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Kurssin tavoitteet:

o Kaupan liiketoimintamallit ja markkinointi -kurssi
perehdyttaa opiskelijat kaupan alan yritysten
liiketoimintamalleihin ja strategiseen johtamiseen.

o Kurssi lisaa myos opiskelijoiden ymmarrysta kaupan alan
yritysten asiakaslahtoisesta arvontuotannosta ja
konseptien strategisesta maarityksesta.

o Kurssin kaytyaan opiskelija osaa suunnitella kaupan

lilketoimintamallin ja -konseptin pohjalta
markkinointistrategian ja valita sen mukaiset kilpailukeinot.
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Kurssin lapi kaytyaan opiskelija:

O

A

kykenee hahmottamaan kaupan alan yritysten vaihtoehtoiset
liiketoimintamallit ja naiden mallien eroavaisuudet

kykenee hahmottamaan kaupan liiketoiminnan keskeisen sisallon ja
integraation seka sen osien vertikaalisen ja horisontaalisen logiikan

kykenee ymmartamaan vahittaiskauppakonseptin strategista
maaritysta edeltavat paatokset toimialoista, markkina-alueista ja
maista, konseptikartastosta ja verkoston toiminnan
rakennevaihtoehdoista

kykenee ymmartamaan vahittdiskauppakonseptin strategisen
maarittelyn periaatteet ja sen eri osa-alueiden sisallon ja logiikan

Aalto-yliopisto



A

' Aalto-yliopisto
Kauppakork

Kaupan alan liiketoimintamallit
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Kaupan ala on yha suuremmassa maarin moni- tai
kaikkikanavaista

Single-channel Multichannel Omnichannel
Commerce Commerce Commerce

Kuva: Understanding Omnichannel Commerce: Comparison to Multichannel Retail, Challenges and Market Trends,
Amazon Global Selling

Aalto-yliopisto
Kauppakorkeakoulu
[ |



Kauppa on osa pidempaa arvoketjua tai
arvotuotantojarjestelmaa

Informaatiovirta asiakasrajapinnasta

\

Tavara- ja palveluvirta asiakkaille
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johtaminen,
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markkinointi
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Kaupan alalla ilmenee yha enemman polarisoitumista
erityisesti lilketoimintakonseptien osalta

Features: Features: \

Storytelling, curated, aesthetic, Speed, efficiency,
educational, entertaining and convenience, tech-enabled,
escapist experience, emotive, service-led, personalized, fast-
g:;z;sgef)ll:;ggz;?’ track, self-service or check-
socialablé, communit}’/-center, out-less, mobile-pay, click &
tech enabled or tech-less collect, machine-learning
(AI), smart-phone apps.,
frictionless, seamless

Slow retai>

Discover — explore — learn —
commune - shop — share model

-

Speed — efficiency -
convenience model

<m191 158,

Kauppakorkeakoulu
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Perinteisen vahittaiskauppaliiketoiminnan rinnalle on noussut
entista vahvemmin myos kaytettyjen tavaroiden kauppa ja
kuluttajien keskinainen vaihdanta:

* Second hand -kauppa eli kaytetyn tavaran B2C-kauppa, jota kaydaan esimerkiksi
myymalaiden outlet-osastoilla

* Vertaiskauppa eli kuluttajien keskinainen C2C-kaupankaynti, jota kaydaan yha
enemman verkossa ja sosiaalisen median alustoilla, mutta myos fyysisilla

kauppapaikoilla

« Recommerce eli sahkoisesti verkossa tapahtuva uudelleen myynti, johon sisaltyy
vertaiskauppa ja second hand -kauppa seka uusiokauppa (esim. kakkoslaatu)

» Jakamistalous ja vertaisvuokraus

» Kiertokauppa sisaltaa kaikki edella kuvatut ilmiot ja kaupankaynnin tavat.

A' Aalto-yliopisto Lahde: Kurjenoja, J. (2024), Kiertokauppa ilmidna ja kiertokaupan markkina Suomessa
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Kurssin suorittamistapa kevaalla 2024

Luennot (ti & to klo 10:15-11:45)

Kurssin lapaisy edellyttaa seuraavien tehtavien suorittamista:

e Ryhmatyo (1 kpl) (palautus 26.5)
e Yksilotyo (1 kpl) (palautus 2.6)
 Akateemiset esseet (2 kpl) (ensimmaisen esseen palautus 12.5 ja toisen

19.5)

Ei tenttia.

