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Opinnaytetytdssa tutkimusongelma on se, miten pop up toimii liikeidean testausmenetelmana.
Ty6 on produkti, jossa kaytetdan kvalitatiivisia testausmenetelmid, keskeisena testausmene-
telmana on pop up kaupan toteuttaminen 1.6.2015-31.8.2015 ja siitd saadut tulokset.

Toteutetun pop up kaupan Ecomanian taustalla ja pohjana on toisen opinnaytetyon tekijan
oma toiminimi Pupuna, joka on toiminut sivutoimisena vuodesta 2007. Opinnadytetydn yhtena
konkreettisena tavoitteena on myds saada tietoa siita, voisiko liikeidealla saada aikaan oike-
an yrityksen ja yrittdmisesta kokoaikaisen tulonlahteen tekijalle.

Tarkeana osana teoreettista viitekehysta on yrittajyys pop up ilmiéna, mitéa se on ja onko se
hyva keino testata liikeideaa seka yrittajyyden haasteet. Tyon teoreettinen viitekehys kasitte-
lee my6s palvelumuotoilun prosessia ja siita erityisesti prototypointia, koska pop up kuuluu
selkeasti tahan osaan palvelumuotoilun prosessia. Pop up on melko uusi ilmié, eika siita ole
tehty juurikaan tutkimuksia ja halusimme tuoda ilmi6ta ihmisten tietoisuuteen ja antaa vas-
tauksia muille aloitteleville yrittajille, jotka pohtivat likeideansa toimivuutta.

Tuloksien analysointivalineina kaytetaan liiketaloudellisia tunnuslukuja, asiakaskeskusteluja,
likekumppaneiden haastatteluja seka avoimia kysymyksia asiakkaille. P&&paino empiirisessa
osassa on omilla havainnoillamme, kokemuksillamme ja ndkemyksillamme.

Tulokset olivat yrittajan nakodkulmasta ilahduttavia. Ensinnékin pop up vaikuttaa erinomaiselta
ja pieniriskiseltd tavalta testata liikeideaa. Toisekseen Ecomania sai positiivisia tuloksia niin
liketaloudellisilta tuloksiltaan kuin asiakaspalautteeltaan. Saimme myds erinomaista kriittista
palautetta, jolla kehittaa liikeideaa eteenpain. Koimme myo6s hyvin tarkeana pop up yrittdmi-
sen tuomisen suomalaisten kuluttajien tietoisuuteen. Kaytadnnossa tulokset toivat varmuuden
yksinyrittgjalle siita, etta toimiminen kokopaivaisena yrittdjana on mahdollista niin taloudelli-
sesti kuin resurssillisestikin.

Asiasanat
Pop up — ilmidt, yrittajyys, liikeidean arviointi, palvelumuotoilu.
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1 Johdanto

Opinnaytetytdssa tutkitaan sita, miten pop up toimii liikeidean testausmenetelmana. Tyt on
produkti, jossa kaytetddn kvalitatiivisia testausmenetelmia, keskeisena testausmenetel-
mana on pop up kaupan toteuttaminen 1.6.2015-31.8.2015 Porvoossa ja siita saadut tu-
lokset. Opinnaytetydn rakenne pohjautuu vetoketjumalliin eli tarkastelemme vuorotellen

lahteiden suomaa nakékulmaa ja omia kaytannon tuloksiamme.

Ecomanian taustalla ja pohjana on toisen opinnaytetyon tekijan Tuula Ramelan oma toi-
minimi Pupuna, joka on toiminut sivutoimisena vuodesta 2007. Pupuna on yhden ihmisen
yritys, joka valmistaa kierratysmateriaaleista kasitdita ja myy niit netissa seké myyjaisis-
sé ja markkinoilla. Ecomaniassa toiminta laajeni myds muiden kierratyskasityolaisten tuot-
teiden jalleenmyyntiin kiinteassa liiketilassa. Liiketilana Ecomanialla oli yksi huone jokia
design likkeesta Porvoossa Jokikatu 35:ssé. Pop up toimi osana koko jokia kauppaa,
mutta itsenaisena yksikkona. Pop up kokeilulla halusimme saada konkreettista nayttoa
yksinyrittgjalle siita, etta likeidea kantaa my6s paatoimiseen yrittdmiseen, jotta yrittdmisel-
I& voi saada elannon. Tavoitteena oli saada vastaus siihen, jatkuuko yritys viela pop up
kokeilun jalkeen.

Rajaamme tydn pop up ilmidn maaritelmiin ja yrittajyyden haasteisiin. Sivuamme myos
pop up yritysmuotoa osana palvelumuotoilun prototypointivaihetta. Aloitamme opinnayte-
tydn tarkastelemalla pop up ilmiéta, mita se on ja kuinka se toimii liikeidean testauksessa.
Yrittdjyyden haasteet ovat oleellinen osa pop up arkea, joten sisallytamme tdman nako-
kulman opinnaytetydhdn. Jatkamme avaamalla hiukan palvelumuotoilun prototypointipro-
sessia ja sitd miten pop up on osa tata prosessia. Prototypointi on nopeaa tuotteen tai
palvelun testausta kdytannossa ja juuri tdtdhan pop up on. Pop up on melko uusi ilmid,
eika siita ole tehty juurikaan tutkimuksia ja huomasimme kuinka vahan siita 16ytyy lahde-
materiaalia. Halusimme avata pop up ilmiéta ihmisille ja antaa vastauksia muille aloittele-
ville yrittdjille, jotka pohtivat liikeideansa toimivuutta tai sitd, miten sitd helposti, nopeasti ja

edullisesti testata.

Tuloksia ja kokemuksia kaytannosta eli pohdintaa avaamme vetoketjumallisesti |api tyon
aina kyseisen tietoperustan yhteydessa. Tulosten analysointiin eli kehittamismenetelmina
kaytimme teoreettisen viitekehyksen lisdksi liiketaloudellisia tunnuslukuja eli myyntilukuja,
keskusteluja asiakkaiden kanssa, tuottajakumppaneiden haastatteluja, joka l16ytyy liitteena
tydn lopussa, ja myds kahta monivalintakysymysta seka avoimia kysymyksia asiakkaille
Webropol kyselyn muodossa. Myynnillisia tuloksia tarkastellessa taytyy muistaa suhteut-

taa ne siihen, minkélaisia tuloksia kasityoyrittdjat yleensa saavat, eika siihen miten muut



isommat yritykset menestyvat. Luvut ovat siis hyvin paljon pienempid. Empiirinen osa tut-

kimustamme perustuu pitkalti omiin havaintoihimme, kokemuksiimme ja ndkemyksiimme.

Tutkimuksen tulokset olivat positiivisia ja antoivat yrittdjéalle melko riskittomasti tietoa lii-
keidean toimivuudesta. Toki positiiviset tulokset taytyy taas osata suhteuttaa moneen
muuhun seikkaan kuten sesonkiin ja jatkuvaan liiketoimintaan. Tulosten valossa pop up
vaikuttaa erinomaiselta tavalta testata liikeideaa pienella riskilla. Ecomania sai positiivisia
tuloksia niin liiketaloudellisilta tuloksiltaan kuin asiakaspalautteeltaan, joten asiakasndko-
kulmasta liikeidea vaikuttaisi toimivalta. Saimme myds rakentavaa kritiikkia, jolla kehittaa
likeideaa eteenpdin ja parantaa tuloksia tulevaisuudessa. Koimme myos hyvin tarkeana
pop up yrittdmisen tuomisen suomalaisten kuluttajien tietoisuuteen. Kaytannossa tulokset
toivat varmuuden tdméan opinnaytetyon tekijdille siita, etta toimiminen kokopaivaisena yrit-
tajana on mahdollista niin taloudellisesti kuin resurssillisestikin. Tosin suuria tuloja tallai-

sella yrityksella ei ihan viela saavuteta.



2 Popupilmi6

Pop up on kauppa tai tapahtuma, joka on tilapainen, jolla on fyysinen tapahtumapaikka ja
fyysisia ostajia ja jolla on aloitus ja lopetus paivamaarat. Tarkkaa maarittelya ei ole, "sen
tunnistaa kun sen nakee”. Pop up voi kestaa tunteja tai kuukausia, mutta silla on aina alku
ja loppu. Pop up voi olla myds ei-kaupallinen tai tapahtuma, esimerkiksi festivaalit tai ru-

nonlausuntatapahtuma. (Baras 2016, 19—-26.)

Pop up kaupoista on tullut yleinen ilmi6 ja hyvaksytty tapa tuotteen testaamiseen, kuhinan
aikaansaamiseen, branditietoisuuden kasvattamiseen ja myyntien parantamiseen, seka
isoille tunnetuille yrityksille, ettéa kunnianhimoisille uusille yrityksille. Pop up kaupat ovat
muuttuneet nopeasti ohimenevasta tapahtumasta enemman pysyvaksi osaksi yrityksen
infrastruktuuria. (CradlePoint Technology 2012, 2.)

Pop up kaupat eivat ole vain nettikauppoja jotka haluavat oikean liiketilan, vaan myds iso-
jen kivijalkaliikkkeiden markkinointivalineita. Pop up yrittdmisessa on kyse kokemusperai-
sesta elementisté ja sen sitomisesta fyysiseen tilaan. (Subramanian 2014.)

2.1 Pop up historiaa

Kaytannossa pop up kauppoja ja tapahtumia on ollut aina, karryilla kiertelevista myyjista
torien kojumyyjiin ja lasten limsakojuihin. 1999 Vacant niminen yritys Los Angelesissa
kehitti konseptin pop up, myymalla limited edition eria niin kauan kuin tavaraa riitti. Tark-
kaa alkua tai aloittajaa on kuitenkin vaikea varmasti maaritella. (Baras 2016,17-19.)

Ensimmaiset pop up yritykset ilmestyivat noin 2003 Euroopassa ja USA:ssa. Ja toimivat
paaosin tyhjissa liiketiloissa. Isoja yrityksia, jotka ovat lahteneet pop up yrittamiseen mu-
kaan, ovat muun muassa GAP, Nike, Sony Ericsson, Levi's, Adidas. (CradlePoint Tech-
nology. 2012, 3.)

Pop up kaupat ovat muuttuneet siten, etta ne ovat enemman interaktiivisia kokemuksia,
joiden kautta voidaan kayda hyodyllisia keskusteluja asiakkaiden kanssa. My6s asiakkai-
den odotukset pop up kaupoista ovat kasvaneet. Pelkka ilmién uutuus ei enda valttamatta
riitd. (Baras 2016, 4.)

Nykyaan pop up paakaupunki on Lontoo, jossa on paljon pop up kauppoja, ruokailupaik-
koja ja tuottajatoreja. Helsinki on toinen viime vuosina nousussa ollut pop up kaupunki

erityisesti ravintola-alalla. Esimerkkina tasta toukokuussa tapahtuva Ravintolapaivat, joka



on maailman suurin tapahtuma laatuaan. Myds Ranskassa ja latinalaisessa Amerikassa

[6ytyy paljon pop up yrityksia. (Baras 2016, 19-21.)

Pop up ilmidn juuret ovat lamassa, seurausta tyhjista liiketiloista. Mutta talouden parannut-
tua pop up kaupat ovat tulleet jaddékseen osana tuotteiden tai palveluiden myyntia. Asi-
akkaat oppivat pitAmaan luovuudesta ja uutuudesta jonka pop up tuo katukuvaan ja jopa
oppineet pitamaan siita ja odottamaan sitéd. Brandeja testataan yha aktiivisemmin pop up
kauppojen avulla. Viimeisimmat pop up trendit ovat "store in store” ja teemat, eli samaan
yritykseen tehddan taysin uusi teema joka kerta sek& uusimman tekniikan kaytto. Tallai-
sena aikana, kun kivijalkaliikkeet joutuvat kilpailemaan nettikauppojen kanssa, pop up
tarjoaa keinon saada asiakkaat taas liikkeelle. (PopUp Insider.)

2.2 Missa pop upit toimivat?

Pop up voi toimia missa vain tilassa. Pop up tapahtumapaikkoja tyypillisimmin ovat tyhjat
liiketilat, mutta my6s jo olemassa olevat yritykset vuokraavat omista liikkeistaan tilaa ulko-
puolisille pop up yrittgjille. Nama ovat niin kutsuttuja "store in store” kauppoja. Yritykset
voivat vuokrata huoneen tai tilan lisdksi esimerkiksi hylly- tai ikkunatilaa. Myos koko liiketi-
lan vuokraaminen aukioloaikojen ulkopuolella on mahdollista, talléin yritys hyotyy myos
aukioloajan ulkopuolisesta ajasta. Pop up voi toimia myds ulkona, kotona tai vaikkapa
kirkossa. Paikkoja pop up kaupoille ovat muun muassa tyhjat liiketilat kauppakeskuksissa
tai katutason liiketiloissa, bussit tai muut kulkuvélineet, tuottajatorit, hyvantekevaisyysta-
pahtumat, musiikki- ja taidefestivaalit, urheilutapahtumat, kuljetuskontit tai mika tahansa
vilkas liikenteinen alue. (Baras 2016, 35-115; CradlePoint Technology 2012, 5.)

Sijainti on erittain merkittava yritykselle. On tarkoin mietittava, mista asiakkaat tavoittaa
Ympaéristd on oltava pop up kaupalle sopiva, taidetuotteita kannattaa myyda "taiteellises-
sa” osassa kaupunkia, missa samantyyppista tarjontaa on muutenkin. Pop up tilan on
vastattava yrityksen tarpeita. Esimerkiksi vaatteita myyvan pop up liiketilan taytyy olla tar-
peeksi tilava vaaterekeille ja sovitushuoneelle. (Baras 2016, 49; Raatikainen 2011, 92.)

