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Liiketoimintaympariston ja kilpailun
kehittyminen

« Muutos kohti kestavampaa liiketoimintaa

« 2000-luvun alkua dominoinut pikamuoti-ilmio (H&M,
Zara) on kerannyt jatkuvaa kritiikkia viime vuosien
aikana

« Kuluttajien mieltymykset murroksessa

33

« Eurooppalaiset kuluttajat suosivat yna enemman
laadukkaampia ja kestavampia materiaalejall

« Euroopan Second hand -markkinoiden odotetaan
kasvavan jopa 8,4% vuoteen 2032 mennessal?

Aalto-yliopisto [1] McKinsey & Co. Survey: Consumer sentiment on sustainability in fashion. 2020. Saatavilla: https://www.mckinsey.com/industries/retail/our-insights/survey-consumer-
Perustieteiden sentiment-on-sustainability-in-fashion
| korkeakoulu [2] Future Market Insights. Europe Second-hand Apparel Market Outlook. 2022. Saatavilla: https://www.futuremarketinsights.com/reports/europe-second-hand-apparel-
market

Kuva: https://southeastpublications.com/mobilerving-adds-european-campground-listings-rv-travel-search/



https://southeastpublications.com/mobilerving-adds-european-campground-listings-rv-travel-search/

Trendit

« Verkkokauppa-alustat ovat tarjonneet kuluttajille helpon
tavan vertailla tuotemerkkeja ja tuotteita

%

« Kuluttajat suosivat usein niita tuotemerkkeja, jotka

vastaavat heidan arvojaan
« Vaatteiden kulutus siirtymassa kivijalkakaupoista f
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» Perinteisten vahittaiskauppiaiden on taytynyt sopeutua
digitaaliseen aikakauteen investoimalla verkkoalustoihin ja

parantamalla toimitusketjunsa tehokkuutta. 1!

[3] KPMG. Front row: Seeing the fashions of the future; Fashion 2030 study. 2021. Saatavilla: https://assets.kpmg.com/content/dam/kpmg/ie/pdf/2021/05/ie-front-row-

Aalto-yliopisto
Perustieteiden seeing-fashions-future.pdf
u korkeakoulu [4] McKinsey & Co. The tech transformation imperative in retail. 2022. Saatavilla: https://www.mckinsey.com/industries/retail/our-insights/the-tech-transformation-imperative-

in-retail


https://assets.kpmg.com/content/dam/kpmg/ie/pdf/2021/05/ie-front-row-seeing-fashions-future.pdf
https://assets.kpmg.com/content/dam/kpmg/ie/pdf/2021/05/ie-front-row-seeing-fashions-future.pdf

Trendit

« Kansainvaliset saannokset vaikuttavat tuotantoon -

« Kestavia ja kiertotekstiileja koskeva EU:n strategia [®! >~ B
#£ W&

- Kiertotalous ;4# “'
e

« Brandit etsivat tapoja vahentaa tuotantoprosessissa

syntyvaa jatetta ja kannustaa kuluttajia kierrattamaan 'l"gv"
~ .

vanhoja vaatteitaan.

9 Aalto-yliopisto
Perustieteiden [5] EU-Lex. https://eur-lex.europa.eu/legal-content/EN/TXT/?uri=CELEX%3A52022DC0141
B korkeakoulu



Valmistusmateriaalit

« Muutamat maat vastaavat materiaaleista

- Kiina, Intia ja Bangladesh ovat suuria raaka-aineiden ja g
valmiiden tekstiilien toimittajia.

« Eurooppa riippuvainen maailmanlaajuisesta o’
toimitusketjusta, eli toimittajilla suuri neuvotteluvoima. ﬁ*f ARy

ot !
- L
o 4 e
* Monet tuotemerkit monipuolistavat toimittajakuntaansa ' Q,.‘
hankkimalla materiaaleja useista maista *’”‘%‘\ »
b e
« Kuluttajien lisaantynyt tietoisuus johtanut pyrkimykseen ~ {
avoimempien ja jaljitettavien toimitusketjujen luomiseen
« Brandin merkitys kasvanut
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Seuraukset

* Muutos kuluttajakayttaytymisessa seka EU saannokset,
jotka panevat taytantoon tiukempia ymparisto- ja tyonormeja g,
saivat aikaan lisaantynytta painetta osoittaa kestavyytta
ja eettisia kaytantoja

¢ Y@
E4 ¥ *
* Monet yritykset ovat sisallyttaneet kestavan kehityksen 4"1 i “"

7
osaksi brandi-identiteettiaan *m«.gﬁ o
7 »
[’, o

* Yritykset monipuolistavat toimitusketjujaan ,‘%"
vahentaakseen riskeja.

