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Ketjujohtaminen ja liiketoimintamallit

Luennon keskeiset sisaltoalueet:

— Ketjuliiketoiminnan strategiset lahtokohdat ja
liiketoimintamallit seka kaupan arvoketjun tekijat

— Ketjuliiketoiminnan johtaminen, ketjukonseptit
ja niiden soveltaminen

— Esimerkkeja maailmalta.
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Strategia

Liiketoimintamallin kokonaisuuden ja sen eri
toimintojen suunnitelma
« Se sisaltaa organisaation ja eri

organisaatioiden valiset toiminnan ja yhteistyon
periaatteet

« Strategian laatiminen ja muuttaminen on
ylimman johdon tehtava

« Strategian noudattaminen liittyy sovittuihin
saantoihin tai sopimuksiin

©

Casadeus-Masanell & Ricart (2007)
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Taktiikka

Liiketoimintamallin strategian mukaisten
raamien ja organisaatioiden rakenteiden
puitteissa tapahtuvaa toimintaa

« Se liittyy erilaisiin aktiviteetteihin, kuten
hinnoitteluun, mainontaan tai valikoimien
muodostamiseen

« Se voi olla paikallisesti joustavaa ja nopeaa
toimintaa (Agility)

Casadeus-Masanell & Ricart (2007)
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Liiketoimintamallin strategia

Strategia on yksinkertaisesti vain sovittujen
saantojen toteuttamisen konsepti.

« Saannoét ovat erityisen tarkeita liiketoimintamallin
toimeenpanossa

* Niiden periaatteiden johdonmukainen noudattaminen
voi erottaa menestyksen tai menestymattomyyden
suhteen kaksi yritysta toisistaan

« Strategian toteuttamisen ja arvoketjun toiminnan
perusta

Eisenhardt & Sull (2001)
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Toimialojen disruptio vaanii

#11
Oljy & Kaasu

#5

Tietoliikenne

H4

Rahoitus

#3
Vahittais-
kauppa

#10
Julkiset palvelut

#12

Laaketeollisuus

#Hé

#1 #H7
Teknologia Hotellit ja

“ matkailu

#2
Media ja viihde

#8
Kuluttajatuotteet
/ Valmistava

teollisuus

#H9
Terveyden-
huolto

kaikkialla

Lahde: Digital Vortex, How Digital Disruption Is
Redefining Industries. Global Center for Digital
Business Transformation, An IMD and Cisco
Initiative, June 2015
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Uudistu tai tuhoudu

K-RYHMA TEKEE
RUOKAKAUPASTA
HIILINEUTRAALIN

/w&‘nja'[aus
00

K-ryhmé kehittaa parhaillaan mallia, jolla ruokakaupoista

voitaisiin tehd3 hiilineutraaleja. Kolme K-ryhman myymalaa
-

on jo aloittanut kokeilun tavoitteen saavutt

Lidl 2019: Going omni-channel, disrupting itself before others do it,
Vertical Integration, Digitalisation and US expansion

And so, despite this remarkable success, Europe’s biggest retailer
is changing its business model once again. The things that will
remain the same are low price focus, and an extreme focus on
efficiency in all business processes.

Lahde: Retail Analyst, 23.10.2019
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Strategisen johtamisen — ja parhaimmillaan uudistumisen — tulee olla
tasapainossa yrityksen strategiseen tilanteeseen nahden

Strategiseen Uudistu-
tilanteeseen misen
sopiva kulttuuri ja
johtajuus kaytanteet

Strategiset
valinnat ja
portfolio

Uudistava

,, Aalto University strateginen
vastuullisuus- 6.8.2020
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Liiketoiminnan kehittamisen portfoliossa
tulee olla riittavasti panoksia kolmeen eri
horisonttiin

Tulevaisuuden

tuloksentekokyky

Horisontti 3

Ennakointi, kokeilut,
riskisijoitukset, >
tulevaisuuden optiot

Horisontti 2

Tuotteistus ja

skaalaus, - Kokeilujen mars

Horisontti liiketoiminnan * Asiakashyvaksynnat

kasvattaminen

~ Ydinliiketoiminnan . Likevaihto
< ]qtkuva > Tuotto-odotukset
N parantaminen /

i
. .
— Kannattavuus

P&aaoman tuotto

Kassavirta

v

Aika

A, , Aalto University
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Kaupan liiketoimintamallit liittyvat
markkinointiajattelun kehittymiseen

logistics e 4P’s value proposition
marketing chan- - product value co-creation
nels - price, service
distribution - place relational

goods to market - promotion customer involve-

e customer as an ment
object e customer as an
active participant

J9 Aalto University Léhde: The short history of marketing
A 6.8.2020
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Kaupan toimintalogiikan muutos