2.2.1 Missa Ecomaniatoimi?

Ecomania Pop Up Shop toimi jokia designin (kuva 1) perahuoneessa alivuokralaisena.
Jokia design on porvoolaisten kasilla tekijoiden vuonna 2014 perustama yhdistys. Liike
sijaitsee hyvin lahella Porvoon vanhaa kaupunkia jokirannassa. Jokia designin tilat ovat
hienot ja tilavat. Ecomanian perustajan toiminimell&, Pupunalla oli jo valmiiksi omia asiak-
kaita, kuten myds Ecomaniassa jalleenmyynnisséa olleilla tuotteiden tuottajilla. Jalleen-

myynti tuotteiksi valittiin tuotteita jotka jo myivat hyvin.
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Kuva 1. Jokia design ulkoapain

Ecomania toimi alivuokralaisena jokia designin yhdessa huoneessa eli toimi niin sanotusti
"store in store” idealla. Olemme kayttaneet nimitysta "shop in shop” Ecomaniasta. Uudet
alivuokralaiset, jotka aloittivat samassa jokian huoneessa marraskuussa 2015, kayttavat

myds nimitysta "shop in shop”.

Alivuokrattu huone on yksi kolmesta liiketilan huoneista ja sijaitsee liiketilan peralla (kuva
2). Vuokra oli edullinen ja muita kuluja, kuten provisioita ei ollut. Ecomanian tila oli erittain
hyvan kokoinen, korkeutta, lattiatilaa ja seinatilaa 16ytyi runsaasti. Tila oli myods valoisa.
Tarkeaa oli myos, etta tilassa oli sovitushuone ja etta jokia antoi yhden nayteikkunansa

Ecomanian kayttoon.

Kuva 2. Ecomanian huone rakentamisvaiheessa



2.2.2 Tuloksia ja pohdintaa Ecomanian sijainnista

Ympéristo, jossa jokia sijaitsee, on ymparistona kohtalaisen hyva. Samalla kadulla on
myds muita kasityo- ja askarteluliikkeita ja naapurina oli taitelija. Mielestamme jokian si-
jainti on kuitenkin hieman hankala, vaikka onkin melkein vanhassa kaupungissa. Tila si-
jaitsee toisella puolella siltaa vanhasta kaupungista katsottuna ja suurin osa ihmisista ka-
velee jokirantaa pitkin eli ei valttamatta huomaa kauppaa toisella puolen katua. Sijainnista
samaa mielté olivat asiakkaat ettd muut yrittdjat. Tosin kyselyn ja asiakeskustelujen pe-
rusteella myos osa asiakkaista oli sitd mielt, etta sijainti on hyva. Todennakdisesti joki-
rannan laheisyys vaikutti tahan. Ecomanian sijaintiin ei voinut paljon vaikuttaa, koska tar-
jolla ei ollut vapaita liiketiloja, joita vuokranantajat olisivat suostuneet vuokraamaan vain

kolmeksi kuukaudeksi.

Kokemuksemme mukaan erittéin hyva puoli "shop in shop” toimimisessa oli se, etté itse ei
tarvinnut olla myymassa joka paiva, vaan myos muut jokidn myyjat tekivat myyntivuoroja.
Kaytanntssa Ecomanian myyja oli paikalla useimpina paivina, jotta asiakkaita pystyttiin
palvelemaan paremmin ja henkilékohtaisemmin. Nakemyksemme mukaan kustannuksia
ja riskeja pienensi myos se, etta Ecomania pystyi kayttamaan jokian resursseja, kuten
kassaa ja pankkikorttipaatetta, somistustarvikkeita, toista nayteikkunaa, markkinointivaylia
seka jokian osakkaiden ammattitaitoa ja tukea. Nayteikkuna pysaytti paljon ihmisia ja toi

heita sisalle tutustumaan ei vaan Ecomaniaan, vaan koko liikkeeseen.

Haasteena "shop in shop” muotoisessa pop up toiminnassa huomasimme olevan hyvan
yhteistydn vaatimuksen ja koko liikkkeen yhtenaisen toimivuuden. Yhteisessa liiketilassa
toimivien yrittdjien ndkemykset ja toiveet eroavat usein toisistaan. Ecomania erosi myods
suuresti seka ulkoasultaan, etta arvoiltaan jokidsta. Tassa mielessa oli hyva etta Ecoma-
nia toimi vain yhdessa huoneessa, joten toiminta oli helppo erottaa omaksi itsenéiseksi

yksikokseen.

Internetkyselyn avoimien kysymysten ja asiakaskeskustelujen perusteella tila tuntui onnis-
tuneelta ja toimivalta. Vastauksien mukaan kaupan sijainti oli hyva, liiketila oli edustava ja
siisti, siella oli helppo liikkua seka vastaajien mielesta paikka oli ylipdénsa hyva ja ihana.
Myo0s yrittdjien yhteistoimintaa pidettiin hyv&na ideana koska néin saastetaan kuluja ja

saadaan laajempi tuotevalikoima kuin yksin yrittéden. (Liite 3 & 6.)

2.3 Mité pop up yrittgjaltd vaaditaan?

Yrittdjyys on haasteellista, vaativaa, mutta antoisaa ja hauskaakin. Omassa yrityksessa

Voi toteuttaa omia ideoitaan ja siind voi ansaita enemman kuin palkkaty6ssa. Yrittaminen



on kokonaisvaltainen elaméantapa ja edellyttaa itsekuria, oman itsensa johtamista ja ela-
man hallintaa. Ennen yrityksen perustamista on hyva harkita erilaisia vaihtoehtoja tarkasti.
(Meretniemi & Ylonen 2008, 8.)

Pop up yrittgjaltd vaaditaan huolellista ja jarjestelmallista suunnitelmaa, kuten missa ta-
hansa yrittamisessé. Menestymiseen tarvitaan voittaja-mentaliteettia, intohimoa ja uskoa
omaan ideaan tai tuotteeseen seka "never fail’-asennetta. Ennen yrittdjaksi haaveileva
joutui eroamaan toista ja kokeilematta ryhty& kokopéivaiseksi yrittajaksi. Pop up kaupan
avulla ei ndin tarvitse tehda. vaan voi testata omaa yritystdén ennen suurta paatosta. Pop
up ei ole vain kasit6ita varten, se voi olla mité vain: idea, taito, koulutus tai viihdetta. Pop
up ei vaadi hirveasti aikaa, rahaa tai taitoa, sen kun tekee vaan. Taytyy kuitenkin tuntea
tuotteensa lapikotaisin, jos ei usko tuotteeseen, asiakkaat huomaavat sen heti. (Baras
2016, 41-47.)

Yrittamista voi myos kokeilla jonkun aikaa ja palata sitten takaisin palkkatyéhdn. Yrittaa
voi my0®s osa-aikaisesti. Etuna osa-aikaisessa yrittdmisessa on turvallisuus, koska paatyo
varmistaa saanndlliset tulot. Omaa yritysideaa voi néin testata ja kehittdd ennen lopullista
paatdsta paatoimiseksi yrittajaksi ryhtymisesta. Sivutoiminen yrittdja ansaitsee paatoimi-
sen toimeentulonsa muutoin kuin yrittajana. Yrittajyys voi olla my6s osa-aikaista tai kausi-
luonteista, kuten esimerkiksi pop up kaupat. Yritystoiminta voi syntya harrastuksen pohjal-
ta. (Meretniemi & Ylonen 2008, 9; Raatikainen 2011, 12-25.)

Jos yksin yrittdja ei ole ulkoistanut yrityksena toimintoja, vastaa hén kaikesta itse (myynti,
markkinointi, tuotanto, kirjanpito). Taytyy kayttaa omia vahvuuksia ja jos tuntuu siltd, etta
jotain ei osaa tehda itse, kannattaa hakea ulkopuolista apua. Budjettia kannattaa varata
ulkopuolisen avun palkkaamiseen, olkoon henkildkunnaksi tai vaikkapa markkinointiin.
(Baras 2016, 59; Pyykko 2011, 44.)

Kasiteollisuus on paljon tuotanto- ja tuotekeskeista seka tyovoimavaltaista. Tuotantomaa-
réat ovat pienia ja tuotteen yksildllisyys on tarkeaa. Yrittajan tytssa alalla yhdistyy monta
roolia: johtaja, omistaja, suunnittelija, tyontekija, myyja seka kirjanpitaja. Kasityoyrittajyy-
dessa on olennaista kyky luoda oma taiteellinen panos kaupalliseksi ja innovatoriseksi
tuotteeksi sekéd markkinoida ja myyda se. Kasityoyrittajyytta leimaa usein kokonaisvaltai-
nen eldmantapa ja toimiminen kutsumusammatissa. Kasityoyrittaja osallistuu itse tuot-
teidensa valmistukseen ja haluaa monesti pitéda yrityksen pienené (Raatikainen 2011, 26;
Ayvari 2006, 32.)



Kasitybala vaatii monipuolisia tietoja ja taitoja, esteettisid valmiuksia ja luovuutta seka
kokonaisvaltaisuutta. Kasityoalalla valmiissa tuotteessa nakyy tekijan kadenjalki ja alan
erityispiirre on samanaikainen henkilokohtaisuus ja yhteisollisyys. Kasitydalan yrittajalta
vaaditaan sosiaalisia taitoja, kognitiivisia ja teknisia taitoja, ongelmien ratkaisutaitoja seka
henkilokohtaista hiljaista tietoa. Kasityoyrityksen perustana on kasityfalan tietdmys ja
kutsumus ammattiin. Kasityoalalla on pitkat perinteet ja se on monesti sivutoimista yritta-
mista. (Ayvari 2006, 44-46.)

2.3.1 Mita Ecomanian yrittajalta vaadittiin?

Ecomanian perustaminen oli suhteellisen helppoa, sen kun vain alkoi tekem&én. Koska
halusimme tehd& kaiken oikein ja perusteellisesti, perustimme toiminimen ja liityimme
arvonlisverorekisteriin. Myds kirjanpito, inventaariot seka tilitykset tehtiin sdantdjen mu-
kaan. Pop up, varsinkaan hyvin lyhytaikainen, ei vaadi toiminimen perustamista vaan yksi-
tyishenkilon& voi myyda ja kirjata tuloksen henkildverotukseen lisatulona.

Ecomaniaa suunniteltiin pitkdan ja hartaasti. Ecomanian eteen aloitettiin tyét jo hyvissa
ajoin vuoden alussa. Elokuun jalkeen jai viela veroilmoitusten teko, viimeiset tilitykset sekéa
kirjanpidon yhteen kokoaminen. Kaikkeen pop up kauppaan liittyvan tyon teki Ecomania
itse, eika ulkopuolisia palkattu. Kaupalle ryhdyttiin etsiméén tilaa jo ennen joulua sahko-
postitse ja puhelimitse ja kevattalvella jalkauduttiin kAymaan eri yrityksissa ja kiinteistén-
valittajilla ympari Porvoota (liite 1). Kaikki vapaat tai vapautumassa olevat tilat vuokrataan
minimissaan vuodeksi eli oli aivan mahdotonta |6ytaa tilaa kolmeksi kuukaudeksi. On ka-
sittimatonta ettd vuokranantajat seisottavat tiloja tyhjina kesén ajan, vaikka olisi ollut
mahdollista saada vuokraa silté ajalta. Onneksi jaettujen kirjeiden ansiosta huhu tilojen
etsinnasta kantautui Jokian keulahahmon korviin ja han otti yhteytta tarjoten huonetta

vuokralle.

Alkuvalmisteluihin kuului myds kasityolaisten kanssa sopimusten tekeminen (liite 2) ja
tuotteista sopiminen. Pidimme sinnikk&asti kiinni kierratysarvoista emmeka hyvaksyneet
tuotteita, joissa ei ollut kaytetty kierratysmateriaaleja. Suurin osa tuottajista oli ystavia 1a-
hiymparistosta, mutta mukaan hyvaksyttiin virolaiset lattiaeldaimet, koska ne oli valmistettu
kasityona sohvien ylijaamamateriaaleista. Tilan vapauduttua riitti toita sen somistamisessa

ja valmistelussa.

Pupuna on ollut alusta asti yhden ihmisen yritys, jossa yrittgja itse hoitaa kaikki yrityksen
tyontekijan roolit. My6s Ecomania oli yhden ihmisen yritys, jossa kaikki hoitui itse tekemal-

l&. Toki apuna olivat yhteistydkumppanit eli tuottajat sekd oma perhe.



Pupunan toiminta alkoi harrastuksen pohjalta ja sivutoimisena vuonna 2007. Yritys toimii
nettikaupan ja markkinoiden seka tapahtumien kautta. Ecomania pop up shop oli ensim-
mainen kiinte& kivijalkakauppa, joka Pupunalla on ollut. Ecomania pop up shopin kautta
toiminta muuttui ja laajeni nimenomaan jalleenmyynnin suuntaan. Pop up kaupan my6ta

yrittaja lopetti palkkatyonsé ja ryhtyi kokopaivaiseksi yrittajaksi.

Ecomanian yrittgjalta vaadittiin myos kasitydalan osaamista ja tuntemista seka luovuutta.
Piti tuntea tavat, jolla porvoolaiset kasityoyritykset toimivat seka tuntea oikeat inmiset,
jotta verkostoja paasi hyddyntamaan. Kasitydalan yrittajana piti tuntea seka liikketoimintaa
kuten kirjanpito, myynti, markkinointi, etta k&sityoalaa.

2.3.2 Tuloksia ja pohdintoja pop up yrittajyydesta

Kokemuksemme mukaan pop upin pitdaminen oli erittdin antoisaa, rakentavaa, hauskaa ja
toi paljon kokemusta yrittdjyyteen. Palkkatydhon verrattuna etuina olivat vapaus ja paa-
tosvalta asioihin. Yksin yrittdminen ja se, ettd tekee suurimman osan kaikista toista itse,
on myo6s hyvin haastavaa. Tydomaara oli suuri ja kauppa vaati jokapaivaista tydpanosta,
paivat olivat monesti pitkid. Lyhyen ajan tallaisen pystyy yksin tekemaan, mutta yrityksen
muuttuessa pysyvaksi ei tydhon pysty yksin. Siksi oli hyva, ettd kesan jalkeen pystyi liitty-
maan osaksi jokid yhdistysta, jolloin tyot ja kustannukset jakautuivat useammalle ihmisel-
le.