Kurssin loppuarvosana muodostuu ryhmatyosta (30 %), yksilotyosta (30%) ja
akateemisista esseista (40 %).

Kurssin arvostelu: 1-5

A' Aalto-yliopisto
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Luentoja ja harjoitustoita tukevaa kirjallisuutta:

A

Alexander, B., & Cano, M.B. (2020). Store of the future: Towards a (re)invention and (re)imagination of physical store space
in an omnichannel context. Journal of Retailing and Consumer Services, Vol. 55, 101913.

Flavian, C., Gurrea, R. & Orus, C. (2020). Combining channels to make smart purchases: The role of webrooming and
showrooming. Journal of Retailing and Consumer Services, Vol. 52, 1-11.

Grewal, D., Gauri, D., Roggeveen, A., Sethuraman, R. (2021) Strategizing Retailing in the New Technology Era, Journal of
Retailing, 97, 1, 6-12.

Shankar, V., Kalyanam, K., Setia, P., Golmohammadi, A., Tirunillai, S., Douglass, T., Hennessey, J., Bull, J.S., Waddoups, R.
(2021) How Technology is Changing Retail, Journal of Retailing, 97, 1, 13-27,

Broekhuizen, T., Emrich, O., Gijsenberg, M., Broekhuis, M., Donkers, B., & Sloot, L. (2021). Digital platform openness: Drivers,
dimensions and outcomes. Journal of Business Research, 122, 902-914.

Gauri, D., Jindal, R., Ratchford, B., Fox, E., Bhatnagar, A., Pandey, A.,. Navallo, J., Fogarty, J., Carr,S., Howerton, E. (2021)
Evolution of retail formats: Past, present, and future, Journal of Retailing, 97, 1, 42-61.

Blut, M., Teller, C. & Floh, A. (2018) Testing Retail Marketing-Mix Effects on Patronage: A Meta-Analysis, Journal of Retailing,
94, Issue 2, 113-135.

Grewal, D., Roggeveen, A. & Nordfilt, J. (2017) The Future of Retailing, Journal of Retailing, 93, 1, 1-6.

Sorescu, Alrvin, J.W., Kushwaha, T., Steenburgh, T.J. & Weitz, B.A. (2010) Crafting Integrated Multichannel Retailing
Strategies. Journal of Interactive Marketing, 24(2).

Van Alstyne, M., Parker, G. & Choudary, S. (2016) Pipelines, Platforms, and the New Rules of Strategy, Harvard Business
Review.

Matzler, K., Veider, V. & Kathan, W. (2015) Adapting to the Sharing Economy, MIT Sloan Management Review, Vol. 56, No. 2.
Frambach, R., Singh, J., Rangaswamy, A. & Bridges, C. (2011) Innovations in Retail Business Models, Journal of Retailing, 87,
1, 3-16.

Mantrala, M., Levy, M., Kahn, B., Fox, E., Gaidarev, P., Dankworth, B., Shah, D. (2009) Why is Assortment Planning so Difficult
for Retailers? A Framework and Research Agenda, Journal of Retailing 85, 1, 71-83.

Ailawadi, K. & Keller, K. (2004) Understanding retail branding: conceptual insights and research priorities, Journal of
Retailing 80, 331-342.
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Verkkosivuja, joista loytyy ajankohtaista tietoa (mm.
tilastotietoa) Suomen kaupan alasta:

 www.kauppa.fi (Kaupan liitto)

«  www.pty.fi (Paivittdistavarakauppa ry)

« www.etu.fi (Tuote- ja palvelukaupan yhdistys)

* https://www.tekninen.fi (Teknisen Kaupan Liitto ry)

e https://digitalcommerce.fi (Digital Commerce Finland on yhteiso,
joka koostuu verkkokaupoista, kaupan alan pk-yrityksista,
digitaalisesta kaupasta kiinnostuneista seka siihen vaikuttavista
tahoista)

A' Aalto-yliopisto
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http://www.kauppa.fi/
http://www.pty.fi/
http://www.etu.fi/
https://www.tekninen.fi/
https://digitalcommerce.fi/
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Suunnitelkaa tulevaisuuden vahittaiskauppa:

 Kuvatkaa vuoteen 2030 sijoittuvan vahittaiskaupan liikeidea (kenelle, mit3,
miten).