 Kaupan muuntuminen jakelu- ja
logistiikkatoiminnasta ketjuliiketoiminnaksi -
muutoksen vaikutuksia:

Asiakkaat kohteesta kumppaneiksi

Tuotteiden myynnista tuotteiden ja palveluiden muodostamien
kokonaisuuksien toimittamiseen

Tuotteiden ominaisuuksista kohti asiakashyotya

Oman toiminnan johtamisesta koko toimitusketjun ja
verkoston johtamiseen

Kaiken itse tekemisesta erikoistumiseen
Yksittaisesta kaupasta monikanavaisuuteen
Investoinnit jakelusta tietojen hallintaan
Kotimaasta kansainvaliseen toimintaan.

A’, Aalto University
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Kaupan toimintalogiikan muutos muuttaa
merkittavasti kaupan johtamista

« Seurauksia:

— Yksi yritys ei kykene hallitsemaan yksin asiakkaiden tarvitsemia kokonaisuuksia, jolloin
muiden voimavarojen hyddyntaminen on
hyvin tarkeaa.

— Jokainen pyrkii kontrolloimaan niita toimintoja, jotka ovat kriittisia
omalle toiminnalle.

— Uusia erikoistumismahdollisuuksia palveluketjun eri toimijoille.

— Vastuullisen liiketoiminnan ja eettisesti kestavien toimintamallien noudattaminen korostuvat.

— Selkean ja ymmarrettavan asiakaslupauksen, arvon tuottamisen ja niihin liittyvien brandien
merkitys korostuvat.

— Liiketoimintamallien rakentaminen ja hallinta korostuvat.

— Aidosti asiakaskeskeisen toiminnan ja tarjooman (tuotteet ja palvelut seka niiden
yhdistelmat) korostuvat.

A’, Aalto University
6.8.2020 12




Lahde: Kautto, Lindblom &
Mitronen, 2008

Kaupan johtamisen kokonaisuus

Strategiset analyysit

Asiakkaat Toimiala ja Sisaiset
ja toiminta- analyysit
kilpailijat ymparistd

v v v

Strategisen liiketoimintamallin valinta

v v v

Visio Missio Arvot

v v v

Kaupan toimialatason strategiat
toimialat, markkina-alueet ja maat seka konseptien
lukumaara, verkoston toimintatapa, keskeiset tavoitteet,
strategisen verkoston ja kumppanien valinta

v

Kaupan ketjutason strategiat

ydinkohderyhmat, vahvuudet, asiakaslupaukset, eri osa-
alueiden strategiat, myymalakonsepti

v

Asiakkuusprosessit
tavararyhmahallinnan ja markkinoinnin organisointi

v

Logistiset prosessit
ostotoiminnan ja tilaus-toimitusprosessien organisointi

Liiketoiminnan johtaminen ja ohjaus

A’, Aalto University
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Ketjulitketoiminnan ydin - tehokkuutta ja
vaikuttavuutta samalla kertaa

Mita paremmin
saavutetut tulokset
vastaavat asiakkaiden
tarpeita ja odotuksia
sita varmempaa on
tuottavuus
pidemmalla aikavalilla.

TUOTTAVUUS = Y

TEHOKKUUS (tarjoajan tuottavuus)
+VAIKUTTAVUUS (asiakkaan tuottavuus)

Tehokkaan toiminnan
tunnuspiirre on etta
annetuilla resursseilla

saadaan aikaan
mahdollisimman
paljon tulosta.