Yrittajalle Ecomanian aatemaailma oli erittain tarkea. Ekologisuus seka kasin tekeminen
on intohimo ja elamantapa. Asiakkaille tama valittyi selkeasti ja palaute asiakaskeskuste-
luissa oli hyvin positiivista, varmasti hyvinkin paljon juuri tdman takia. Webropol asiakas-
kyselyn avoimien kysymysten vastausten perusteella likkeen arvomaailma oli selkeasti
esilla ja se valittyi asiakkaille hyvin. My6s myyjan eli yrittdjan asiantuntemusta ja positiivis-
ta asennetta seka palvelualttiutta arvostettiin. (Liite 3 & 6.) Asiakaskeskustelujen perus-
teella asiakkaat pitivat siitd, ettd myyja uskoi myymiinsa tuotteisiin ja tiesi niiden alkuperat

ja tarinat.

2.4 Mitkd ovat huomioon otettavia seikkoja pop upia perustaessa?

Yrittajyys lahtee liikkeelle yrittdjasta, ideasta ja yrittajan subjektiivisista tulkinnoista, erilai-
sista valinnoista seka niiden riskeista ja mahdollisuuksista. Liikeidea pitaa pysyta kiteyt-
tamaéan kahdella tai kolmella helpolla, lyhyelld ja selkealla lauseella: mita, kenelle, miten.

Jotta valttyy turhilta riskeiltd ja epaonnistumilta on syyta kayttaa kaikkia mahdollisia keino-



ja liikeidean testaamiseen jo ennen yrityksen perustamista. Liikeidean tulee kattaa jo heti
alussa tarjonta eli mitd myydaan, toimittamistapa, segmentti eli kohderyhmé seka imago
tavoite. Yhdessa naistd muodostuu toiminta-ajatus eli missio. Pyykdn mukaan liikketoimin-
tasuunnitelmassa tulisi olla ainakin seuraavat alueet: myynti ja markkinointi, tuotanto, tuo-
tekehitys, strategia, kilpailuetu, budjetti, organisaation jatkuvuus. (Pyykko 2011, 19-40;
Raatikainen 2011, 22.)

Yrityksen visio vastaa kysymykseen minne olet menossa ja missa yrityksesi on viiden
vuoden paasta. Visio suuntaa tulevaan. Pop up yritysta suunnitellessa téarkeinta on aset-
taa sille tavoite. Joillekin se voi olla voiton eli rahan saaminen, toisille se voi olla vaikkapa
oman taiteellisen tuotoksensa testaaminen yleisélla ennen yrittajaksi ryhtymista. Rahaa ei
kannata ajatella, sita joko tulee tai ei tule. Kannattaa lahtea siltd pohjalta, etté saa paljon
hyvaa kokemusta yrittdmisesta. Mika toimi ja mika ei? Naita tuloksia voi hyédyntaa seu-
raavassa pop up kokeilussa tai ryhtyessa yrittajaksi. Kokemus tuo varmuutta tulevaa var-
ten. Jos tavoitteena on tehda pop up kokeilusta taysipaivainen yritys, kannattaa kiinnittaa
huomiota skaalautuvuuteen. Voiko liikeideaasi kasvattaa ja laajentaa? Kunnianhimo on
hyvasta, kehita konsepti, jonka pop up kaupan liséksi voi toistaa kansallisena tai jopa
kansainvalisena yrityksena. Tarkeimmat kysymykset ovat: mika on lopullinen paamaarani
ja kuinka voin tehda tasta skaalautuvan? (Baras 2016, 63—64; Pyykkd 2011, 41.)

Yritysta aloittaessa on tarkeaa ottaa huomioon sijainti, perustaako yrityksen yksin vai yh-
dessa jonkun kanssa, onko kyseessa tyo- vai liikeyritys seka miten vaurastua. Tulee my6s
miettia onko kyseessa itse kehitetty vai valmis toimintamalli. Yritysta perustaessa on tar-
keda kriittinen ajattelu eli tarkastella ostaako tuotetta kukaan. Erittain oleellista pop up
kaupan toteuttamisessa on myds oikea ajoitus. Sesonki seka esimerkiksi sdé vaikuttavat
konseptiin, sijaintiin ja kestoon. Kesé ja joulu sekda muut loma-ajat ovat otollisia aikoja to-
teuttaa pop up. Naina aikoina kannattaa kuitenkin varautua suuriin asiakasmaariin, voi
olla, ettd lisdapu on tarpeen. Tuotteet kannattaa valita sesongin mukaisesti (Baras 2016,
79; Lyytinen & Piha 2004, 46; Pyykkd 2011, 23-34.)

Yrityksen perustaminen vaatii yrittdjaltd monipuolista tietoa ja itsensa tuntemista. Se on
kasvamis- ja kehitysprosessi. Prosessi alkaa yritysideasta ja paattyy kaynnistymisvaihee-
seen eli yrityksen perustamiseen. Hyvan liikeidean liséksi yrityksen perustaminen vaatii
runsaasti tyota, uskoa omiin menestymismahdollisuuksiin seka karsivallisyytta. Suunni-
telmien teko vaatii runsaasti aikaa, koska yleensa ne muuttuvat ja kehittyvat. Yritysta pe-
rustettaessa tulee pohtia ratkaisuja, hankkia mahdollisimman paljon tietoa esimerkiksi
tutkimalla markkinoita seka kehittaa tuotteita ja palveluja. (Meretniemi & Yl6nen 2008, 8-
9.
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2.4.1 Mita otettiin huomioon Ecomaniaa perustettaessa?

Ecomanian tavoitteena oli selkeasti oman liikeidean eli konseptin testaus. Halusimme
kokeilla, olisiko siita "oikeaksi” yritykseksi. Tietenkin myds rahan tekeminen oli tarkeaa ja
Ecomanian tulos oli yksi tarkeimmista testausmittareistamme. Ecomaniassa oli myytavana
Pupunan tuotteita sekd muutaman ystavan tuotteita. Kaikki tuotteet oli valmistettu kierra-
tysmateriaaleista. Alusta alkaen mukana olivat Beloved, joka tekee erilaisia tuotteita van-
hoista hopea- ja alpakka aterimista, Royal B*tch Craft Shop, jonka valikoimasta oli Ita-
Saksan ja TSekki armeijan ylijgdméakankaista tehtyja astiapyyhkeita sek& maastokartoista
tehtyja lasinalustoja seka Mia’s design, jolta oli myynnissa vanhoista rahoista, postimer-
keista ja lusikoista tehtyja koruja. Liséaksi matkan varrella mukaan tuli Etela-Virolaisia
elainlattiatyynyja, helsinkilaisia elainlaukkuja seké kasinkehréattya villalankaa Kainuusta.
Omat Pupunan tuotteet olivat vaatteita, asusteita sekéa leluja lapsille ja lapsenmielisille.
Keséan aikana mallistoon tuli myds aikuisille suunnattuja vaatteita ja asusteita. (Kuva 3.)

Ecomania
Pop Up Shop
1.6.-31.8.2015

ERTEEE

Kuva 3. Pupunan ja Belovedin tuotteita

Kohderyhma oli ekologisia arvoja arvostavat alle 50-vuotiaat. Imagotavoite oli olla hauska,
varikas ja erottuva kierratyskasitoitd myyva liike. Missio oli olla Porvoossa ainoa laaduk-
kaita, eettisesti ja ekologisesti kestavia tuotteita myyva liikke. Tama oli myés Ecomanian

kilpailuetu.
Liiketoimintasuunnitelma pitéisi aina tehda yritysta suunniteltaessa, mutta koska Pupunal-
la oli jo liiketoimintasuunnitelma, niin sité ei tehty erikseen Ecomanialle. Liiketoiminta-

suunnitelman alueet oli kuitenkin mietitty Ecomanialle. Emme olleet miettineet jatkuvuutta
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kovin paljon, koska kyseessa oli pop up kauppa. Budijetti oli [ahinn&a suunniteltu kattamaan
vuokra ja markkinointimateriaalit. Markkinointi tapahtui sek& ennakkoon, etta pop up toi-
minnan aikana, pddasiassa sosiaalisessa mediassa ja tdméan liséksi suusta suuhun mark-
kinoinnilla sek& mainoslehtisia jakamalla. My6s paikallislehdistoa kaytettiin hyvaksi Eco-
manian markkinoinnissa. Tuotannon Ecomaniassa toteutti yrittgja itse ja tuottajat joiden

tuotteet olivat tilimyynnissé. Tuotekehitysta ei juuri tehty, koska kyseessa oli pop up.

Ecomania toteutettiin kesallg, jolloin kaupassa luonnollisestikin myytiin kesaén ja turisteille
sopivia tuotteita: kesavaatteet, kesalaukut ja korut (olemme huomanneet korujen myyvan
vahvasti juuri kesélld). Vuodenaika nakyi myds tuotteiden vareissa, kesdaikaan raikkaat
varit kuten keltainen ja vihrea myyvat hyvin. Ecomaniassa jokaisella tuotteella on entinen

elama, eli tarina kerrottavana.

2.4.2 Ecomania pop up kaupan tulosten ja vision pohdintaa

Ecomanian hyva rahallinen lopputulos oli osattava ndhda useammasta nakokulmasta,
vaikka lopputulos olikin erittain ilahduttava ja hyva (taulukko 1). Monet seikat vaikuttivat
positiiviseen lopputulokseen, tarkeimpana ajankohta. Kesalla Porvoossa on paljon turiste-
ja ja liikennetta ja silloin suurimmalla osalla yrityksistd menee hyvin. Miten kesén hyvan
tuoton saa jatkumaan koko vuoden? Téassa tulee skaalautuvuus erittain tarkeaksi tekijaksi

sekd muuttumis- ja sopeutumiskyky.

Taulukko 1. Myyntilukuja

Kokonaismyynti Ecomanian liike- Ecomanian tulos
vaihto kulujen jalkeen/
ennen veroja
Toukokuu — 556,40 €
Kesakuu 1976,50 € 949,20 € 321,94 €
Heindkuu 4793,40 € 1907,35 € 1154,12 €
Elokuu 5762,70 € 2072,34 € 1592,95 €

Pop up kaupan ollessa kyseessa, on vision miettiminen haasteellista. Lahinna voi miettia

jatkuuko toiminta suunnitellun ajanjakson jélkeen, ja jos toiminta jatkuu niin millaisena. Jos

ajatellaan pop up kauppaa liikeidean testaamisen valineena, voidaan visiota ja yrityksen

likeideaa suunnitella ja kehittd&d pop up toteutuksen aikana. Jos kaupasta tulee pysyva

yritys, taytyy liiketoimintasuunnitelman aihealueet miettia ja kirjata tarkasti ja toteuttaa

pysyva yritys sen ja saatujen tuloksien pohjalta. Ecomanian tulevaisuuden suunnitelmat

olivat, etta jos myynnit nayttavat hyvalta, niin yritys jatkaisi toimintaansa ja yrittaja siirtyisi
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sivutoimisesta yrittajasta paatoimiseksi yrittajaksi. Loppujen lopuksi juuri nain tapahtui,

positiivisten tulosten valossa, yrittdja sai rohkeutta jatkaa paatoimisena yrittajana.

2.5 Miten luoda konsepti, joka myy

On pelottavaa perustaa yritys vain todetakseen ettei asiakkaita tule. Yleensa kannattaa
valita pop up konsepti tai tuote oman asiantuntemuksen ja taitojen perusteella. Esimerkik-
si kokki esittelee tietyn ruokalajin tai korumyyja uuden muotoilun. Sen liséksi konseptin
pitda olla yleisoa kiinnostava. Pitd& osata tunnistaa asiat, joista ihmiset kiinnostuvat ja pop
up kannattaa muokata vastaamaan kysyntdan tai tarpeeseen. On tarkeda varata aikaa
kunnolliseen suunnitteluun, jotta 16ytaa juuri itselleen ja asiakkaille sopivan konseptin.
(Baras 2016, 49-55.)

Toimivassa yrityksessé hyva tulos saavutetaan hyvalla toiminnalla, joka kasittaé onnek-
kaan tai suotuisan tilanteen sek& hyvan tyypin yrittajana (kuvio 1).

Onnekas/

Suotuisa
tilanne

Hyva

toiminta

Kuvio 1. Hyvan yrityksen kaava (Pyykko 2011, 21).

Onnistuneen pop up kaupan toteuttaminen vaatii erottumista. Tuotteiden tai palveluiden
tulee erota suurten kauppojen ja ostoskeskusten tarjonnasta, koska ihmiset tulevat pop up
kauppaan ostoskokemuksen takia. He haluavat tietdd kuka tuotteen teki, missa se tehtiin
ja mika on tarina tuotteen takana. Tuoteominaisuuksista kertominen ei riita vaan taytyy
kertoa tarinoita. Tarinankerronta jattd& voimakkaamman muistijaljen kuin tuoteominai-
suuksien luettelointi, talléin informaatio muuttuu tunteeksi. Tarinankerronnan kautta yritys
tai brandi saa viestinsa lapi ja ihmisten mieliin. Varsinkin markkinointi on pop up yrityksille
hyvin tarkeda ja tdmé& monesti unohtuu. Sosiaalinen media on keskeinen valine pop up
markkinoinnissa. Kirjanpito ja numerot ovat myos térkeita, jotta voi seurata kaupan me-
nestysta. (Baras 2016, 60—157; Tuulaniemi 2011, 45.)