Ryhmatydssa tulee kuvata vahittaiskaupan liikeidea kokonaisvaltaisesti seka
tulevaisuuden trendit ja heikot signaalit huomioon ottaen (esim. digitalisaatio,
vaeston ikdantyminen, jakamistalous, vastuullisuus ja ymparistokysymykset).

«  Ryhmatydssa tulee kuvata ja perustella vahittaiskaupan (1)
kohderyhmavalinnat, (2) asiakaslupaus, ydinvahvuudet ja ylivoimatekijat
asiakkaiden nakokulmasta seka (3) keskeisimmat kilpailukeinot.

«  Ryhmatyon kohteena voi olla mika tahansa kaupan toimiala (esim.
paivittdistavara, muoti) ja mika tahansa liiketyyppi (esim. kivijalkamyymals,
verkkokauppa, hypermarket, kauppa-auto).

A' Aalto-yliopisto
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Ylatason strategiset valinnat ja linjaukset

Asiakkaiden tarpeet, toiveet, arvostukset,
ostoskayttéaytyminen

\

y

V

Asiakaskohderyhmien maaritys

\

y

Y

Omien
vahvuuksien ja
ylivoimatekijoiden  |¢
maaritys

Paakilpailijan

\ 4

vahvuuksien ja
heikkouksien

arviointi

\

y

V.

Y

Ydinvahvuuden, keskeisimman
asiakaslupauksen maaritys

\

y

Ydinvahvuutta ja ydinasiakaslupausta
tukevat ja tdydentavat asiakaslupaukset

\

y

Y

Asiakkuus

strategiat

Konseptin
L strategisen
maarityksen
paavaiheet

\

y

Jatkuva tutkimustoiminta ja analysointi,
johtopaatdkset, kehittdminen




A

Kanta-
asiakas-
strategiat

Palvelu-
strategiat

Viestinta-
strategiat

Konseptin
ydinvahvuus ja
asiakaslupaus

Hinnoittelu-
strategiat

Tavararyhma-
strategiat

» Konseptin ydinvahvuus ja ydinasiakaslupaus antavat lahtékohdat
asiakkuusstrategioille.

» Asiakkuusstrategioista muodostuu konseptin kohderyhman asiakkaiden

odotusten mukainen looginen ja johdonmukainen kokonaisuus.
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Ryhmatyodn ohjeistus:

A

Ryhman koko 2-3 hlé.

Ryhmatyo julkaistaan power point -kalvosarjana.

Ryhmatyon laajuus on n. 10 kalvoa. Viimeiselle kalvolle tulee kirjata kaytetyt ldhteet.
Ryhmatydssa saa olla hyvin luova. Kayttakaa ryhmatyon lahteina kuitenkin myos akateemisia
tutkimuksia, selvityksia, omaa havainnointia + haastatteluja. Tarkeaa on, etta liikeideaa
koskevat keskeisimmat valinnat tulevat perustelluiksi.

Arvostelussa huomio kohdistuu esitellyn liikeidean innovatiivisuuteen ja toisaalta siihen, onko

liikeidea toteutettavissa ja onko silla mahdollisuus menestya kaupallisesti. Lisaksi kiinnitetaan
huomiota tyon selkeyteen, kokonaisvaltaisuuteen ja kaytettyyn aineistoon.

Ryhmatyon on oltava valmis viimeistdan 26.5.2024 klo 23:59 mennessa. Ryhméatyon
palautus sahkopostilla pdf-muodossa (arto.lindblom@aalto.fi).

Ryhmatyot esitellaan 28.5 ja 30.5. Esitysaikaa varataan kullekin ryhmalle noin 10 minuuttia.

Ryhmatyon arvostelu: arvosteluasteikko 1-5.