Lahde: Marja Toivonen, 2013

6.8.2020 1



Ketjujohtaminen kattaa koko arvoketjun asiakkailta tuottajiin asti

Tavoite : tuotteiden ja palveluiden hyva saatavuus,
toimintaprosessien nopeus, yhteisella tyolla saatava
korkea laatu seka kustannusetu

Tieto-
ig—

Asiakkuuksien
hallinta ( CRM)

Hankinta ja
T"°tta’a logistiikka Kauppa Asiakas,
Teollisuus g
Tavaravirta Muuttuvat

(SCM) tarpeet

Koko toimintaketjua kehitetaan yhteisesti, jotta se palvelisi
asiakasta nopeammin, paremmin ja pienemmin kustannuksin

A’ , Aalto University
6.8.2020

15




Ketjuliiketoiminnan paaajurit

Hope is not a Strategy

Kaupan tarkein henkilo on asiakas
Retail is Detail

Tuote, hinta, paikka ja kampanja
Paras asiakaspalvelu

Sijainti, sijainti ja sijainti

Brandin rakentaminen

Lahde: Harri Broman, It&-Suomen yliopisto, esitelma, 8.10.2018

A’, Aalto University
6.8.2020
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Ketjussa kumppanuus lujittuu asteittain

Vaikeusaste

yhteinen
liiketoiminta-
suunnitelma

strateginen
kumppanuus

yhteinen kuluttaja-
markkinointi
jatkuva taydentaminen

taktinen
kumppanuus

ennustetieto
kampanjasuunnitelma

operatiivin myyntisuunnitelma

kumppanu kampanjatieto

kustannustieto
hyllysaatavuus

tuotetieto
hintatieto
saatavuustieto

A” Aalto University Hyﬁty ja aika

6.8.2020
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Kaupan alan yritysten yhteistyovaihtoehtoja

1. Yhteisostot 3. Yhteispalvelut 5. Yhteispaaomat

* ostorenkaat * yhteiset tilipuitteet * keskitetty logistiikka

* jasenten valinta * tietojarjestelmasuositus » kauppapaikkojen hankinta
* tunnusluvut * yhteisen brandin vahvistaminen
* koulutus * yhteisten toimintakonseptien

* konsultointipalvelut rakentaminen

Yhteistoiminnan laajuus orreeosmes +

2. Yhteinen tunnus 4, Yhteismarkkinointi 6. Vertikaalinen yhteistyo

* yhteisyritys * yhteinen markkinointi  paatodsvallan siirtyminen
- markkinointi toimija- omin varoin keskusyksikolle
kohtaisesti « yhteisesiintyminen * ketju- tai franchising-
* yhteisyrityksia yhteisty6ta sopimukset
Lahde mukaillen: Matti Hukka, 2005 varten * yrityskaupat
* tavaramerkin luonti » > fuusiot = 7. aste

A’, Aalto University
6.8.2020
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Asiakkaiden tarpeet, toiveet, arvostukset,

N
7 ostoskadyttaytyminen
A\
> Asiakaskohderyhmien maaritys
A4
Omien > Paakilpailijan
<] vahvuuksien ja vahvuuksien ja
ylivoimatekijoiden Je heikkouksien
maaritys arviointi
\
> Ydinvahvuuden, keskeisimman
asiakaslupauksen maaritys
A4
< Ydinvahvuutta ja ydinasiakaslupausta
d tukevat ja taydentdvat asiakaslupaukset
\ 4
> Asiakkuusstrategiat

A4

Jatkuva tutkimustoiminta ja analysointi,
johtopaatokset, kehittaminen

Ketjukonseptin

strateginen
maarittaminen

Lahde: Kautto, Lindblom &
Mitronen, 2008

A’, Aalto University
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Ketjukonseptin kehittaminen — Pentacon malli

KAUPPAPAIKKA
= Koko
= sijainti
= lay-out/miljoo
VIESTIN.TA TUOTE JA PALVELU
- asemo.lntl = valikoima/laajuus
" myynnin- TIETOJARJESTELMAT * lajitelma/syvyys
edistaminen = trendikkyys
IHMISET
= 0saaminen ARVO
= iimapiiri " hinta

LOGISTIIKKA OSTAMINEN = |aatu

Lihde: Tigert & Ring, 2000

A’, Aalto University
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Hard discounter (Lidl 2002)

« Keskittynyt, hierarkinen johtamisjarjestelma

« Erittain standardisoitu, hard-dicounter liiketoimintamalli
« Jatkuvat kustannussaastot

* Rajoittunut tuoteportfolio: Suuret volyymit per tuote
 Kansainvalinen hankintaverkosto

© Olli Rusanen ja Mika Skippari

A’ , Aalto University
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Myymalasuunnittelun strategiset lahtokohdat