Isoin tekija menestyksen mittaamisessa on asiakkaat ja nimenomaan asiakasmaaréat. Ly-

hytkestoisen pop upin on helppo saada suuret asiakasméaarat, mutta miten saada pitem-

paéan kestavaan pop up kauppaan paljon asiakkaita koko ajan? Tarvitaan enemman ja
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huolellisempaa suunnittelua ja yhteistydta muiden yritysten kanssa. Asiakaspalvelussa
tarkeda on luoda asiakkaalle positiivinen palvelukokemus: hymyile ja ole positiivinen, ole
itsevarma ja asiantunteva ja ennen kaikkea usko tuotteisiisi ja likeideaasi, ole innostunut
niista. Tyytyvaisten asiakkaiden levittdma positiivinen palaute on elintarke&é ja kullan ar-
voista pop up yrittAmisessa. Nettinakyvyys on myos erittain tarkedd, se houkuttelee pai-
kalle ulkopaikkakuntalaiset, kun taas fyysinen kauppa houkuttelee paikalle paikalliset.
Sosiaalisen median kayttaminen korostuu pop up nettindkyvyydessa. Nettisivut, Facebook
sivu ja Twitter on hyva olla. On olemassa paljon hyvia ja ilmaisia nettisivupohjia. Sivuilta
tulisi 16ytya perustiedot yrityksesté seka kuvia ja tietoja tuotteista. Nettisivuilta voisi myos
tilata tuotteita esimerkiksi Paypal sovelluksen avulla. Sanomalehdissa kannattaa nakya
myds ilmoitusten tai artikkeleiden muodossa. (Baras 2016, 65-83.)

Menekin edistamiskeinona suusta suuhun markkinointi on halvin, tehokkain ja asiakasys-
tavallisin. Tavallisen ihmisen suosittelu on maksettua mielipidettd uskottavampi. Tarvitaan
suosittelijoita eli ihmisié jotka kertovat kavereilleen sinusta ja yrityksestasi. Ihmiset puhu-
vat mielellaan itsestaan mutta sen lisdksi he haluavat kuulua myés ryhmaan. Kiinnostava
yritystarina saa ihmisen kokemaan etta han on osa jotain. Sahkoéisilla menetelmilla voi
auttaa viestia meneman eteenpain esimerkiksi Facebookin jaa-linkit. Yrittajan taytyy men-
na mukaan jo olemassa olevaan keskusteluun ja seurata keskusteluja. Ostoksia tehdaan
sosiaalisessa ymparistossa eli kuluttajan ostokayttaytymiseen vaikuttaa merkittavasti
myds kuluttajan [&hipiiri. Hyvat ja huonot kokemukset jaetaan toisten ihmisten kanssa.
Yrittdjan on onnistuttava vaikuttamaan niin asiakkaan tarpeisiin kuin myds tunteisiin. Tar-
peet vaihtelevat ja ihmiset ovat erilaisia. On kaksi tarke&a kysymysta mika saa ihmisen
ostamaan: mitd ostaja saa ja mita ostajan laheisimmat ihmiset saa. 20 % asiakkaista tuo
80 % liikevaihdosta, kannattaa siis keskittyd avainasiakkaisiin (Lundberg & Toytéri 2010,
59; Pyykkd 2011, 47-322).

On tarke&aéa miettia minkalaisena yrityksena haluaa asiakkaiden silmissa esiintya. Pitaa
uskaltaa olla myodnteisesti erilainen. Asiakas kohtaamisessa ihminen tai viesti kohtaa asi-
akkaan eli jokainen kohtaaminen on ensiarvoisen tarkeda. Hyva yhteisymmarrys syntyy
kun kaikki tekijat sujuvat ja osuvat kohdalleen. Yrittdja tarvitsee myds empatiaa ja kykya
samaistua asiakaan tilanteeseen. (Lundberg & Tdytari 2010, 187; Selin & Selin 2013,
155-191.)

Elaméantapa yrittajalle tyypillistd on suoramyynti asiakkaille ja toiminnan pieni volyymi.

Suurin osa asiakkaista jotka ovat ostaneet kasitydyrittdjan tuotteita, ostavat ne paikoista,

jossa he kohtaavat itse kasityoyrittdjan esimerkiksi yrittdjan omasta myymalasta, messuil-
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ta, myyjaisista tai torilta, Suorat suhteet yksityisiin asiakkaisiin ovatkin olennainen osa
kasityoyrittajyytta (Ayvari 2006, 33-39.)

Asiakkaan ostopaatos ei perustu vain matalaan hintaan vaan kuluttajan henkilokohtaiseen
nakemykseen hinnasta. Ostopaatokseen vaikuttaa suuresti laatu. Koetulla laadulla tarkoi-
tetaan asiakkaan subjektiivista kasitysté tuotteen kyvysta tyydyttaa asiakkaan tarpeita.
Asiakkaan hintak&sitys on siis tulos hinnan ja laadun yhteensovittamisesta. Oikea hinta
tuotteelle on se jonka pystyy saamaan markkinoilta kannattavasti. Joskus liian halpa hinta
voi vieda asiakkaan arvostuksen tuotteeseen. Pienyrityksessé hinta on kilpailukeino, sen
lisdksi my6s asiakassuhteilla, laadulla ja toimitusvarmuudella on suuri merkitys. Onnistu-
nut hinnoittelu perustuu kustannusten liséksi asiakkaiden tuntemiseen ja heidan suhtau-
tumisestaan hintaan. (Laitinen 2007, 221-240; Meretniemi & Yl6énen 2008, 119.)

Pop up yrityksen promootio on haastavaa. Jos toimii jo olemassa olevan kaupan tiloissa,
on helppo kayttaa heidan asiakaskuntaansa, joille paikka on jo tuttu. Jos vuokraa tilan,
joka on ollut pitempaan tyhjillaan, on asiakkaiden tavoittaminen erityisen haastavaa. Jos
pop up kestaa pitempaan (30-90 paivad), on hyva pitda iso avajaistapahtuma seka jarjes-
taa aika-ajoin tapahtumia ja tempauksia. Luo pop up kaupastasi kohde, mihin matkustaa

tai menna, eika pelkastaan kauppa tuotteillesi. (Baras 2016, 81-82.)

2.5.1 Miten Ecomanian konsepti saatiin myymaan?

Ecomania perustui kierratyskasityttaitoihin, omiin ja ystavien seka ekologiseen aatemaa-
ilmaan. Ecomaniaa suunniteltiin pitkdén ja hartaasti, mutta silti oli pelottavaa oikeasti aloit-
taa toiminta, mita jos tuotteet eivat kelpaa, enta jos koko idea on ihan tyhma? Vaatii roh-

keutta ottaa se viimeinen askel ja oikeasti ryhtya toteuttamaan unelmaa.

Onneksi Ecomania otettiin erittdin hyvin vastaan ja asiakkaat olivat hyvin iloisia, etta ta-
man tyyppinen kauppa vihdoin 16ytyi. Toki otimme huomioon suunnitellessa, ettd nykyaan
eettisille ja aatteellisille tuotteille on todellista kysyntdd. Halusimme myos ettei Ecomania
ole "liian ideologinen” tai "vihred@”, jotta sinne uskaltaa tulla ihan tavallisetkin ihmiset. On-
nistuimme tassakin hyvin, liikkeessa kavi kaikenlaisia ihmisia ja tuotteet otettiin hyvin vas-

taan ja mika parasta, kassakone kilisi koko ajan.

2.5.2 Konseptin toimivuuden tuloksia ja pohdintaa

Ecomaniaa suunnitellessa otimme nettinakyvyyden isoksi osaksi toimintaa. Perustimme
nettisivun (www.ecomania.fi), jossa oli koko kesén ajan uusia artikkeleita ja kuvia seka

tietenkin kattavaa tietoa tuottajista ja tuotteista. Hyddynsimme myds 2008 vuodesta asti
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pyOritettyda Pupunan nettisivua (www.pupuna.com) sekd Ecomanian ja Pupunan Face-
book sivustoja. Pydrittelimme myds ajatusta tuotteiden myynnista nettisivuilla, mutta re-
surssit siihen eivat riittaneet, 1&hinné aika ja henkildkunta, tuotteita myds myytiin sen ver-
ran kiilvaaseen tahtiin, ettei niita olisi nettimyyntiin riittdnyt. Perustimme myo6s Facebook ja
Instagram sivut. Facebookissa oli jatkuvien paivitysten ja uusien kuvien lisaksi mm. arvon-
ta heti toiminnan alussa. Myds ale-kampanjoita jarjestimme paaasiassa kesan loppupuo-
lella. Emme kayttadneet maksettua mainontaa netiss&, miké olisi ollut jalkik&ateen katsottu-
na jarkevaa. Nakyvyytta oli myos Visit Porvoo sivustoilla, joka toi ihan nakyvasti ja kuulu-
vasti ulkopaikkakuntalaisia kauppaan. Moni asiakas kertoi tulleensa Porvooseen varta
vasten Ecomaniaan kdymé&éan, suurin osa naista oli selvasti "vihreitd”. Lehtiartikkeli paikal-
lislehdessa toi myods paikalle uusia asiakkaita, Iahinné tietenkin paikallisia. Asiakaspalaut-
teen perusteella olimme onnistuneet asiakaspalvelussa. Asiakkaat kiittelivat iloisesta, in-
nostuneesta ja asialleen omistautuneesta palvelusta. Intohimo ja usko tuotteisiin siis sel-
vasti valittyivat asiakkaille ja toivon mukaan saimme myos “ei niin valveutuneet” ihmiset

ajattelemaan eettisia ja ekologisia arvoja kulutuksessa.

Ecomanian tuotteet olivat verrattain edullisia, koska materiaalit tuotteisiin ovat ilmaisia tai
hyvin halpoja. Asiakaspalautteessa, nettikyselyn avointen kysymysten vastausten perus-
teella, tuli mainintoja seka halvasta hinnasta (liite 3 & 4), etta kalliista hinnasta (liite 5),
mutta kaiken kaikkiaan hinnat tuntuivat olevan kohdallaan ja ostopaatdkset olivat helppo-
ja. Kun jalleenmyy muiden tekemia kasitditd, hinta maaraytyy pitkalti tuottajan omasta
halusta. Jotkut haluavat asiakkaiden saavan tuotteen tiettyyn hintaan, esimerkiksi samaan
hintaan kuin tuottaja itsekin niitd myy. Toiset tuottajat maarittelevat hinnan, jonka haluavat

itse saada ja jalleenmyyija lisaa siihen paalle provision.

2.6 Pop upin kulut

Vaikka pop up on edullinen ja melko riskiton tapa yrittad, se vaatii tarkan talouden suunnit-
telun. Jos pop up on osa jo olemassa olevaa liiketta, voi kayttaa liikkeessa valmiiksi olevia
hyllyja ja huonekaluja. Toinen hyva vaihtoehto on vuokrata ne. Kuluja pop up kaupalle
ovat muun muassa vuokra, vakuutukset sekd huonekalut, promootio, kyltit, mainostus ja
henkilokunta. Kannattaa laskea tuotteille oikea kate ja break even point, jotta osaa arvioi-
da rahamaaran, jonka voi/tulee kayttaa kuluihin. Jeremy Barasin mukaan henkilokunnan
hankkiminen on yksi tarkeimmista tehtavista kun toteuttaa pop upin. Han sanoo, ettd am-

mattitaitoinen ja riittava henkilékunta varmistaa onnistumisen. (Baras 2016, 83—-88.)

Ei ole jarked investoida l[Aheskdan samoja maaria resursseja, esimerkiksi IT, tai energiaa

pop up kauppaan kuin mita kaytettaisiin pysyvaan likkeeseen. Kuitenkaan ei voi ottaa
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oikoteitd tai sdastaa luotettavuudessa, koska pop up kaupat yleensa antavat ensimmaisen
vaikutelman asiakkaalle jostain tuotteesta, yrityksesta tai brandista. (CradlePoint Tehno-
logy 2012, 6.)

Markkinoijan taytyy varmistaa ettd pop up kaupan vaikutukset jatkuvat pitkaan, koska on
kyse niin lyhytaikaisesta asiasta. Kannattaa laajentaa toimintaa nettiin ja sosiaaliseen me-
diaan, kayttd&d moniulotteista ndkokulmaa, esimerkiksi arpajaisia. Ei kannata kuitenkaan
investoida liikaa digitaaliseen puoleen, ettei se vie liikkaa pop up yrityksen tuotolta. (Clark
2011))

2.6.1 Mitka olivat Ecomanian kulut?

Ecomanian kuluja olivat toiminimen perustaminen (110€), vuokra (keskimaarin 300 €/kk),
nettinakyvyys (132€), mainosmateriaali mukaan lukien kyltit (250-300€), toimistotarvik-
keet ja somistus (alle 100€) seka tarjoilut tapahtumissa (alle 100€). Sain kayttaa jokian
hyllyja, tankoja ja muita somistustarvikkeita. Kassa ja pankkikorttipaate olivat jokian. Kat-
teet tuotteista olivat lahes 100 % omista Pupunan tuotteista ja 30 % muiden tuotteista.
Henkildkuntakuluja ei ollut, koska kaikki tehtiin ilmaiseksi itse, omalle tyélle ei siis laskettu

palkkaa. Toiminimen ollessa kyseessa kaytettiin yksityisottoja yrityksen tililta.

Pop upin toiminnan aikana ei lisainvestointeja tarvinnut tehda. Markkinointi hoidettiin il-
maisten some-kanavien seka paikallislehdiston kautta ja koko kaupan juoksevista kuluista
kuten séhkdsta ja pakkausmateriaaleista huolehti jokia design. Arpajaiset ja alennuskam-

panjat toteutettiin myos ilmaisten kanavien kautta.

2.6.2 Kulujen ja muiden resurssien kayton tuloksia ja pohdintaa

Emme kokeneet, ettd Ecomanian kokoisessa yrityksessa tarvitsee palkata tyontekijoita,
varsinkin koska myyntivuoroja teki myos jokian tyontekijat. Apuna oli myos opiskelija. Se,
ettd pop up yrityksen kannattaa palkata ammattitaitoisia tyontekijoita, pitdd varmasti paik-
kansa kun toteutetaan isoa tapahtumaa tai vaikkapa pop up ravintolaa. Ecomania oli kui-
tenkin helppo toteuttaa yhden ihmisen voimin perheen suosiollisella avustuksella ja yhteis-

tydssa jokian henkilokunnan kanssa.

Kulut pysyivat pienind myds kierratysmateriaalin kayton vuoksi. Uusia huonekaluja tai
muita somistustarvikkeita ei oikeastaan hankittu, vaan kaytettiin vanhaa esimerkiksi roska-
lavoilta 16ytyneita tavaroita. Myos tuotteiden valmistus paéaosin lahjoitetuista, kierratetyista
materiaaleista mahdollistavat kulujen pitdmisen pienena ja hyvan katteen mahdollisena.