Aalto-yliopisto
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Vaihtoehto |

Kuvaa vahittaiskauppayrityksen liiketoimintamalli:

. Kuvaa minka tahansa olemassa olevan vahittaiskauppayrityksen liiketoimintamalli
ja sen tarkeimmat osat.

. Harjoitustyossa tulee eritoten kuvata vahittaiskauppayrityksen keskeisimmat
strategiset valinnat (esim. pitkdn aikavalin tavoitteet, toimialat, maat ja markkina-
alueet, konseptit ja niiden kilpailuedut) ja pohtia ndiden valintojen taustoja ja
tarkoituksenmukaisuutta. Harjoitustydssa tulee erityisesti arvioida sita, mitka ovat
yrityksen vahvuuksia ja heikkouksia liiketoimintamallin osalta.

. Harjoitustyossa tulee myos pohtia, mihin suuntaan yrityksen tulisi kehittaa
liiketoimintamalliaan menestyksensa turvaamiseksi tulevaisuudessa.

. Harjoitustyon kohteena voi olla vahittdiskauppayritys Suomesta tai ulkomailta (esim.
Wal-Mart, Tesco, Amazon, Alibaba, Kesko, SOK, Lidl).

A' Aalto-yliopisto
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The Business Model Canvas
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Vaihtoehto Il

Arvioi myymalakonseptin toimeenpanoa:

. Kuvaa omaan havainnointiin pohjautuen minka tahansa olemassa olevan
myymalakonseptin toimeenpanoa eli sita, miten konsepti toteutuu kaytannossa.

Tarkastele myymalakonseptia kokonaisvaltaisesti eri kilpailukeinot ja koko
asiointipolku huomioon ottaen. Mika myymalassa toimii hyvin ja mika ei?

. Kiinnita huomio myds niihin asioihin, joihin et normaalisti kiinnittaisi huomiota.

Esimerkiksi arvioi myymalan aani- ja tuoksumaailmaa, valaistusta, varien kayttoa,
myymalamuotoilua ja henkilokunnan pukeutumista.

. Pyri vastaamaan erityisesti kysymykseen, miten kehittaisit myymaldkonseptia
edelleen nimenomaan asiointikokemuksen nakdokulmasta?

. Harjoitustyon kohteena voi olla mika tahansa todellinen myymalakonsepti milta
tahansa toimialalta.

A' Aalto-yliopisto
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/ Retail Marketing Mix \
Product
Product range
Quality of products
Service
Customer service
Maneuverability
Orientation
Parking
Retail tenant mix
Service tenant mix
Shopping infrastructure
Brands
Branding product level
Corporate brand
Incentives

Retail Marketing Mix

Shopping contexts Method
Food (non-food) Student sample (non-student)
Frequent (infrequent) Cross-sectional (longitudinal)
Agglomeration (non-agglomeration) Secondary data (survey)

Hedonic (utilitarian)

Monetary incentives
Non-monetary incentives
Communication
Advertising
Atmosphere
Personnel selling
Price
Low prices
Perceived value
Distribution
Access from parking
Access to store
Proximity to home
Proximity to work
Spatial distance

\Temporal distance /

Aalto-yliopisto
Kauppakorkeakoulu
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Retail Environment Characteristics
GDP per capita

Country innovativeness

Share of retail sales

Employment in retailing

Internet era (non-Internet era)

............................

Outcomes
Customer s
satisfaction
| Patronage
intention
Patronage
X g <€
Behavior
> Word of mouth <

Blut et al. (2018)



Yksilotyon ohjeistus:

A

Valitse joko Vaihtoehto | tai Vaihtoehto |l

Yksilotyo kirjotetaan Word-dokumentille Wordin perusasetuksia hyodyntaen. Laajuus noin
4-5 sivua (+ lahdeluettelo).

Yksilotyo kirjoitetaan suomeksi.

Kayta yksilotyon lahteina luentoja, artikkeleja ja aiempia tutkimustuloksia, selvityksia ja omaa
havainnointia.

Kayta tarvittaessa valiotsikoita. Tee kaikki tarvittavat lahdeviittaukset itse tekstiin ja lisaa
lahdeluettelot yksilotyon loppuun.