« Suuremmat yritykset hyodyntavat mittakaavaetujaan
investoidakseen kestavaan liiketoimintaan

"
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PESTEL

Political Economic Social Technological Environmental Legal

« PESTEL-analyysin avulla voidaan eritella makrotaloudellista
liiketoimintaymparistoa kuudesta eri nakokulmasta: poliittinen, taloudellinen,
sosiaalinen ja kulttuurinen, teknologinen, ekologinen, seka lainsaadannollinen
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PESTEL

Political

Julkishallinnon
direktiivit ja
saannokset

Kansainvaliset
suhteet

Economic

Ostovoiman
kasvu
kehittyvissa
valtioissa

Materiaalien
hinnan kasvu

Maahantuonti

Social

Ihmisten
asenteet
pikamuotiin

Tietoisuus
vastuullisuus-
kysymyksista

Laadun
painottaminen
maaran sijaan

Technological

Globaalin
toimitusketjun
ohjaukseen
tarvittava
teknologia

Kiertotalous ja
kierratetyt
raaka-aineet

Environmental

Kierratettyjen
raaka-aineiden
ymparistohyodyt

Globaalin
logistiikan
vaikutus
ymparistoon

Legal

Fuusioiden ja
yritysostojen
rajoitukset
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Porterin viisi voimaa

* Porterin viisi voimaa
analysoivat yrityksen
liiketoimintaymparistoa
mikrotasolla

» Kilpailuun vaikuttavia tekijoita
ovat asiakkaat, toimittajat, uudet
tulokkaat ja korvaavat tuotteet

« Viisi voimaa vaikuttavat
arvonluontiin

Uudet
tulokkaat

Asiakkaat Toimittajat

Korvaavat

tuotteet
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Porterin viisi voimaa
N\

DTC-brandit ja vahittaiskaupat Globaalille markkinalle tuleminen vaatii

Paljon neuvotteluvoimaa suuren , lIJlf(?(et t paljon padomaa
; : UlOKKaa
tarjonnan vuoksi Uudet brandit

Asiakkaan helppo vaihtaa toimittajaa

Raaka-aineiden ja
pakkausmateriaalien
toimittajat

Asiakkaat Toimittajat

Toimittajilla
monopoliasemat

Paljon
neuvotteluvoimaa /

N

Galjon suuria yrityksia kilpailemassa \

Yritykset pyrkivat erottumaan
vaatebrandeilla

Korvaavat Pikamuoti
Korkeat tuotantokustannukset tuotteet .
Uudet brandit

\Kasvava kysynta Euroopan ulkopuolella /
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The North Face

« Vaateyritys, joka on kokenut tasaista
kasvua vuosikymmenten ajan

« Valmistaa retkeily-, kiipeily- jamuita
ulkourheiluvaatteita laatuun ja
kestavyyteen painottavalla
liiketoimintamallilla

* Nykybrandi laajentanut myos
urbaanimmaksi ulkoiluvaatemerkiksi THE
* Perustettu 1966 Kaliforniassa NQRTH‘
oFACEN

Aalto-yliopisto https://www.thenorthface.com/en-us/about-us
Perustieteiden
| ]

korkeakoulu Kuva

https://images.thenorthface.com/is/image/TheNorthFaceEU/SS22 AboutUs TNF-Logo?$SCALE-ORIGINALS$



https://www.google.com/url?sa=i&url=https%3A%2F%2Fefp.brewdog.com%2Ffiles%2F1545226753HopProp46lowres.pdf&psig=AOvVaw2qstdfpiEiwqoP2qoOWr7A&ust=1599839333845000&source=images&cd=vfe&ved=0CAIQjRxqFwoTCKjck4z43usCFQAAAAAdAAAAABAD
https://www.google.com/url?sa=i&url=https%3A%2F%2Fefp.brewdog.com%2Ffiles%2F1545226753HopProp46lowres.pdf&psig=AOvVaw2qstdfpiEiwqoP2qoOWr7A&ust=1599839333845000&source=images&cd=vfe&ved=0CAIQjRxqFwoTCKjck4z43usCFQAAAAAdAAAAABAD
https://images.thenorthface.com/is/image/TheNorthFaceEU/SS22_AboutUs_TNF-Logo?$SCALE-ORIGINAL$

Missio ja visio

* Missio: “Provide the best gear for our
athletes and the modern-day explorer,
support the preservation of the outdoors,
and inspire a global movement of
exploration.”

» Visio: “Our passion is beyond setting
records and achieving fame. For us, it’s
all about changing lives, not just our

lives, but also the lives of those who NOE'Il-'IE
inspire us to aim for extraordinary ®FACEn

dreams.”