Asiakaskyselyn avoimien kysymysten vastausten mukaan myos asiakkaat kokevat kierra-
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tysmateriaalin kayton taloudellisena (lite 3). Tuottajille tehdyn sdhkdpostikyselyn perus-
teella yhteistydkumppanienkin mielesta pop up on edullinen tapa toimia sesonkiluontoi-
sesti (liite 6).

2.7 Pop up yritysten vaikutus ymparistoonsé

Pop up yritykset voivat vaikuttaa positiivisesti markkinatalouteen ja taloudelliseen tilantee-
seen. Esimerkiksi lama-aikana pop up yrittajat maksavat vuokria tiloista, jotka muuten
seisoisivat tyhjanda, luovat tyopaikkoja ja toimeentuloa sekéa parantavat kaupungin tarjon-
taa ja toimintaa niin matkailijoiden kuin omien asukkaidensakin silmissa ja ylipaansa tar-
joavat positiivista muutosta kaupunkiin. Kuluttajat pitavat pop up kaupoista, ne tuovat ym-
paristdonsa elamaa ja jotain uutta seka innostavaa. Aktivoituneet asiakkaat hyodyttavéat
kaikkia paikallisia yrittajia tuomalla lisda ostohaluista asiakaskuntaa. (Baras 2016, 31-36.)

Ympéri maailmaa pop up kaupat tayttavat tyhjia liiketiloja elvyttden kauppakatuja ja hel-
pottaen tyhjien liiketilojen vuokranantajien taakkaa, jotka ovat seurausta lamasta tai luon-
nonmullistuksista. Pop up ei ole vain tapa elvyttaa ymparistéa vaan ne myds muokkaavat
ymparist6aan. Mutta onko jatkuva riippuvuus tilapaisesta liikketoiminnasta aina hyva idea?
Ne ovat toki hyva ja laillinen tapa ottaa kayttamattémat tilat kayttdon ja auttavat aloittele-
via yrityksia ja projekteja alkuun. Pop up toimintamalli vastaa median luomiin kuluttajien
hetkellisiin vaatimuksiin, varsinkin nuorisomarkkinoilla. Tilan hetkellisyyden ja joustavuu-
den edistdminen on ehka tarkein vaikutus, jota pop up kulttuurilla on kaupunkeihin. Toi-
saalta pop up yritykset voivat mydskin edistdd epatoivottavaa tulevaisuuden yhteiskuntaa,
jossa lyhytaikaiset palvelut korvaavat turvalliset rakenteet ja hyvinvointipalvelut. (Harris &
Nowicki 2015.)

Vuokranantajat ovat yleensa haluttomia vuokraamaan tilojaan véliaikaisesti, koska he
haluavat tiloihinsa pitkaaikaisia vuokralaisia. Mutta lyhytaikaisista vuokralaisista saattaisi
tulla pitk&aikaisia kun he ovat paasseet kokeilemaan liikkeideansa toimivuutta. Olisi myods
hyva saada vuokranantajat ymmartamaan, etta lyhtyaikainen vuokrasaaminen on kannat-

tavampaa kuin seisottaa tiloja tyhjana. (Baras 2016, 35-39.)

2.7.1 Miten Ecomania vaikutti ymparistoonsa?

Kevaan aikana jokia ry:ssa tapahtui suuria muutoksia kun osa jasenista lopetti tai siirtyi
tilimyyntilaisiksi. Eli kauppa tarvitsi nopeasti jonkun ratkaisun tyhjalle tilalle ja nousseille
vuokraosuuksille. Ecomania maksoi huoneesta kahden kasitydlaisen paikkavuokran eli
keskimaéarin 300 euroa kuukaudessa. Heindkuun alusta yhdistyksessa ja néin ollen vuok-

ranmaksajia oli enaa kolme yrittajaa. Ecomania hyddytti jokidta monin tavoin, maksoi mel-
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kein puolet koko liiketilan vuokrasta ja toi liikkeeseen lisdéa asiakkaita ja myds erilaista
asiakaskuntaa kuten nuoret ekologisesti valveutuneet aikuiset. Ecomania hyotyi myos
suuresti jokian jo olemassa olevasta asiakaskunnasta, joka otti Ecomanian positiivisesti

vastaan.

Se, etté vuokranantajat eivat ole halukkaita vuokraamaan tilojaan lyhyeksi aikaa ké&vi hy-
vin ilmi etsiessdmme vuokratilaa Ecomanialle. Kiersimme kaikki valitysfirmat ja pyysimme
yhteydenottoja vuokranantajilta tyhjien liiketilojen vuokraamisesta kolmeksi kuukaudeksi.
Emme saanet yhtaan yhteydenottoa eli yksikdan vuokranantaja ei suostunut vuokraa-

maan tilaansa lyhyeksi aikaa vaan he pitivat kiinni vuoden minimista.

Ecomania loi myds liséda kuhinaa Jokikadun sillan toiselle puolelle vanhasta kaupungista
katsottuna. Ihmisia kulkee kylla ohi aivan rantaa pitkin, mutta vain osa edes huomaa muu-
tamat kaupat, jotka silld puolen siltaa sijaitsee. Pop up pysaytti ja toi paikalle uusia ihmi-

sia, tarkedna tekijana varmaankin se seikka, ettéa pop up on paikalla vain rajoitetun ajan.

2.7.2 Ecomanian vaikutusten tuloksia ja pohdintaa

Ecomanian yhteydessa huomasimme, ettei Porvoo kannusta pop up yrittajyyteen. Vuokra-
tilaa oli mahdotonta I6ytaa, kaupungilla ei ollut mitaan tarjolla. Porvoo voisi olla avoimempi
ja yhteistydhaluisempi pop upien suhteen, koska ne hyoddyttavat koko kaupunkia ja sen
tapahtumatarjontaa. Mallia voisi ottaa Turun kaupungilta, joka kesalla 2015 antoi tyhjia
liiketiloja ilmaiseksi vuokralle pop up yrityksille. Turussa, kuten monessa muussakin kau-

pungissa on nykyaan paljon tyhjia liiketiloja.

Se, ettd vuokranantajat eivat suostuneet tinkimaan vuoden minimi vuokra-ajasta kummas-
tutti suuresti. Kesan aikana nadma tilat seisoivat tyhjana emmeka ymmarra, miten téllainen
toiminta voi olla kannattavaa. Se myos luo ankeaa kaupunkikuvaa kun keskustan alueella

seisoo tyhjillaén tiloja turistisesongin aikana.
Webropol asiakaskyselyn kysymykseen "mita mielta olet pop up kaupoista” vastanneista

85 % vastasi, ettd pop up kaupat piristéavat kaupunkikuvaa ja 83 % kokivat, ettd ne luovat

vaihtelua tarjontaan (kuvio 2).
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Mita mielta olet pop up kaupoista?

TOIMIVAT LIIAN LYHYEN AIKAA
MAHDOLLISESTI EPALUOTETTAVA TAPATOIMIA
TUNTEMATON KASITE SUOMALAISILLE
PIRISTAA KAUPUNKIKUVAA

LUO VAIHTELUA TARJONTAAN

HYVA KEINO TAVOITTAA UUSIA ASIAKKAITA

HYVA KEINO TESTATA LIIKEIDEAA X7

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100 %

= Ei mEnosaasanoa m®Kylla

Kylla En osaa Ei Yhteenséa
sanoa

Hyva keino testata 48 4 0 52
likeideaa 92,31 % 7,69 % 0%
Hyva keino tavoittaa 41 11 0 52
uusia asiakkaita 78,85 % 21,15 % 0%
Luo vaihtelua 43 9 0 52
tarjontaan 82,69 % 17,31 % 0%
Piristaa 44 8 0 52
kaupunkikuvaa 84,62 % 15,38 % 0%
Tuntematon kasite 17 20 15 52
suomalaisille 32,69 % 38,46 % 28,85 %
Mahdollisesti 5 19 28 52
epaluotettava tapa 9,62 % 36,54 % 53,85 %
toimia
Toimivat liian lyhyen 15 28 9 52
aikaa 28,85 % 53,85 % 17,31 %
Yhteensa 213 99 52 364

Kuvio 2. Mita mielta olet pop up kaupoista?
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2.8 Pop up keinona liikeidean testaamiseen

Pop up on yrittgjalle tai sellaiselle, joka haluaisi yrittdjaksi seka suunnittelijalle tai tekijoille
erinomainen tapa kokeilla liikeideaansa riskittomasti ja halvalla. Pop up kaupat ovat hyvia
testausmaaperia uusille yrityksille ja start upeille seka erinomaisia tilaisuuksia taiteilijoille

ja kasitydlaisille esitella taitojaan ja tuotteitaan ja markkinoida niita. (Baras 2016, 35.)

Pop up tarjoaa yrittdjalle mahdollisuuksia kuten kohdeyleistn I6ytdminen, uusien tuottei-
den konseptien ja markkinoiden testaaminen seka kuluttajandkemysten saaminen pienella
investoinnilla. Pop up luo kuhinaa ja mieleenpainuvia spektaakkeleita sekéa saavuttaa
massoja ja herattaa kuluttajien uteliaisuutta seka luovat "hae ennen kuin loppuvat” — ha-
taa. Pop up on myds ekonominen vaihtoehto isolle tayden skaalan yritykselle jossa paa-
see eroon vanhasta tavarasta. Pop up yrityksille on tyypillista aggressiivinen tuotteiden
markkinointi lyhyelld aikajanalla. Pop up on hyva tapa saada yhteys asiakkaaseen kas-
vokkain kaydyn keskustelun kautta, jossa asiakas paésee tutustumaan tuotteen tekijaan
tai suunnittelijaan. (CradlePoint Technology 2012, 5; Subramanian 2014.)

Pop up kaupat auttavat brandeja paasemaan kasiksi markkinoihin edullisesti, koska vuok-
rat ovat halpoja ja ne luovat kuhinaa ilman investointeja mainostukseen. Tulee kyseen-
alaistaa laajuus kuinka pop up tavoittaa ihmisia koska se oikeastaan tavoittaa vain ihmiset
jotka kayvat paikan paalla. Pop up kaupan avulla voi testata onko jokin sijainti yritykselle
hyva. Pop up kaupat ehkaisevat kuluttajien tylsistymista ja auttavat ihmisia tutustumaan

tuotteeseen tavoilla joita ei ole aikaisemmin tehnyt. (Clark 2011.)

Pop Up Republic kirjassa haastateltu Small Business Development Center of the Chica-
goland Chamber of Commercen johtaja Florence Hardy, ohjeistaa yrittajia kokeilemaan
ensin likeideaansa pop up kaupan kautta ennen suurta paatosta ryhtya kokopaivaiseksi

yrittajaksi. Han myos ajaa pop up kokeiluja osaksi yrityskoulutusta. (Baras 2016, 38—39.)

Yrittdmisen riski pienenee pop up kaupassa sen "taalla tanaan, poissa huomenna” luon-
teen vuoksi. Tama vetad myos hyvin asiakkaita, koska he eivat halua "missata” tapahtu-
maa (FOMO-= the fear of missing out). Jos alivuokraa tilaa toimivasta kaupasta, valttaa
suuret kiinteat kustannukset, kuten korkeat vuokrat tai vakuutukset. Samalla hyotyy myos
jo olemassa olevasta asiakaskunnasta, joka vuokranantajayrityksella on. (Baras 2016,
70-71.)

Joistakin pop up projekteista on kasvanut pysyvia yrityksia. Viehtymys hetkelliseen, ta-

naan taalla ja huomenna on poissa. Tarkoitus on erottua tavallisesta kaupunkikuvasta.
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Pop up kaupat voivat tarjota tilaa paikallisille tapahtumille ja yllattaville kokoontumisille,
mutta myds toimia apuna kuluttajuudelle. Hetkellinen ilmié myy nopeammin ja enemman,
koska sita ei endd mythemmin ole. Pop up kauppojen vetovoima yrityksille on se, etta ne
voivat toimia epamuodollisina markkinointitutkimusprojekteina yrityksille. Pop up voi olla
erittéain hyva mainoskampanja. Pop up on keino testata uutta sijaintia tai tutkia minkalaista
asiakuntaa yritys tai tuote houkuttelee ennen kiintean yrityksen perustamista. Tuotteet
voivat testata uusia tuotteita tai palveluita, promotoida uutta brandia tai elvyttaa vanhaa.
Kaiken taman tutkimuksen ja promootion voi tehd& halvalla. Pop up ei néayta kuolevalta
trendiltd. Vuokranantajille, joilla liiketilat ovat tyhjilladn pop up yritykset tuovat ihmisia ja
vuokralaisia lisda ja ehké jopa ilmaista yllapitoa ja sisustustyota. (Cochrane 2010.)

Pop up kaupat ovat hyvé keino oppia ja saada lisaa tietoa asiakkaista, sen lisaksi etta silla
voidaan lisatd myyntid. Spontaanius ja yllattavyys ovat elinehto tuotteen brandille, valiai-
kaisuus houkuttelee ihmisia paikalle ja ostamaan. Sijainti ja ajankohta taytyy miettia tosi
tarkkaan. Pop up on kustannustehokas eli taloudellinen tapa testata, pienilla investoinneil-
la saa hopeasti tietoa siita miten asiakkaat reagoivat uuteen tuotteeseen, brandiin tai
markkinointiin. Pop up kaupat ovat myds markkinointimahdollisuus branditietoisuuden
luomiseen, niiden kautta yrityksista leviaa keskustelua sosiaalisessa mediassa joka puo-
lestaan lisaa tietoisuutta ja tuo tietoa yrityksille asiakkaista. Pop up yrityksia ei viela saa-
della erikoisemmin laeilla tai sdadoksilla talla hetkella ja toivottavasti tama sailyy, eikd pop

up yrittdmista rajoiteta tai rahasteta. (Baras 2016, 40; Buxton 2014.)