Arvostelussa huomio kohdistuu yksilotyon selkeyteen, kokonaisvaltaisuuteen,
johdonmukaisuuteen ja tehtyihin havaintoihin seka johtopaatoksiin.

Yksilotyon palautus 2.6.2024 (klo 23:59). Palautus sdhkdpostilla: arto.lindblom@aalto.fi
Merkitse yksilotyohon nimesi ja opiskelijanumerosi.

Yksilotyon arvostelu: arvosteluasteikko 1-5.

Aalto-yliopisto
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Esimerkkirunko Vaihtoehto l:een liittyen:

* Otsikko

* QOpiskelijan nimi ja opiskelijanumero

* Valitun vahittaiskauppayrityksen lyhyt esittely (ns. perustiedot)

e Vahittaiskauppayrityksen liiketoimintamallin keskeisimmat osat (esim.
Business Model Canvas -mallia hyodyntaen)

e Liiketoimintamallin vahvuudet ja heikkoudet
* Mahdolliset ideat ja suositukset liiketoimintamallin kehittamiseksi
* Lyhyt yhteenveto

e Lahteet

A' Aalto-yliopisto
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Esimerkkirunko Vaihtoehto ll:een liittyen:

Otsikko

* Opiskelijan nimi ja opiskelijanumero

* Valitun vahittdiskauppaketjun lyhyt esittely (ns. perustiedot)
 Myymalakonseptin kuvaus paapiirteissaan

* Asiointipolku, kriittiset kohtaamispisteet ja asiointikokemus
 Myymalakonseptin vahvuudet ja heikkoudet asiointikokemuksen nakdkulmasta
* Mahdolliset ideat ja suositukset myymalakonseptin kehittamiseksi

* Lyhyt yhteenveto

Lahteet

A' Aalto-yliopisto
[ | e ) L 1
|



Akateemiset esseet

2 kpl
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Akateemiset esseet:

. Valitse kaksi (2) sinua kiinnostavinta kaupan alaan liittyvaa laajempaa teemaa tai ilmiota.
Teemat voivat liittya esim. kaupan monikanavaisuuteen, vastuullisuuteen, asiakaskokemusten
johtamiseen, kaupan kanta-asiakasjarjestelmiin, kaupan hinnoittelustrategioihin, kaupan
ostotoimintaan, tavararyhmahallintaan tai vaikka kauppiasyrittajyyteen.

. Kirjoita kummastakin teemasta akateeminen essee. Laajuus noin 4 sivua per essee. Esseet
kirjoitetaan Word-dokumentille Wordin perusasetuksia hyodyntaen.

. Hyodynna esseissa akateemisia lahteita ja muuta kirjallisuutta. Olennaista on se, etta esittelet
valitsemasi teemat kokonaisvaltaisesti ja erilaisia nakokohtia esiin nostaen ja kriittisestikin
pohtien. Arvostelussa huomio keskittyy juuri esseiden kokonaisvaltaisuuteen ja myos
kaytettyihin lahteisiin. Tee kaikki tarvittavat [ahdeviittaukset itse tekstiin ja lisaa lahdeluettelot
esseiden loppuun.

. Esseet kirjoitetaan suomeksi.

. Esseiden palautus sdahképostilla (arto.lindblom@aalto.fi) 12.5 (ensimmadinen essee) ja
19.5 (toinen essee) klo 23:59 mennessa.

. Esseiden arvostelu: 1-5.

A' Aalto-yliopisto
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KURSSIN SISALTO

1. JOHDANTOLUENTO (23.4)

1.1 Kurssin tavoitteet
1.2 Kurssin suorittamistapa

2. KAUPAN STRATEGINEN PAATOKSENTEKO (25.4 ja 30.4)

2.1 Kaupan strateginen orientaatio

2.2 Kaupan strategisen johtamisen kokonaisviitekehys
2.2.1 Strategiset analyysit ja Big data
2.2.2 Strategiset valinnat ja kaupan kilpailuedut
2.2.3 Strategioiden toimeenpano

A' Aalto-yliopisto
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3. KAUPAN VAIHTOEHTOISET LIIKETOIMINTAMALLIT (2.5 ja 7.5)