Aalto-yliopisto https://www.thenorthface.com/en-us/about-us
Perustieteiden
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korkeakoulu Kuva

https://images.thenorthface.com/is/image/TheNorthFaceEU/SS22 AboutUs TNF-Logo?$SCALE-ORIGINALS$




Liiketoimintamalli

il >

« Tavoitteena yhdistaa toiminnallisuus,
kestavyys ja inspiraatio asiakkaidensa
ulkoilukokemusten parantamiseksi.

« Vahvaa investointia uusien teknologioiden
ja materiaalien tutkimus- ja
kehitystoimintaan, seka materiaalien

kierratykseen
 TNF Explore Fund rahoittaa satoja voittoa Nog-l;-lﬁ
tavoittelemattomia jarjestoja, jotka tukevat ®FACEn

luonnossa liikkkumista eri yhteisaille

Perustieteiden

A Aalto-yliopisto https://www.thenorthface.com/en-us/about-us
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Kuva
https://images.thenorthface.com/is/image/TheNorthFaceEU/SS22 AboutUs TNF-Logo?$SCALE-ORIGINALS$
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STP

1. segmentointi
2. targetointi (kohdentaminen)
3. positiointi (asemointi)

» ldentifioidaan ne asiakasryhmat, joiden palvelemiseen yrityksella on
kilpailuetuja, ja asemoidaan yritys naille markkinaoille.
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Perustieteiden
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The North Facen asiakassegmentit

Kuluttajasegmentit (B2C) Yrityssegmentit (B2B)

« Kuluttajat, jotka painottavat laatua
hinnan sijaan mutta eivat
retkeilytarpeisiin
Kuluttajat, jotka arvostavat
retkeilykulttuuria ja luontoa, enemman
yrityksen alkuperaista asikasryhmaa
Molempiin ryhmiin kuuluvat kuluttajat,
jotka arvostavat brandia

« Kivijalka-jalleenmyyjat, jotka haluavat
kattavan valikoiman laadukkaita ja
arvostettuja tuotteita

» Verkkokaupat, joilla kysyntaa The
North Facen tuotteille

Perustieteiden

A’ Aalto-yliopisto https://www.forbes.com/sites/simonmainwaring/2020/10/23/purpose-at-work-how-north-face-builds-movements-to-accelerate-growth-and-impact/
| korkeakoulu



Asiakassegmenttien targetointi

Potentiaaliset kuluttajasegmentit
arvostavat brandia, seka laadukkaita ja
kestavia vaatteita

 Valmiita maksamaan enemman
laadusta ja brandista

« Brandi auttaa luomaan pitkaaikaisia
asiakassuhteita

« Kasvava segmentti vaellus- ja
Kiipeilykulttuurin leviamisen myota

A 3::,;08?{2&%5‘:: https://www.thenorthface.com/en-us/about-us/technology-innovation/innovation
B korkeakoulu



Asiakassegmenttien targetointi

Potentiaaliset yrityssegmentit hankkivat
The North Facen tuotteita niiden

kysynnan ja laajan valikoiman vuoksi
* Valmiita maksamaan laadukkaista ja
kestavista tuotteista

* Uudet tuotteet voidaan tuoda
markkinoille jalleenmyyjien kautta

« Kasvava segmentti laadukkaisiin
tuotteisiin panostavien jalleenmyyjien
leviamisen myota

A c::;os-t;i;g&?:’s:: https://www.thenorthface.com/en-us/about-us/technology-innovation/innovation
B korkeakoulu



Tarjooman positiointi

« Brandi vaikuttaa vahvasti The North
Facen tarjooman positioinnissa

 Tuotteiden valittama viesti laadusta
ja vastuullisuudesta tarkeaa
asiakkaille

 The North Face hakee kilpailuetua
ominaisuuksilla matalan hinnan sijaan

A 3::,;08?{2&%5:: https://www.thenorthface.com/en-us/about-us/technology-innovation/innovation
|

korkeakoulu
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4P (markkinointimix)

Tuote (Product)

Elinkaari nousuvaiheessa
Ominaisuuksilla erottuminen

Hinta (Price)

Vakaa pitkan aikavalin hinnoittelu

Laatu- ja brandiperusteinen hinnoittelu

Jakelu (Place)

Kuluttaja-asiakkaat tuotteen luokse
Tuote yritysasiakkaiden luokse

Myynninedistaminen
(Promotion)

Brandiyhteistyot
Sponsoroidut urheilijavaikuttajat

Aalto-yliopisto
Perustieteiden
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Porterin geneeriset strategiat

Asiakassegmenttien laajuus

Competitive advantage

Competitive scope Lower cost Differentiation
« Kapea: kohdesegmentti rajattu
tarkkaan Broad 1 2
. Laaja: yrltys palvelee monia target Cost leadership Differentiation
asiakassegmentteja Competitive
Kilpailuetu scope
Competltlvg advantage Narrou 35 Differ:r?t L
« Matala hinta target Cost focus focus
« Differentoituminen