2.8.1 Ecomania pop up shop keinona liikeidean testaamisessa

Ecomanian toteuttaminen oli riskitdn ja halpa tapa testata liikeideaamme, seka tuotteiden
menekkid. Vuokra oli edullinen ja alkuinvestoinnit pienia. Halusimme testata miten ekolo-
gisten tuotteiden myyntiin keskittyva kauppa otetaan vastaan ja pop up tuntui hyvalta ta-
valta testata tata. Ecomanian kautta kasity6laiset paasivat esittelemaan omia tuotteitaan

kiintedssa liiketilassa, markkinatapahtumien ja nettikaupan sijaan.

Mielestamme hyvat asiakassuhteet ja henkilokohtainen palvelu ovat ensiarvoisen tarkeita
pop up yrittdmisessa. Pop up on niin hetkessa elava, etta asiakkaan tulee kokea saavan-
sa ylimaaraista arvoa palvelukokemuksessaan. Ei ole aikaa rakentaa pitkaa asiakassuh-

detta. Jos aikoo perustaa pysyvan yrityksen pop up kaupan pohjalta, on luotava asiak-

kaalle hyva ensikokemus yrityksesta.

Ecomaniassa asiakas oli aina suorassa kanssakaymisessa tekijan kanssa ja sai kuulla

tuotteiden tarinan, alkuperén ja tekotavan. Tekijalla on aina tunnesidos tuotteeseensa,
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jonka han valittaa niita itse myydessaan asiakkaille. Kierratetylla materiaalilla on aina
myds oma historiansa, tarina, joka silla on kerrottavana. Pop up kaupassa asiakkaat paa-
sivat tutustumaan ndihin tarinoihin ja tuotteen tekijaan henkilokohtaisesti, sen sijaan, etta
tilaisi tuotteita esimerkiksi nettikaupasta.

2.8.2 Liikeidean testaamisen tuloksia ja pohdintaa

Ryhtyminen kokopaivaiseksi yrittajaksi oli sivutoimiselle yrittajalle erittdin iso ja vaikea
paatds. Pop up kaupan kautta pystyi testaamaan siipidén yrittajand, omia voimavarojaan
ja osaamistaan ilman isoa sitoutumista ja taloudellista riskia. Koska ajanjakso oli kolme
kuukautta kesdaikaan, oli helppo kokeilla yrittamisté ilman, etté olisi pitanyt irrottautua
yrittajyyteen taysiaikaisesti. Asiakaskyselyn kysymyksen "mitd mielta olet pop up kupoista”
vastausten mukaan 92 % vastanneista oli sita mielta, etta pop up on hyva tapa testata
likeideaa (kuvio 2).

Ecomaniassa pystyi testaamaan sitd mitka tuotteet myyvat ja mitka eivat, joka helpottaa
pysyvan yrityksen tuotevalikoiman suunnittelussa. Pop up oli myds oiva tapa tarkentaa
omaa asiakaskuntaansa, eli sitd ketka ostavat ekologisia kasitdita. Yllattden saimme tode-
ta, etta asiakaskohderyhma olikin melko laaja. Ekologiset tuotteet kiinnostavat enimmak-
seen nuoria aikuisia, mutta myds vanhempaa ikéluokkaa sukupuoleen katsomatta. Asia-
kaskeskustelujen perusteella ekologisten tuotteiden tarinat nayttivat kiinnostavan miehia

enemman kuin perinteiset kasityot.

Ecomania toi myos tietoa asiakkaille kasityontekijdista ja heidan tuotteistaan. Monet Eco-
maniassa mukana olleet kasityolaiset eivat olleet asiakkaille ennestaan tuttuja. Pop up
kaupan kautta he saivat brandiaan ja tuotteitaan asiakkaiden tietoisuuteen. Asiakasky-
selyn kysymyksen "mita mielté olet pop up kaupasta” vastausten mukaan 79 % vastan-

neista oli sitd mielta, etta pop up on hyva keino tavoittaa uusia asiakkaita (kuvio 2).

Sijainti vanhan kaupungin ulkopuolella ei ollut paras mahdollinen. Pop up kokeilu toi siis
yrittajélle tiedon siita, ettei kyseiselle alueelle kannata perustaa pysyvaa yritysta. Tuloksia
tarkastellessa oli my6s tarkeaa ottaa huomioon se, etté kyseessa oli sesonkiaika, jolloin
seka paikallisia etta turisteja liikkuu huomattavasti enemman kuin sesonkiajan ulkopuolel-
la. Yhteistyokumppanin sahkdpostikyselyn vastauksessa mainittiin, etta sesonkiaikana

pop up on toimiva idea (liite 6).

Pop up on hetkessa elava ilmid, joka luo ihmiselle tarpeen ostaa tuotetta kun sitd on vain

hetken saatavilla. On erittéin tarkeda ottaa tama huomioon, kun miettii kannattaako pysy-
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van yrityksen perustaminen. Tulevatko asiakkaat jatkossa uudestaan ja mitkd ovat ne
keinot, joilla asiakassuhteet saadaan pysyviksi? Asiakaskyselyssa kysymykseen "mita
mielta olet pop up kaupoista” vastanneista 29 % oli sitéd mieltd, ettd pop upit toimivat liilan
lyhyen aikaa (kuvio 2). Asiakaskyselyn avoimissa vastauksissa erdan vastaajan omien
kokemuksien perusteella toiminta oli liian lyhytaikaista ja on tarkeda panostaa laatuun
seka toimintatapaan (liite 5).

Asiakaskyselyn mukaan nayttaisi kuitenkin silta, etta kiinnostusta ymparivuotiseen kaup-
paan kuitenkin olisi. Kysymykseen "onko Ecomanialla potentiaalia oikeaksi yritykseksi”
vastanneista 87 % oli sita mieltd, ettd Ecomania voisi jatkaa toimintaansa vakituisestikin
(kuvio 3).

Onko Ecomanialla potentiaalia
"oikeaksi" yritykseksi?

El

KYLLA

0% 20% 40% 60% 80% 100 %
N Prosentti
Kylla 39 86,67%
Ei 6 13,33%

Kuvio 3. Onko Ecomanialla potentiaalia "oikeaksi” yritykseksi?

Myds yhteistydkumppaneiden séhkdpostikyselyjen vastauksista ilmeni, ettéd pop up on
hyva tapa testata liikeideaa ja ettd Ecomanialla on potentiaalia jatkaa "oikeana”
yrityksend. Yhteistybkumppaneilla oli myds halua jatkaa yhteistyota tulevaisuudessa. (Liite
6.)
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3 Palvelumuotoilu ja prototypointi

Halusimme kasitella opinnaytetydssamme myds palvelumuotoilua prototypoinnin osalta,
koska pop up on yksi tapa toteuttaa prototypointia. Palvelumuotoilu ja etenkin prototy-

pointi tuovat tarkean lisdnakdkulman pop up yrittamiseen.

Palvelumuotoilu on prosessi, tytkalu ja menetelmavalikoima, jolla systemaattisesti kehite-
taan liiketoimintaa. Palvelumuotoilun keskeinen tavoite on ottaa mukaan prosessiin kaikki
palvelussa mukana olevat osapuolet myds jo suunnitteluvaiheessa. (Tuulaniemi 2011,
27-28.)

Palvelumuotoilu auttaa havaitsemaan uusia liikketoiminta mahdollisuuksia, luomaan strate-
gisesti jarkevia palveluita, jotka luovat arvoa asiakkaalle sek& tunnistamaan ne liiketoimin-
tapaikat joissa palvelut tukevat organisaation ja asiakkaan arvon muodostusta. Palvelu-
muotoilu on prosessi joka auttaa havaitsemaan missa, milloin ja kuinka organisaatio voi
tehdé palvelunsa arvokkaammaksi seka asiakkaillensa, etta itselleen. Palvelumuotoilu on
konkreettinen tapa maarittaa palvelutarpeet ja vastata niihin. Siita saatu tieto auttaa teke-
maan strategisia valintoja. Palvelumuotoilussa taytyy ottaa huomioon ihmiset, teknologia
ja liiketoiminta. (Tuulaniemi 2011, 96-97.)

3.1 Asiakasymmarrys

Palvelumuotoilu tuo kayttajan ndkokulman palvelujen kehittdmiseen. Palvelumuotoilu ka-
sittelee asiakkaita, asiakasymmarrysta, kayttdjia ja kayttajatietoa. Asiakkaan roolin muu-
tos on ollut palvelun vastaanottajasta aktiiviseksi kayttajaksi. Palvelumuotoilun perustana
on inhimillisen toiminnan, tunteiden, tarpeiden ja motiivien kokonaisvaltainen ymmartami-
nen. Palveluiden kehittamisen keskidssa on ihminen tarpeineen. Tarpeet tyydytetddn or-
ganisaation tarjoomalla, tavaroiden ja palveluiden yhdistelmilla. Palvelut ovat enemmaéan
kuin fyysisia tuotteita. Palvelu on asiakkaan ja tarjoajan valinen vuorovaikutusprosessi.
(Miettinen 2011, 13; Tuulaniemi 2011, 66—67.)

Asiakkaat eivat tavoittele tiettya palvelua, vaan sen tuottamaa lopputulosta. Syva asiakas-
ymmarrys on palvelumuotoilun ydin. Asiakkaan kytkeminen prosessiin mukaan mahdolli-
simman aikaisin on oleellista. On aina parempi mitd enemman asiakas on palvelukehityk-
sessd mukana. Asiakas ei aina valttAmatta pysty sanoittamaan syvallisesti tarpeitaan.
Asiakaskuuntelun keinojen avulla voidaan kehittaa innovatiivisia palveluja, jotka perustu-

vat asiakkaan piileviin tarpeisiin. (Innovation Tower Oy.)
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Yrityksen on ymmarrettava asiakkaiden todellisuus. Heidan todelliset motiivinsa ja arvot,
joihin heidan arvovalintansa perustuvat seké heidan tarpeensa ja odotuksensa. Asiakas-
ymmarrys on asiakkaan arvon muodostuksen ymmartamista eli misté elementeisté arvo
muodostuu palvelussa asiakkaalle. Ensinnékin suunnitellaan ihmisille, jotka oikeasti tule-
vat palveluita kayttamaan. Toiseksi minimoidaan epaonnistumisen riski, koska palvelu on
asiakkaiden todellisten tarpeiden pohjalta luotu. On tarkeaa tutkia ihmisen toimintaa eika
niink&an suoraan kysella, koska toiminnasta nousevat esiin arvot ja todelliset motiivit seka

tiedostetut ja tiedostamattomat tarpeet. (Tuulaniemi 2011, 71-73.)

Yrityksen perustehtéava on luoda arvoa asiakkaalle. Yrittaja maarittelee minka tyyppista
arvoa yritys haluaa tuottaa asiakkaalleen. Arvo on hytdyn ja hinnan vélinen suhde. Hinta
ei ole vain rahallista arvoa vaan mygs jotain muuta, esimerkiksi vaiva jonka hankinta on
vaatinut. Arvo on sidosryhman kokema hyddyllisyys ja on aina suhteessa aikaisempiin
kokemuksiin. Jos asiakas pystyy palvelulla tai tavaralla ratkaisemaan ongelmansa tai
saavuttamaan haluamansa, han kokee saavansa arvoa. Palvelu on prosessi, joka ratkai-
see asiakkaan ongelman. Prosessissa ihmisten valinen vuorovaikutus on merkittavaa.
Palvelu koetaan mutta sita ei omisteta. Arvolupaus maarittaa sen, miten yritys erottuu
kilpailijoista ja kertoo mita yritys tarjoaa asiakkailleen. Se méaérittelee kenelle tuote on tar-
koitettu seka maarittelee ja kuvaa tuotteen ja sen erottautumistekijat. Arvolupaus kertoo

my0s asiakashyodyn. (Tuulaniemi 2011, 30-59.)

3.1.1 Asiakasymmaéarrys Ecomaniassa

Huomasimme, ettd pop up on oiva tapa testata tuotetta ja tutkia ihmisten toimintaa, sekéa
ensimmaisia ja aitoja reaktioita yrityksesta ja tuotteista. Asiakaskeskustelut avaavat paljon
sitd, miten tuotteita voi hyddyntéa ja mité kaikkea tuote voi antaa. Asiakkaalle itselleen ei
valttdamatta tule mieleen mita kaikkea tuote voi antaa ja toisinpain, myos yrittdja voi saada

uusia kayttoétarkoituksia tuotteilleen ja muita ideoita asiakkailtaan.

Ecomanian toiminta oli hyvin arvopohjaista, ekologiset arvot olivat yrityksen keskiossa.
Asiakas koki ostaessaan tuotteita toimivansa oman ekologisen kulutusarvomaailman poh-
jalta eli saavansa tuotteita jotka ovat ekologisesti kestavia ja tuotettuja. Asiakkaan ongel-
mana oli ekologisesti kestava kulutus. Ecomanian tarjpama ratkaisu ongelmaan oli ekolo-
gisesti tuotetut tuotteet. Asiakkaan kokema arvo oli hyva mieli ja tunne siitd, ettéd on tehnyt

jotain hyvaa.

Ecomania erottui Kilpailijoistaan siing, etta se tarjosi yksinomaan ekologisia tuotteita sel-

laisille asiakkaille, jotka kokivat kestavan kuluttamisen tarkeaksi. Ecomanian arvolupaus
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maatritteli tuotteet kasintehdyiksi, uniikeiksi, kierratetyiksi ja kotimaisiksi. Tuotteen erottau-
tumistekijat olivat yksiléllisyys, erilaisuus, ekologisuus ja uudet tuoteideat. Ecomanian

asiakashyoty oli asiakkaan arvojen toteutuminen. (Kuvio 4.)

Ecomania: Kierratys,

MERKITYS ; o :
ekologia, kestava kehi-

Miten konsepti mahdollistaa asioita,

joita asiakas haluaa oppia, oivaltaa, | 1 MINUSTA tys, suomalaisuus, ka-
saavuttaa? ﬁ_ﬂlfmg sintehty, yksilollisyys
YMMARRA JA TUE
TUNTEET MITA HALUAN
Miten hyvin konsepti sopii mielikuviin TUNTEA SasiienTer el leo
ja tuntemuksiin, joita asiakas haluaa an tuotteet ovat kier-
kokea? TARJOA JUURI MINULLE pa At
SOPIVIA VAIHTOEHTOIA el E Rl e,

késin Suomessa tehty

TOIMINTA

Miten vaivattomasti ja sujuvasti
konsepti toteuttaa asiakkaan

tavoitteen?