Retail Strategy

Target Market

Retail Market

Competitive Advantage

Outcome Issues and
Atmospheric Design Shopping Behaviour

g

Exterior Sales Effects

Approach-Avoidance

] Behaviour
General Interior

Store Image

Layout and Design Retainment

Segmentation Tool
Design Uniformity

POP and Decorations
Impact on Employees
Differential Advantage
Human Factors over E-Tailers

A

A

To cite this article: L.W. Turley & Jean-Charles Chebat (2002) Linking Retail Strategy,
Atmospheric Design and Shopping Behaviour, Journal of Marketing Management, 18:1-2, 125-144,
DOI: 10.1362/0267257022775891

A, , Aalto University
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Myymalasuunnittelun tilaratkaisut

Keskeisia suunnitteluun vaikuttavia tekijoita
« Haluttu mielikuva ja tunnelma

* Haluttu sisailme

* Pohjaratkaisu

* Visuaalinen ilme ja elementit

* Nayteikkunat

« Esillepano ja tuotehyllyt

A,, Aalto University
6.8.2020
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Myymalasuunnittelu kaytannossa

COOLER

Cashier Area

(b)
A Model to Optimize Rack Layout in a Retail Store

Article in European Journal of Operational Research - June 2018 e in European Journal of
Operational Research - June 2018

hittps://www._researchgate net/publication/325549366

A, , Aalto University
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Myymalasuunnittelu ja asiakaskierto

Bedrooms

Bedroom

Find your way in the

Showroom
2nd Floor

__.--@».\ A0 Home & Wall

“~ Decoration
i Living Rooms i

shorteut EVIDINN

T Storage }

Kitchens Home
Organization

shortcut

Showroom
Entrance Bed & Bath
Textiles

& IKEA Restaurant

Find your way in the

Market Hall

Ground Floor

Lighting

e

Find your way in the

Self Serve
Furniture Area

RN BE 5%

i

4

oF

o

8y

. Rugs &
Storage ﬁ ﬂ & Café Flooring
i o 4

/ Bathrooms

Living Rooms
Armchairs
Sofas

Sofa beds
Coffee tables

Living Room
Storage

Wall units
Bookcases
Media storage
TV solutions

Dining
Dining tables
Dining cabinets
Dining chairs

Bedrooms
Beds

Bedside tables
Mattresses

Bedroom Storage
Chest of drawers.
Wardrobes

Hallway storage

Bathroom
Bathroom cabinets
Sinks & foucets

Work Spaces
Computer tables
Desks

Desk chairs
Office storage

Kitchens

Kitchen appliances
Kitchen cabinets
Kitchen organizers
Sinks & faucets
Children’s IKEA
Children's furniture.
Child safety

Toys

IKEA Restaurant
& Café

41148

Entrance

Cookshop
& Tableware
Dishes
Tobleware
Glosses

Pots & pans
Storage

Bed & Bath
Textiles
Shower curtains
Towels

Quilts & Pillows
Quilt covers
Sheets

Home textiles
Curtains & blinds
Cushions
Fabrics

Cookshop &
Tableware

Rugs & Flooring
Rugs

Lominate flooring
Oriental rugs

Lighting
Floor lamps
Table lomps
Work lamps
Wall lighting
Pendant lmps
Light bulbs

Home

Organization

Clocks

Desk accessories
Shelves & brackets
Storage boxes

Loundry & clothing care
Bathroom organizers
Towel racks

Wall Decoration
Posters

Prints & frames.
Mirrors

Home Decoration
Candles

Wicker

Plonts & pots

Vases

Self Serve
Furniture Area
Check-outs
IKEA Bistro

IKEA Swedish
Food Market

Returns
& Exchanges

Washrooms
Exit

*\\, Check-Outs

Furniture Returns Bistro

Pick-Up & Exchanges

Home Delivery
& Assembly

Opening hours
Monday to Friday 10am - 9pm
Saturday 10am - 9pm
Sunday 10am - 6pm

Ways fo pay:

IKEA Calgary
8000 11 st., S.E.
Calgary, AB. T2H 3B2
1-866-866-4532

D>

oz A9 05 v

6.8.2020
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Laaja valikoima,
tuoretuotepalvelut, laatu Tesco Superstore

Tescon konseptiportfolio

Mukavuus, Monipuolisuus, kaikkKi
nopeus, kerralla
ldheisyys Tesco Extra (hypermarket)

Tesco Metro
Tesco Express

Hinta
Tesco pohtii HD konseptia

Tesco palvelee asiakkaiden erilaisia tarvetilanteita ja arvostuksia keskenaan erilaisilla
konsepteilla, taustalla asiakkaiden vaihteleva ostokayttaytyminen.