A Aalto-yliopisto Kuva: Gerry J., et. al. 2008. Exploring Corporate Strategy, Text & Cases, 8" Edition, 2008. pp. 211 ISBN: 978-0-273-
||
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Porterin geneeriset strategiat

Competitive advantage

« Kalliimmat vaatteet ja brandin Soliciee Rllierentiatie
merkitys asiakasarvossa
« Differentoituminen

Broad 1 2
target Cost leadership Differentjation

THE
NORTH
-FACE

« Kuluttajat, seka jalleenmyyjat —

segmentteina scope
« Laaja markkina

Narrow 3a
target Cost focus

focus

The North Face noudattaa
differentoitumista (Differentiation)

Aalto-yliOQiStO Kuva: Gerry J., et. al. 2008. Exploring Corporate Strategy, Text & Cases, 8t Edition, 2008. pp. 211 ISBN: 978-0-273-
Perustieteiden 71192-6
f N

korkeakoulu
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Hyva/huono palautus

4. Myynti ja markkinointi
4.1. Myynnin ja markkinoinnin suunnittelu

Segmentointi kannattaa aloittaa jakamalla
ihmiset erilaisten asumismuotojen perusteella.
Tuotteemme paaideana on siis auttaa ihmisia
varastoimaan tavaraa ja samalla saastaa tilaa.
Tilankayton tehostamisella on eniten hyotya
ihmisille, joilla on tilasta puutetta. Inmisia asuu
omakotitaloissa, kerrostaloissa ja rivitaloissa.
Paakaupukiseudulla 75 % asunnoista (tama
tarkoittaa siis noin 800 000 ihmista) sijaitsee
kerrostaloissa ja kaupungistumisen jatkuessa
kerrostaloissa asuvien maara tulee vain
kasvamaan. (Vaestdtiede, 2016) Taman
jaottelun lisaksi varakkuus on merkittava tekija.

Viimeinen merkittava ryhmittamisen tekija on ika.

Tehtava 1

STP

segmentointi

Ihmiset, jotka asuvat:

-Kerrostaloissa

-Omakotitaloissa

-Rivitaloissa.

Houkuttelevin on kerrostalossa asuvat.

Yrityksen tarjpaman nakokulmasta jotkin

segmentit ovat luonnollisesti houkuttelevampia
kuin toiset, ja yrityksen kannattaakin kohdistaa
(tai targetoida) markkinointiresurssinsa naihin.

Aalto-yliopisto
Perustieteiden
| korkeakoulu




Viikkopalautus 1:
Litketoimintasuunnitelma

1.  Yrityksen liiketoimintasuunnitelman hahmotteleminen (1 sivua)
*  Yrityksen nimi, toiminta-ajatus, missio ja visio
* Yrityksen tarjooma, arvolupaus, jakelukanavat, asiakassuhteet

2. Liiketoimintaympariston analysointi (1 sivu)
« Antakaa lyhyt kuvaus nykyisesta kilpailutilanteesta
* Analysoikaa liiketoimintaymparistoa Porterin viiden voiman mallin avulla

3. Markkinointistrategia ja tarjooman positiointi (1-2 sivua)
« Suunnitelkaa markkinointistrategianne STP-analyysin avulla

- Jakakaa segmentit eri ominaisuuksien mukaan (psykograafinen,
maantieteellinen, demografinen, kéayttaytymistekijét). Pelkéstdan “opiskelijat” tai “nuoret” eivét ole

tarkkoja segmentteja
* Miten tarjoomanne erottuu markkinoilla?
- Soveltakaa Porterin geneerisia strategioita: pohtikaa differentoitumista/matalaa hintaa, sekd kohdesegmentin
laajuutta

Aalto-yliopisto
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Viikkopalautus 1:
Litketoimintasuunnitelma

Palauttakaa viikkopalautus pdf-muodossa MyCoursesiin (yksi
palautus per ryhma)

« Pisteytykset loytyvat MyCoursesista

« Deadline loytyy MyCoursesin palautuslaatikosta

Aalto-yliopisto
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BONUSPISTE

« Viikkoharjoituksista on mahdollisuus antaa palautetta
» Viidesta palautteesta ansaitsee bonuspisteen lopputyohon
« Palautteen voi sisallyttaa viikkopalautusten loppuun
« Palaute on n. yksi kappale tekstia, jossa kerrotaan:
1. Kauanko osaharjoituksen tekemiseen meni aikaa?
2. Mita uutta osaharjoitus opetti?
3. Mita tulisi kehittaa tassa osaharjoituksessa?
4. Yleista kommentoitavaa kurssista tahan mennessa?

Aalto-yliopisto
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