Ecomania: Henkilokoh-
tainen asiakaspalvelu ja

neuvonta, tuotteista ker-
tominen, tuotteiden tari-
nat

Kuvio 4. Arvon muodostumisen pyramidi (Tuulaniemi 2011, 75.)

3.1.2 Asiakasymmarryksen ja arvolupauksen tuloksia ja pohdintaa

Asiakaskyselyjen avoimien kysymysten vastausten perusteella Ecomania onnistui arvolu-
pauksessaan. Asiakkaat kokivat saavansa ekologisesti kestavia, kasintehtyja ja uniikkeja
tuotteita. He kokivat saaneensa henkilokohtaisesti kattavaa tietoa tuotteista ja niiden taus-
toista sekad hyvaa palvelua. Asiakkaat kokivat kestavan kehityksen ja kierratyksen henki-
I6kohtaisesti tarkein& asioina ja haluavat tallaisia tuotteita paikasta, joka tayttda heidan

vaatimuksensa. (Liite 3 & 5.)

Tulevaisuudessa voisi tuotevalikoimaa laajentaa ja tuoda tietoa ja tarinoita enemman esil-
le. My0s kierrdtysmateriaalin saatavuus on taattava tulevaisuudessakin. Vaikutti myos
siltd, etta ekologiselle kasityokaupalle olisi Porvoossa tarvetta niin asiakkaiden kuin eko-
logisten kasityontekijoidenkin mielesta.
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3.2 Pop up osana palvelumuotoilun suunnitteluvaihetta eli prototypointi

Palvelumuotoiluprosessi jakautuu viiteen vaiheeseen. Ensimmainen on maarittely, joka
jakautuu kahteen osa-alueeseen, aloittamiseen ja esitutkimukseen. Toinen vaihe eli tutki-
mus sisaltaa tutkimuksen ja strategisen suunnittelun osa-alueet. Kolmas vaihe on suunnit-
telu joka jakautuu ideointiin ja konseptointiin seké prototypointiin. Neljas vaihe prosessissa
on palvelutuotanto, joka kasittéda pilotoinnin ja lanseerauksen osa-alueet. Viimeinen vaihe
on arviointi, johon kuuluu jatkuva kehittdminen. (Tuulaniemi 2011, 130.) Keskitymme tas-
sa opinnaytetydssa nimenomaan kolmanteen vaiheeseen eli suunnitteluvaiheeseen, jo-

hon prototypointi seka pop up yrittdminen juuri kuuluvat.

Palvelukonsepteja koemallinnetaan eli prototypoidaan, jolloin ideat konkretisoidaan, ai-
neellistetaan, jotta konseptien toimivuutta voidaan arvioida. Prototypointi on ajatuskokei-
lua ja silla on kevyt luonne. Ihmisten valinen vuorovaikutus on tarkeda muistaa, prototyyp-
pi siséltaa seka esityksen tuotteesta ja teknologiasta, etté ihmisten valisen sosiaalisen
vuorovaikutuksen. (Miettinen 2011, 131-132.)

Fulton Surin prototypoinnin eli koemallintamisen maarittelyn mukaan muotoilussa ideat
pyritddn konkretisoimaan ja aineellistamaan prototypoinnin kautta. Talléin ideat eivat roiku
kauan aineettomalla ideatasolla. Prototypointi on enemman idean konkretisointia tai aja-
tuskokeilua kuin toimintakykyisté pilotointia. Prototypoinnin kevyen luonteen liséksi on
tarkeda muistaa ihmisten valinen vuorovaikutus. Prototyyppi ei siis ole pelkastéaéan tuot-
teen tai teknologian esitys. Ideoiden konkretisointi on prototypoinnin perusajatus. (Mietti-
nen 2011, 131-132.)

Jotta ymmarrettaisiin prototyyppien ja pilottien suhdetta olisi hyva kasitella myds pilotointia
prototypoinnin yhteydessa. Vaikka aloittaisikin karkeista prototyypeista, tulee palvelu lo-
pulta aina testata ennen lanseerausta pilottiymparistéssa oikeiden asiakkaiden kanssa.
Pilotointi eli palvelun testaus ennen lanseerausta on tarkeaa, jotta saadaan selville miten
tarkeimmat palvelun osat toimivat kdytdnnossa ja voidaan osoittaa asiakkaille, johdolle ja
muille tyontekijoille palvelun toteutettavuus. Jos pilotti nahdaan yhtena prototypoinnin
muotona, painottuu prototypointi yrityksilla juuri siihen. Pilotoinnin jalkeen palvelu lansee-

rataan ja aloitetaan. (Miettinen 134-139.)

Ei ole olemassa yhté ja oikeaa menetelmaa prototypoida. Tarkeintd on muistaa mita tes-
tauksella on tarkoitus tutkia. Ei kayteta strukturoitua arviointia vaan intuitio ja keskustelu
ovat tarkeitd. Kokemuksen perusteella osataan sanoa miten joku asia toimisi kaytannos-
sa. Sidosryhmat tekevat ideoista toteutettavia. Sidosryhmaét on otettava mukaan jo mah-

dollisimman aikaisessa vaiheessa. Sidosryhmat voivat olla muita asiantuntijoita, palvelun
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loppukayttajia tai tyontekijoitd. Sidosryhmien mukana ololla varmistetaan siis konseptien
toteutettavuus. Prototypointia kaytetaan heti alusta alkaen. Tarke&aéa on aloittaa kevyesti,
tehd&@ monia prototyyppejé ja osallistaa mahdollisimman paljon ihmisid. Prototypointi on
siis nopea ja helppo keino saada kommentteja ja vahvistuksia ideoille. VVarhainen prototy-
pointi varmistaa myds sen etta konsepti on pilotoinnin arvoinen. Prototypointi ei paaty pal-
velun lanseeraukseen, vaan palvelumuotoilun tulee olla jatkuva prosessi. Vasta kun pal-
velu on markkinoilla, paljastuu se mita mielta sidosryhmat ovat palvelusta. (Miettinen
2011, 139-141.)

Yksi prototypoinnin tavoite on tuottaa tietoa suunnitteluprosessia ja sen paatoksentekoa
varten, jolloin paatoksenteko pohjautuu konseptien ja ideoiden arvotukseen. Tata varten
on erilaisia menetelmia, jotka ovat paaasiassa kvalitatiivisia. Intuitio auttaa ihmisten reak-
tioiden ja kokemusten pohdintaa. Sita taytyy ruokkia kokemuksilla ja hillita realiteeteilla,
koska intuitio voi olla myds harhaanjohtavaa. Palvelujen arviointi on haastavaa, koska
palvelun kayttokokemus on tarkeda. Se on subjektiivista ja sen arviointi, miltd asiakkaasta
todella tuntuu, on vaikeaa. Todellisten paikkojen, loppukayttdjien ja oikeiden arviointime-

netelmien kayttd helpottaa oikeiden tulosten saamista. (Miettinen 2011, 134-138.)

3.2.1 Pop up prototypointimenetelmana

Pop up kuuluu palvelumuotoilun kolmanteen vaiheeseen eli suunnitteluun. Pop up on osa
prototypointia ja tapahtuu ideoinnin jalkeen. Pop up konkretisoi ja aineellistaa liike- ja tuo-
teideat. Pop up kaupassa idea kohtaa ihmisen myyjan/tekijan ja asiakkaan valisessa vuo-

rovaikutuksessa.

Mielestamme pop up osana prototypointia ei ole kevytta luonteeltaan, vaan pikemminkin
on jo tietylla tavalla pilotointia. Pop up kaupan voi ajatella olevan liikeidean ja tuotteen
lanseerausta. Kun halutaan testata liikeideaa pop up kaupan kautta, on pop up selkeésti
pilotointia eli palvelun testausta. Mielestimme pop up on erinomainen pilotointi menetel-
ma. Sen avulla saadaan selville onko liikeidea ja tuotteet sellaisia joita asiakkaat haluavat.
Voidaan ajatella myo6s ettd pop up olisi osa yrityksen tai uuden tuotteen lanseerausta, jos
pop up kokeilusta saadut tulokset ovat niin positiviisia, etta yritys voi jatkaa suoraan vaki-

tuista toimintaa tai tuotteen myyntia.
Pop up kaupan kautta, palvelu tai tuote on heti markkinoilla, jolloin sidosryhmien mielipi-

teet paljastuvat heti. On otettava huomioon pop upin hetkellinen luonne, joka vaikuttaa

asiakkaan ostokayttaytymiseen. Liikeidean tai tuotteen menestymista ei voida maaritella
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suoraan pop upin kautta, koska ihmiset ostavat herkemmin, kun tietavat etta tuotetta ei

ole myéhemmin yhta helposti saatavilla.

3.2.2 Prototypointi Ecomaniassa

Pop up yrittdja toimii vahvasti intuition pohjalta, mutta erityisen tarkeita ovat keskustelut
sidosryhmien kanssa. Ecomaniassa seka asiakkaat, ettd muut tuottajat antavat reaaliai-
kaista palautetta ja ideoita, joita voi konkreettisesti kayttaa tuotteiden liikeidean kehittami-
sessa. Kesan aikana kavi selkeasti ilmi mitka tuotteet myyvét ja mité ideoita pitaa viela
kehittdd. Osa Ecomaniassa olleista tuotteista jaivat jatkossa pois tuotannosta ja joidenkin
tuottajien kanssa yhteisty6té ei jatkettu.

Tuottajille sahkopostitse tehdyn kyselyn vastausten perusteella pop up on edullinen tapa
kokeilla onko tuotteilla kysyntaa ja onko yrittdminen yleensékaan itselle sopivaa. Pop up
mallinen yrittdminen on huomattavasti ketterampaa kuin perinteinen kivijalkayrittdminen ja

sopii siksi erittéin hyvin protoiluun. (Liite 6.)

Asiakaskyselyiden avoimien kysymysten vastauksissa saimme positiivista palautetta lii-
keideasta ja tuotteista. Liikeideaa pidettiin harvinaislaatuisena ja sen nahtiin tuovan lisar-
voa ihmisten elamaan. Konseptia pidettiin toimivana ja tuotevalikoimaa hyvana. Toisaalta
pohdittiin ovatko markkinat valmiita ekologisuuteen erikoistuvalle liikkeelle. (Liite 4.) Pa-
lautteen perusteella nayttaisi silta, etta prototypointi onnistui ja Ecomanialla olisi hyvat

mahdollisuudet pysyvaksi yritykseksi.

Tuloksia tarkasteltaessa taytyy ottaa huomioon, ettéd asiakaskokemukset ovat subjektiivi-
sia, joihin vaikuttavat esimerkiksi arvot, elaménkokemus, elaméntilanne ja jopa sen hetki-
nen tunnetila. Myds intuitio on haastava havainnointivaline, siihenkin vaikuttaa subjektiivi-

set kokemukset, ndkemykset ja tunteet.
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4 Pohdinta

Oman pop up kaupan pitdminen oli erittdin antoisa ja haastava kokemus. Se antoi ensi-
kertalaiselle konkreettista tietoa siitd, mita kivijalkaliikkeen pitaminen kaytanndssa yrittajal-
ta vaatii. Asiakaskeskusteluiden ja asiakaskyselyiden perusteella yrittdjalle tuli vahva tun-

ne siita, ettd Ecomanian liikeidea toimii ja silla on tulevaisuus.

Opimme opinnaytetydn tekemisen my6ta mita yrittajyys inmiselta vaatii ja kenelle se sopii.
Opimme ymmartamaan myds tarkemmin kasityoyrittdjan haasteita ja vaatimuksia. Toi-
saalta kaupan pitamisen myoéta ja opinnaytety6ta tehdessa opimme tarkastelemaan myoés
kriittisesti sita, pystyykd kasityoyrittamiselld elattamaan itsedén ja kuinka lyhytaikaisen

pop up toiminnan positiivisia tuloksia pystyy suhteuttamaan jatkuvaan yrittdmiseen.

Saimme opinndytetydn myota paljon tietoa pop up ilmidsta ja siitd miten hyddyllinen keino
se on, kun halutaan testata liikeideaa tai tuotteita. Toivomme tasta tydsta olevan hyotya
muillekin yrittdjyydesta haaveileville tai sellaisille jotka haluavat toteuttaa pop upin. Pop up
on suhteellisen uusi ilmid, josta ei ole paljon tietoa saatavilla, joten toivottavasti tama

opinnaytety6 tuo lisaa tietoa kaikille halukkaille.

Opinnaytetydn tekeminen antoi meille myos paljon arvokasta uutta tietoa teoreettisen vii-
tekehyksen kautta, ei vain pop up ilmiéstd, vaan myds asiakasymmarryksesta, arvolu-
pauksesta, brandayksesta, markkinoinnista, liiketoimintaymparistoista, palvelumuotoilusta
ja prototypoinnista. Suurin osa teoriasta oli meille aivan uutta tietoa tai syvensi aikaisem-

min opittua.

Pop up kaupan tulokset olivat ilahduttavia ja opinnaytetydn tekeminen toi yrittdjyyteen
uutta tietoa ja taitoa. Kaiken kaikkiaan Ecomanian myyntiluvut olivat kasityolaismittapuulla
erittain hyvat. Paras myyntiaika oli heinakuun puolivalista elokuun puolivéliin. Kesékuun
alku oli hiljainen ja koulunalun jalkeen arkipaivat olivat todella hiljaisia. Seka yrittdja itse,

etta tuottajat olivat kuitenkin erittain tyytyvaisia myynteihin.

