikevaihtoa ja kannattavuutta, mutta epaselvaa on minka verran, ja riittdvatkdé ne mielek-
kadaseen yritystoimintaan. Menestyvien myyntituotteiden I6ytdminen Kaupoille.fi:lle ei
valttdmatta ole helppoa, silla tuotevalikoiman pitaisi erottua kilpailijoiden valikoimista ja
sen tulisi olla kiinnostava. Epdonnistuneet tuotehankinnat saattavat jadda myymatta ja

kasvattavat ainoastaan varaston arvoa.

Laskentavaline Oy:n talous on kunnossa, mutta likketoiminnan jatkaminen on epavarmaa
ja edellyttda vahintaan sita, etta liikketoiminta saadaan kannattavaksi. Yrityksen kulura-
kenne on maltillinen, mutta liiketoiminnasta saatavien tuottojen on noustava nykyisesta

merkittavasti, jotta ne kattaisivat liiketoiminnasta aiheutuvat kulut.

Mikali yrityksen liiketoiminnat osoittautuvat kannattamattomiksi, yrittdja voi vuokrata lii-
ketilat ulkopuoliselle ja saada siita tuottoa omaisuudelleen. Liiketilan vuokraus olisi tassa
tapauksessa yrittajalle tyydyttava ratkaisu. Yrittajan yksi vaihtoehto on myyda arvokas
kiinteistd ja sijoittaa rahat edelleen. Yrittaja voi myds esimerkiksi rakennuttaa vanhan

liikerakennuksen tilalle uuden monikerroksisen liike- ja asuintalon.

Ihmiset luovat yritykset ja antavat niille merkityksen. Toimeksiantajayrityksen tarina on
pitka ja sen lilkketoimintaan on osallistunut vuosien mittaan useita yrittdjan perheenjase-
nid. Yrityksessa on kunnioitettu perinteisia arvoja ja tehty ty6t parhaalla mahdollisella
tavalla, ja siten saavutettu yhteistydkumppaneiden ja asiakkaiden luottamus yritysta koh-

taan.

Maailma muuttuu ymparildmme kovaa vauhtia ja digitalisaatio muokkaa yritysten liike-
toimintaa monin tavoin. Yritysten on jatkettava kehittamisty6ta, mikali ne aikovat pysya

muutosvauhdissa mukana ja menestya myos tulevaisuudessa.
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