3.1 Liiketoimintamallin kasite
3.2 Tukku-vahittaiskauppamalli
3.3 Ketjuliiketoimintamalli

3.4 Markkinapaikkamalli

4. VAHITTAISKAUPPAKONSEPTIN STRATEGINEN MAARITYS (14.5 ja 16.5)

4.1 Konseptin kasite
4.2 Konseptin asiakaskohderyhmavalinnat
4.3 Konseptin asiakaslupaus ja strategiset elementit

A' Aalto-yliopisto
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5. VAHITTAISKAUPAN SISAINEN TYONJAKO JA OHJAUSJARJIESTELMAT (16.5)

5.1. Keskeisimmat johtamistasot, tehtavat ja tyonjako
5.2 Vaihtoehtoiset ohjausjarjestelmat

6. VIERAILULUENTO | (21.5): Tietokirjailija/konsultti Sami Finne, Day1

7. VIERAILULUENTO II (23.5) : Toimitusjohtaja Jussi Lindholm, Vepsalainen
8. HARJOITUSTOIDEN ESITYKSET (1/2) (28.5)

9. HARJOITUSTOIDEN ESITYKSET (2/2) (30.5)

Kurssiarvosanat odotettavissa kesakuun loppuun mennessa

HUOM. El OPETUSTA 9.5 (helatorstai)

Aalto-yliopisto
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Poimintoja suomalaisista kaupan alan vaitoskirjatutkimuksista:

Makinen, Helena (1982) Evoluutio vai revoluutio elintarvikkeiden
markkinointijarjestelmissa vuosina 1948-1976. Teoreettinen ja empiirinen
muutosanalyysi. Turun kauppakorkeakoulu.

Home, Niilo (1989) Kylakaupan kuolema ja eloonjaaminen. Valikoituminen
lopettavaksi tai jatkavaksi myymalaksi maaseudun paivittdistavarakaupassa.
Helsingin kauppakorkeakoulu.

Mannermaa, Kari (1989) Toimintavapaus kaupan yhteistyoryhmassa. Tulkinta-
avaimen kehittaminen K-kauppiaan kokemusten perusteella. Tampereen yliopisto.

Hyvonen, Saara (1990) Integration in vertical marketing systems. A study of power
and contractual relationships between wholesalers and retailers. Helsingin
kauppakorkeakoulu.

Mitronen, Lasse (2002) Hybridiorganisaation johtaminen: tapaustutkimus kaupan
verkosto-organisaatiosta. Tampereen yliopisto.
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Poimintoja suomalaisista kaupan alan vaitdskirjatutkimuksista:

Romer-Paakkanen, Tarja (2002) Family Entrepreneurship in a Retail Chain - The Grocer’s
Household-Enterprise Complex. Helsingin yliopisto.

Lindblom, Arto (2003) Vaihdantasuhteen muutosvoimat. Tapaustutkimus
vaihdantasuhteen muutoksesta ja muutoksen taustalla vaikuttaneista
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Kaupan alan keskeisimmat aikakauslehdet:

Journal of Retailing

* The Journal of Retailing is devoted to advancing the state of knowledge and its application
with respect to all aspects of retailing, its management, evolution, and current theory. The
field of retailing includes both products and services, the supply chains and distribution
channels that serve retailers, the relationships between retailers and members of the
supply channel, and all forms of direct marketing and emerging electric markets to
households.

International Journal of Retail and Distribution Management

* The International Journal of Retail & Distribution Management (IJRDM) focuses on issues of
strategic significance in retailing and distribution worldwide and provides a forum for
researchers in academia, business, consultancy and management.
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Kaupan alan keskeisimmat aikakauslehdet:

Journal of Retailing and Consumer Services

* The journal is an international and interdisciplinary forum for research and debate in the
rapidly developing - and converging - fields of retailing and services studies. It focuses
particularly on consumer behaviour and on policy and managerial decisions, encouraging
contributions both from practitioners in the forefront of new developments in retailing and
services, and from academics across a wide range of relevant disciplines.

International Review of Retail, Distribution and Consumer
Research

* The International Review of Retail, Distribution and Consumer Research is concerned with
advancing knowledge and understanding about retailing. It provides a forum for the
publication of high quality and original research across the field of retailing and distribution.
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