Asiakkailta tuli paljon kyselyja, ettd mités nyt sitten jatkossa? Mita Ecomanialle kesén jal-
keen tapahtuu? Popsahtaako se vield uudestaan jonnekin? Mista tuotteita saa jatkossa?
Tuotteita l16ytyy ainakin jokaisen tuottajan omista nettikaupoista ja Pupuna jatkoi osakkaa-
na Jokia Designissa viela vuoden ajan, seka kierteli myés myyntitapahtumissa. Pupunan
konsepti muuttui vuoden aikana lapsista aikuisiin, koska pop upista saatujen kokemuksien
perusteella lasten tuotteille ei enda ole niin suurta kysyntdd. Haave Ecomaniasta séilyi ja

vihdoin pitkan etsimisen jalkeen se |0ysi uuden kodin Simolinin talosta Porvoon vanhasta
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kaupungista. Toiminta alkoi lokakuussa 2016 ja jatkoa vuokrasopimukselle on luvassa
ainakin vuoden 2017 loppuun saakka. Liiketila on kokonaan Ecomanian ja ekologisia tuot-
teita 16ytyy hyvin monelta eri kasityolaiseltd. Uuden Ecomanian alku on ollut lupaava ja
asiakkaat ovat olleet tyytyvaisid kaupan paluusta. Toisin sanoen vastaus kysymykseem-
me, onko Ecomaniasta "oikeaksi” yritykseksi, on kylla. Pop up kokeilu ja opinndytetyon

tekeminen antoivat yrittgjalle tarvittavat tiedot ja taidot pysyvan yrityksen perustamiseen.
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Liitteet

Liite 1. Kirje vanhan kaupungin yrityksille

H?."-"-':- B,
Hei Porvoon Vanhan kaupungin yrittgja! v
Pupuna

Nimeni on Tuula Ramela, opiskelen liiketaloutta Porvoon Haaga-Heliassa, asun
Porvoossa ja minulla on toiminimi Pupuna. Teen kasitoita kierratysmateriaaleista

lapsille ja lapsenmielisille. Toiminimeni on perustettu 2008.

Lahestyn nyt Sinua yhteistydehdotuksella/tiedustelulla. Etsin keséksi (1.6.—31.8.

2015) vuokratilaa pop up- kauppa Ecomanialle mielelladn Vanhasta kaupungista
tai lahiymparistosta. Tilaksi sopisi myds osa liiketilaa, jos jollakulla on kesan aika-
na esimerkiksi tarvetta vahemmalle tilalle, tietd&/tuntee jonkun jolla on tyhjaa tilaa

tai tietda vapautumassa olevan tilan.

Kaupassa tulee olemaan tarjolla omien kasitoideni lisaksi muiden pienten kasi-
tyoyrittdjien kierratysmateriaaleista valmistamia kasitgita (alustavasti sovittu mm.
Beloved ja Royal B*tch Craft Shop). Kaupan valikoimiin kuuluu myds tilan koosta

riippuen ekologisia kankaita ja tuunattuja huonekaluja.

Tama olisi oiva tilaisuus luoda Porvooseen jotain ihan uutta, yhdistaa tietoja ja tai-
toja ja tehda yhteistyota uusien asiakkaiden saamiseksi. Yhteistytssa on voimaa
ja uudet yrittajat tuovat lisaa asiakkaita (esimerkiksi omat kanta-asiakkaat), eivat

vain kilpailua.

Pop up-kauppa on erittain oleellinen osa opinnaytetyotani ja on myos tydharjoitte-

luni opiskeluja varten, jotta padsen valmistumaan syksylla.

Jos kiinnostuit yhteistydsta tai tiedat jonkun, jolla voisi tilaa l16ytya, otathan yhteyt-

tal
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Ystavallisin terveisin

Tuula Ramela

Nettikauppa/blogi: www.pupuna.com

Sahkoposti: tuula@pupuna.com
Puh. 041-516 5573
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Liite 2. Sopimus tuottajien kanssa

SOPIMUS KASITOIDEN TILIMYYNNISTA

Sopimusosapuolet:

Myyja:

Ecomania, Tuula Ramela

(Tmi Anssi Ramela, Y-tunnus: 2691150-7)
Osoite: Tarkkistentie 137, 06150 Porvoo
Puh. 041-516 5573

S-posti: tuula@pupuna.com

Kisityoldinen:

Sopimus koskee kisitéiden tilimyyntid Ecomaniassa 1.6.—31.8.2015. Liikkeen osoite: Jokikatu
35, 06100 Porvoo.

Myyja sitoutuu myyméan, markkinoimaan ja mainostamaan tilimyynnissa olevia tuotteita. Myy-
ja vastaa tuotteiden esillepanosta ja somistuksesta mahdollisimman edustavasti ja myyvisti sekd
siitd, ettd tuotteet nakyvit saannollisin viliajoin ndyteikkunassa.

Tilitys tuotteiden myynnistd tehdddn seuraavan kuun 5. paivddn mennessa. Tilimyyntiveloitus
on 30 % myyntihinnasta, jonka myyjd ottaa tuotteiden myynnistd ennen kisity6liiselle tilitysta.
Kumpikin sopimusosapuoli hoitaa ALV:n ja muut verot omasta myyntiosuudestaan. Kisityo-
liinen saa tilityksen yhteydessa laskuerittelyn tilimyyntiosuudesta seké raportin myydyisti tuot-
teista. Myyja sitoutuu maksamaan tilitykset sovittuna paivana, viivdstyksestd seuraa viivastys-
korkoa korkolain mukaan erapiivisti lukien. Myos rikkoutuneet tai varastetut tuotteet tilite-
taan.

Kisityolaisen laskutustiedot, johon myynnit tilitetdan:

Saajan nimi:

Saajan tilinumero:

Viesti/viitenumero:

Piivamaiari

Myyjin allekirjoitus ja nimenselvennys Kisityolaisen allekirjoitus ja nimenselvennys
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Liite 3. Mika oli mielestasi toimivaa Ecomanian liikeideassa?

¢ Se on harvinaislaatuinen liikeidea joka tuo lisaarvoa inmisten elamaan ymparis-
toystavallisesti.

e Hauskoja yksil6llisia tuotteita, iloinen asenne, liikkeella hyva sijainti

e Useampi kierratysté/uusiutuvia raaka-aineita suosiva pienyritys/yrittaja yhdisti voi-
mansa ja piti yll&a yhteistd kauppaa - tosi hyva idea! N&ain sddstetdan kuluja ja saa-
daan laajempi tuotevalikoima kuin yksin yrittden

e Hyva, hauska ja mielenkiintoinen tuotevalikoima, asiansa osaava myyja

¢ Hyva sijainti, laadukkaat tuotteet ja kohtuullinen hinta. Suomalaisen kasitydn tu-
keminen on myds hyva asia.

o Kierratysidea. Yrittdjien yhteistoiminta.

¢ Luonnonmukaisuus; kierratys; uusiokayttd; uudet materiaalit; kestava kehitys; ta-
loudellisuus.

o Kierratysmateriaalin kaytto, kasityotaito, tavaroiden monipuolisuus, ekologisuus.

o Kierratetty materiaali. Natti naytteille pano. Reipas myyntihenkinen yrittaja.

e Tuotteet ovat 100 %:sti kierratysmateriaaleista valmistettuja ja puhtaasti luonnon-
materiaaleista kasin tehtyja. Kotimaista kasityota

o Kierratys ja kestava kehitys

¢ Arvomaailma yleensakin

¢ Omaperaisyys ja innovatiivisuus

o Pidan kestavasta kehityksesta ja kierratyksesta.

¢ Monipuolisuus, hauskoja ideoita, ekologisuus

e Toisen roska on toisen aarre. Kaikesta mahdollisesta voi tehd& tuotteen jos on
mielikuvitusta ja taitoa. Kierratetyt tuotteet ovat nyt kysyttyja ja arvostettuja. Jos
l6ytaa hyvan materiaalin, joka on helppo jatko valmistaa ja asiakkaat innostuvat
siitd, on talla mahdollista tehda myyntia. Tuotekokonaisuuksien hallinta on ehka
vaikeaa materiaalihankintojen vaikeuden vuoksi

¢ Kivat ja kayttokelpoiset tuotteet esim. matkamuistoksi tai lahjaksi

e Persoonalliset ja sOp6t tavarat.

o Kierratys ja nyt my6s aikuisten vaatteet

o Kasintehty

o Yksil6llisyys

e Mielestani yksilollisyys on upea idea ja harvoin saa uniikkia.

o Kierratys ja materiaalien uusiokayttoé on aina ehdoton plussa. Mainiota toimintaa,
tata lisaa!

e Itse suunnittelema ja toteuttama, kierratys- ja luonnonmaterialit, imago
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Liite 4. Mika ei mielestasi toiminut Ecomanian liikeideassa?

o Markkinat eivat valttdamatta ole "kypséat" ekologisuuteen erikoistuvalle liikkeelle.

e Ei heti tule mieleen. Ehké voi likkeen brandia korostaa lisda tulevaisuudessa liik-
keen omalla grafiikalla, jotta brandi iskostuu paremmin mieleen. Ja verkkokaup-
paakin voi varmaan flyerin avulla markkinoida?

¢ Hinnoittelu pitda olla sellainen etté vaikka materiaalista joutuisi maksamaan jaa jo-
tain kateenkin.

e Materiaaleja on vaikea saada/hankkia, koska kaikki perustuu kierrétykseen.

¢ Alku aina hankalaa mutta pitkajanteisella tydlla saavutetaan yleensa huippu

e Suomen heikko taloudellinen tilanne
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Liite 5. Kerro mielipiteesi Ecomaniasta kayntisi perusteella.

o Liiketila oli edustava ja siisti, siella oli helppoa ja mukavaa liikkua. Tuotevalikoima
monipuolinen. Myyja oli tosi avulias ja mukava

e Toimiva konsepti, koska tuotteet riittdvéan erilaisia. Liikkeen nimi on hyva.

e Siella sai iloista ja asiantuntevaa palvelua ja kaikin puolin oli mukava kokemus

¢ Mukava pieni ekologisuuteen ja kierratykseen panostava kasity6 yritys. Paljon tyo-
ta vahan palkkaa mutta ainakin on tyytyvaisia asiakkaita.

e Jai positiivinen fiilis. Ostoksiakin olen tehnyt. Ajatus, jolle toiminta perustuu on mi-
nulle laheinen ja mielestani tata paivaa.

¢ Sivuilla kdyneena erittain hieno liikeidea, toimivan tuntuinen, kekselidisyys, kierra-
tysmateriaalista tehtyja tuotteita, suomalaista kasityéta parhaimmillaan!

¢ |hana paikka ja mielenkiintoiset tuotteet.

e Toiminta liian lyhytaikaista oman kokemukseni ja toteutukseni perusteella. Jos
ryhdyn uudelleen, panostan paremmin laatuun ja toteutustapaan. Mainostus on
kaiken a ja o.

e Kivan nékoinen kauppa. Hyvaa kayttbtavaraa, osa tavaroista tosi kalliita.

¢ [|hanailoinen myyja, joka oikeasti otti asiakkaat vastaan ja palveli.

¢ Hyva kauppapaikka, hyvat tuotteet, loistava innovatiivisuus suunnittelussa

¢ Mukava kauppa ja tuotteiden yksil6llisyys

40



Liite 6. Kysely tuottajille

1. Kerro vapaasti kokemuksistasi yhteistydsta Ecomania Pop Up kaupan kanssa:
- yhteisty0 sujui ongelmitta ja sujuvasti.
- Tuotteistani suurin osa tuli myytya kesan aikana.
- Ecomania Pop up toimii jalleenmyyjané alpakka ja hopea aterimista valmistetuille
kayttdesineille ja koruille. Yhteisty6 alkoi tuttavuuden kautta mutta Ecomania on

hoitanut yritystoimintaa ammattimaisesti ja tunnollisesti.

2. Onko Ecomanian liikeidea mielestési toimiva? Miksi?

- on. sesonkiaikana oikein hyvaa toimiva liikeidea.

- Pop up mallinen liiketoiminta on pienelle kasityoyrittajalle oikein hyva toimintatapa
suomessa. Kiintea kustannuksen pysyvéat kurissa ja varsinkin sesongin ulkopuolel-
la tulospaineet helpottavat huomattavasti kun ei ole omaa liiketilaa. Pop up malli-
nen kauppa on mygs siitd hyva etta se on helppo siirtda paikasta/paikkakunnasta
toiseen ilman massiivista mainos kampanjaa ja liiketilan etsimista.

3. Onko Pop Up mielestasi toimiva tapa prototypoida (testata) liikeideaa? Mika toimii ja
mika ei?
- on
- Pop up on edullinen tapa kokeilla onko tuotteilla kysyntaa ja onko yrittdminen
yleensakaan itselle sopivaa. Pop up mallinen yrittdminen on huomattavasti kette-

rdmpaa kuin perinteinen kivijalka yrittdminen ja sopii siksi erittéain hyvin protoiluun.

4. Miten koet Pop Up jalleenmyynnin tapana testata/laajentaa omaa liikkeideaa-
Sifyritystasi?

- en ole tassa vaiheessa itse laajentamassa omaa yritystani. Mutta oli oikein toimiva
resepti.

- Pop up kauppa vaisi tulla kyseeseen sesonkiaikoina tuotteiden valmistuksen lisak-
si. Talla hetkella ei aika kuitenkaan riitéa edes pop up kaupan pitamiseen. ldeana
kuitenkin taysin mahdollinen ja usean jalleenmyyjan kokemuksien perusteella olisi
myds kannattavaa meidan tuotteilla.

5. Oletko saanut asiakkailtasi palautetta Ecomaniasta? Millaista?
- olen saanut hyvaa palautetta. Muutama tuotetta kiinnosti muita enemman kun toi-
set ja se on hyva tietoa jos haluaa jatkossa taté tehda liséa.

- En ole ollut yhteyksissa Ecomanian loppuasiakkaiden kanssa.
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6. Naetko, ettd Ecomaniasta voisi tulla "oikea” yritys ja olisitko valmis jatkamaan yhteistyo-
ta?
- ihan hyvin voisi olla!
- Ecomania on hyva liikeidea ja sen pydrittdja on hyvaa yrittaja ainesta. Uskon etta
Ecomania menestyisi myos "oikeana” yrityksena jonka kanssa varmasti jatkaisim-

me yhteisty6ta
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