Ketjukonseptit ovat aidosti erilaisia ja toimivat erilaisilla asiakaslupauksilla

Ketjukonsepteja yhdistaa asiakkaiden nakokulmasta Tescon brandin yhteiset tekijat,

kuten kanta-asiakasjarjestelma, omat merkit, erilaiset palvelut, internet ja
vastuullisuusohjelma. Yhteinen sateenvarjo. Lihde: Kautto, Lindblom & Mitronen, 2008
Paikallisuus ja yritystaso saman nimen alla.

A’, Aalto University
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Tescon konseptiportfolio

A,, Aalto University

wWWWwW. Tesco.com

Service

- ——
o ——
Home insurance

TESCO compare

6.8.2020
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A, , Aalto University

22.9.2016
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Esimerkiksi hinnoittelu on
kustannusten ja katteen tasapainottelua

The Economics Behind the iPhone SE

Estimated material / manufacturing costs and retail prices of recent iPhone models

BEEF TENDERLOIN PSMO

CHOICE, NAMP# 189

Retail ($/Lb)*

$9.49 $10.99 $12.49 $13.99 $1549 $16.99 $18.49 $19.99
B iPhone SE 8 iPhone 65 Plus 2987% | 38.94% | 4594% | S149% | S601% | S976% | 6292%  65.62%
1985% | 2022% | 3821% | 4456% | 4TI% | SA01% | STEM% | 60.7I%
+ $350 (88%) t t t
983% | 2149% | 304% | OTEW% | 4345% | 4827% | S230% | 65.80%
$749 049% | 1277% | 2276% | 3070% | OTA6% | 4252% | 4T.03% | 50.89%
A021% | 405% | 1504% | 2377% | 3088% | 3677% | 4174% | 4598%
§ 2023% | A6T% | 7O2% | 16.84% | 2459% | 31.02% | 3644% | 41.07%
& 3025% | A340% | 0AN% | 991% | 1831% | 2527% | 31.14% | 36.16%
e
o 4027% | 2242% | SA% | 298% | 120% | 19.53% | 2585% | 31.25%
o S £029% | -30.84% | -1585% | -395% | 674% | 13.78% | 2085% | 26.34%
+ $76 (48%) 030% | 9smh | s | ossw | osen | sows | tsaen | 2w
7032% | 48.29% | 31.30% | AT81% | 683% | 228% | 9.96% | 16.52%
$236 B034% | ST.0N% | 39.02% | 2474% | A341% | -3AT% | 466% | 11.61%
$160 9036% | -6S73% | 4675% | 31.66% | -19.39% | 921% | 063% | 670%
A0038% | 74.46% | S4AT% | -38.59% | 2568% | -1496% | 593% | 178%
YIELOCUTTING TEST
INFORMATION Lbs, .ﬁﬂmm
- - - - 3 Tenderioln Ret or Stks
Material and Manufacturing Costs Retail Price Saloatie Yoid cieo Reta is varisbio se05 g
o 229 Geound Bee! 1% Lean 855 12 BEEF,
@@@ All fisures refer to the 16 GB mode Shenk o%s Total Saleable Yield 6400 8548
‘ : il Lo 061 *
@statistaCharts  Source: [HS Net Woight 1558 Funded by the Bee! Checkolt.
. . . . . .
Esimerkki 1. iPhone Esimerkki 2. Naudan liha
, , Aalto University
6.8.2020
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Keskeiset hinnoittelumallit

Kustannus-
perusteinen
Kysynta- hinnoittelu
perusteinen
hinnoittelu

Kilpailu-
perusteinen
hinnoittelu

A,, Aalto University
6.8.2020
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Kysyntaperusteisia hinnoittelumalleja

» Psykologinen hinnoittelu: hinta " 99

« Markkinapenetraatioon perustuva hinnoittelu: hinta X % alle
Kilpailijoiden hintojen

» Hintojen asettaminen laatuluokkien mukaisesti: halpa,
kohtuuhintainen ja kallis

* Monierahinnoittelu: Kolme kahden hinnalla

« Segmenttikohtainen hinnoittelu: Opiskelijat, -20%

« Maakohtainen hinnoittelu: Maakohtaisen kilpailun ja
markkinaosuusstrategian mukainen hinnoittelu

A,, Aalto University
6.8.2020
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Hinnoittelumallit palveluissa

Korkea

Hintataso-
potentiaali

Alhainen

Arvo-
perusteinen
—— hinnottelu
Value-based
Pricing

Fnnairk W

7’
A 7
Kilpailu-
perusteinen
_— hinnoittelu
Competition-
based Pricing

a1

Hinnoittelu-

teorioiden
Kehittyminen/
Vaadittava hinnoittelu-
osaaminen

»Lahtokohtana
asiakkaan saama hyoty

»Lahtokohtana toimialan
kilpailutilanne

Kustannus-
erusteinen S
N »>Lahtokohtana oma
Cost-Based kustannusrakenne
Pricing
Pieni Hyoty- Suuri

potentiaali

Lahde: https://kuukaudenhinta.wordpress.com/tag/hinnoittelu/

A,, Aalto University
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Hintojen merkitys kuluttajien paivittaistavaroiden
ostopaatoksenteossa

 Ensimmainen ryhma on mainonnan ja tarjousilmoittelun
perusteella ostossuunnitelmansa tekevat kuluttajat, jotka
valitsevat myymalan tuotetarjousten perusteella eivatka ole
uskollisia millekaan kaupparyhmittymalle. Lisaksi he kokevat
olevansa hyvia arvioimaan vaivatta myymalan hintatason.

« Toinen kuluttajaryhma hakee tuotetarjouksia. He valitsevat aina
kaupparyhmittymasta riippumatta edullisimman myymalan ja sielta
edullisimmat tuotevariantit. Myos he kokevat olevansa hyvia
arvioimaan vaivatta myymalan hintatason.

« Kolmas tyyppi hakee joka kerta edullisinta hintatasoa. He
valitsevat aina edullisimman vaihtoehdon seka tekevat ostoksensa
eri kaupparyhmittymien myymaldissa sen mukaan, missa milloinkin
on parhaat tarjoukset ja edullisimmat hinnat. Lahde: Kilpailu- ja kulutiajavirasto,

Anu Raijas ja Katja Jarvela:
Kilpailu- ja kuluttajaviraston selvityksia 1-2015

A,, Aalto University 6.8.2020
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Kaupan henkiloston johtaminen — keskeiset osa-alueet

Osa-alue 1

Esimies-

osaaminen

o Organisointikyky

o Tyonohjaustaidot

o |Ihmissuhdetaidot

o Viestinta- ja
vuorovaikutustaidot

o Kyky kannustaa ja
antaa palautetta

o Kyky ratkaista
ristiriita- ja
muutostilanteita

Osa-alue 2

Osa-alue 3

Tyohyvinvointi

o Tyotyytyvaisyys

Tyomotivaatio

o Tyossa
suoriutuminen

o Koettu tyostressi

o TyOyhteisoon
sitoutuminen

o Koettu tyoilmapiiri

o Aikomus vaihtaa
tyonantajaa

O

Asiakas-
orientaatio

o Asiakaspalvelu-
asenne

o Asiakastuntemus

o Asiakaspalvelu-
taidot

o Palvelulupauksen
sisaistaminen

Lahde: Lindblom ja Mitronen, 2016
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Kaupan kansainvalistymisen strategiat

“Investors” (Ahold)
« Uuden ketjun osto uudesta markkinasta
* Rakentamalla jokaisesta markkinasta oman, yksittdisen ketjun

“Replicators” (Lidl)

 Standardisoituna ketjukonsepti

« Uuden potentiaalisen markkinan identifioiminen
« Konseptin tuominen uuteen markkinaan

« Helppo ja nopea. Tarkoitus saavuttaa mittakaavaetuja.
» Hybridi/kustannustehokas strategia

“Adaptors” (Tesco)
» Useita konsepteja jotka usein muokataan paikallisille tarpeille

« Haaste: markkinatietamys, muuntautuminen uuteen markkinaan osana stardisointia
* Hybridi/erikoistumisen strategia

A’ , Aalto University
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Kaupan kansainvalistymisen strategiat

Type of strategy

f

Type T <

<

Type Il {

f

—
S
o
A

Self-start entry

Acquisition

Joint venture

Franchising

Equity investment

Concessions

Licensing

High

Level of cost and control

L

)

\W%
Nikolaevich (2015)
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Kansainvalistymisen markkinavalinta

Markkina ja maavalinnat perustuvat seuraaviin kriteereihin:

* Fyysinen etaisyys

» Konseptien kilpailukyyn ja mahdollisuuteen palvella asiakkaiden tarpeita ja elamantyyleja.
» Markkina- ja kilpailija analyyseihin

Taytyy ymmartaa kulttuuri, vaesto, kieli, asiakkaat ja kilpailijat
» PEST: Political, Economic, Social and Technological (Legal + Environmental)

Kansainvalistyminen vaatii mittavia investointeja ja osaamista

« Suurin o0sa kauppakonsepteista tarvitsee laajan kauppaverkoston riittdvan tehokkuuden
aikaansaamiseksi

« Aika markkinnoille saapumisesta, voitolliseen tulokseen voi olla pitka (Case: Lidl Suomessa)

« Kauppiaiden tulee olla valmiina kalliseen aloitukseen, ei saa kansainvalistya liian nopeasti

A’, Aalto University



Miten kansainvalistymisen kanssa
yleensa lahdetaan liikkeelle?

Uppsala malli

 Yritys kasvaa kotimaassa, ja laajentuu lahimarkkinoille ajan myota

» Hidas kansainvalistymisen prosessi

* Uuden markkinan tuntemus on suurin hidaste. Lahimarkkinoilla on usein kuitenkin jotain samoja
piirteita kuin kotimarkkinalla

- Yleensa kritisoidaan mallia koska mekanismit on huonosti maaritelty. Kiinnitetaan lilkaa huomiota
tiedon merkitykseen kansainvalistymisen esteena, ei ota huomioon myoskaan kotimaan skaalaa

Miksi kaupan yrityksella moni seuraa tata mallia ainakin osittain?
« Pelataan ettei ole tarpeeksi tietoa uudesta markkinasta

« Kaupan alalla tarvitaan riittava skaala logistiikka ketjussa kannavuuden optimoimiseksi.
Kansainvalinen logistiikka osaaminen ja ostotehokkuus voi olla sitten kilpailuetu

A’ , Aalto University
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Miten kansainvalistymisen kanssa
yleensa lahdetaan liikkeelle?

Born global - teoria

* Moni yritys kansainvalistyy heti kun ne on perustettu

» Mahdollisuus hyodyntaa kansainvalisia resursseja

* Toiminnan laajentaminen kaikista parhaimpiin markkinoihin (yleensa ei kotimaa)
» Nopea ja agressiivinne kansainvalitys prosessi

» Normatiivinen teoria pienille kauppiaille joilla on selkea strateginen fokus

Erot Uppsala malliin

» Uppsala mallissa keskitytaan markkinan ymmartamiseen ja toiminnan tehostamiseen. Tehokkuus ja
kannattavuus fokuksena.

» Born global yrittaa hyodyntaa resursseja ja valita parhaimmat markkinat. Asiakas fokuksena.

Yleensa kansainvalistymisen tarkeimmat mittarit ovat hankinta ja mittakaavaedut

A’ , Aalto University
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Yhteenveto

Kaupan kansainvalistymisen on balanssi lokaalia ja globaalia

hankinta
logistiikka
markkinaymmarrys

» Oikeiden asiakkaiden palveleminen, oikealla tuotevalikoimalla
kustannustehokkaan toiminnan kautta

A’ , Aalto University
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Kaupan tulevaisuus — millainen kauppa
menestyy? Temanclovs po e

maakunnissa — "Tarvitaanko kaupan
tiloja tulevaisuudessa ndin paljon?"

Talous 18.10.2019
Kauppakeskuksen |3pi ajaa 900 junaa vuorokaudessa. Pasilan STT

rautatieasemalle odotetaan 45 miljoonaa kulkijaa vuosittain. Pahimmassa pulassa nyttavit olevan "vanhat ja nuhruiset"

kauppakeskukset.

KATJA LAMMINEN

Kyldkaupat sinnittelevat hiljaisen talven henki-
toreissaan - "Meilld 60-vuotiaat ja sita nuoremmat
lasketaan nykyaan kylin nuorisoon”

HS 19.1.2020
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Vinkkeja harjoitustyohon:

Osa 1: Liiketoimintamalli:

« Keskeiset tunnusluvut

« Toimiala(t)

* Viimeaikainen kehitys

+ Kilpailijanalyysi

« Kilpailuedut (kyvykkyydet/resurssit)
« Markkinat/toiminta-alue

A’ , Aalto University
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