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TIVISTELMA

Tyon tavoitteena ja kehittamistarpeena oli kartoittaa Piehingin kylakioskin markkinoita. Ty0ssa
tarkasteltiin hieman alueen vaestorakennetta seka selvitettiin kioskin mahdollista asiakaskuntaa
ja kysyntda. Lisaksi tutkittin mahdollisten asiakkaiden tarpeita seka@ mielipiteité kylakioskista.
Ty0ssa haluttiin saada asiakkaiden nakokulma kioskin toiminnasta. Opinnaytetyolla ei ollut
ohjaavaa organisaatiota, joten sen tavoitteena oli lahinna taydentaa opintojani.

Laadittin  kysely 1ahinna paikallisille asukkaille ja haastateltin kioskin entistd yrittajaa.
Tutkimukseen osallistumisen kriteereina taytyi tietaa kylakioski ja vastaajat tuli tavoittaa
Piehingista. Tiedot kerattiin suurimmaksi osaksi "ovelta ovelle” — menetelmalla seka hyodyntaen
erilaisia kylalaisten kokoontumisia. Otoskooksi muodostui 60 vastausta. Otantamenetelmina
kaytettiin harkinnanvaraisia menetelmia.

Tutkimuksessa haluttiin tuottaa tietoa kertaluontoisesti, eika silla pyritty vertailukelpoisuuteen
ajallisesti tai alueellisesti. Tama tutkimusote oli tutkimusmenetelmistd yksinkertaisin ja
vapaamuotoisin menetelma, joten tutkimusote oli kartoittava.

Tutkimuksesta ilmeni, ettd Piehingin palvelut ovat minimissaan ja lahes kokonaan lopetettu.
Kylalle toivottiin lisaa elamaa, kuten kylakauppaa, elintarvikekioskia, veikkaus mahdollisuutta,
postia, karaoke-baaria, grillia, nuorisotoimintaa ja -tiloja. Toivottin my0s, ettei kirjastoa
lakkautettaisi ja etta se olisi auki useammin kuin kerran viikossa. Kioskin kannalta vastaukset
olivat paaasiassa positiivisia. Monen mielesta tarkeaa oli kioskin laheisyys, ja kylalle toivottiin
keskusta. Ajateltiin, ettd jos kioski olisi toiminnassa, se toimisi eraanlaisena kylan keskuksena
seka kohtauspaikkana.

Asiasanat: Markkinatutkimus, asiakaslahtéisyys, kioskit, pienyritys
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ABSTRACT

The aim of the Bachelor's Thesis was to analyse the market for a village kiosk in Piehinki area.
The objective was to investigate the population structure and to identify potential customers and
market. The needs of potential customers as well as their views on the kiosk were examined.
There was no commissioning organization in this thesis.

The enquiry was composed mainly for the villagers and the former entrepreneur was interviewed.
The two criteria for the participation in the study were that the participant knew the kiosk and
he/she could be reached in Piehinki. The information was collected mainly by “door to door”
method and in various meetings in the village. The sample size was sixty answers. The sampling
methods were based on consideration.

The purpose of the study was to provide information for this particular case and it did not aim at
temporal or regional comparability. The selected method was the simplest and the most informal.
The approach of the research was exploratory.

The study showed that the service offering of Piehinki is almost non-existent. The villagers
wanted more activity and services to the village, like a village shop, Veikkaus services, a postal
service, a karaoke bar, a grill as well as activities and facilities for the young. The villagers also
hoped that the library would remain in the village and it would be open more often than once a
week. The responses regarding the kiosk were mainly positive. It was important for many of the
participating villagers that the kiosk is close and they also hoped to have a centre for the village.
In some of the responses, the kiosk was considered as the village centre and a meeting place for
the villagers.

Keywords: market research, customer oriented approach, kiosks, small business
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1. Johdanto

1.1 Tavoitteet ja kehittamistarpeet

Opinnaytetyon alkuperaisend tavoitteena oli tehda markkinakartoitus ja liiketoimintasuunnitelma
Raahen taajama-alueella sijaitsevasta kylakioskista. Idea lahti likkeelle lahinna omasta
mielenkiinnosta ryhtya yrittajaksi ja tarkastella hieman tarkemmin jotain yritysta. Opinnaytety6
paatettin kuitenkin keskittaa markkinakartoitustutkimukseen, joten liiketoimintasuunnitelma jai
loppujenlopuksi tyon ulkopuolelle. Taman vuoksi tyon teoriaosuudessa on kuitenkin kayty lapi
markkinatutkimuksen lisaksi yrityksen perustamiseen, yhtiomuodon valintaan seka lupa- ja

ilmoitusasioihin liittyvia asioita.

Kioski on ollut muutamaan otteeseen toiminnassa hieman eri yrittgjilla, mutta opinnaytetyon
alussa kioski ei ollut toiminnassa. Aihe on ajankohtainen, koska kioski oli myynnissa

www.etuovi.com — sivustolla ja paikallislehdessa.

Markkinatutkimuksen tavoitteena ja kehittamistarpeena oli kartoittaa Piehingin kylakioskin
markkinoita. Tyossa haluttin tarkastella alueen vaestorakennetta, mahdollisten asiakkaiden
mielipiteita kylakioskista ja saada asiakkaiden nakokulma kioskin toimintaan. Opinnaytetydllani ei

ollut ohjaavaa organisaatiota, joten sen tavoitteena oli lahinna taydentaa omia opintojani.
1.2 Toimintaymparisto ja kehittamistehtavan toteutustapa

Markkinakartoituksen toimintaymparistoksi valittiin alue, jossa kioski sijaitsee. Piehinki on pieni
kyla, haja-asutusalueella, jossa oli asukkaita vuoden 2009 loppuun mennessa 758 (Raahen
kaupunki, hakupaiva 27.9.2010). Tutkimukseen ei ollut kaytettavissa valmista aineistoa, joten

tietoja lahdettiin etsimaan laatimalla kyselytutkimus lahinna paikallisille asukkaille.



2. Yritystoiminnan esittely

Kioskin aiempi toimiala oli kahvila-ravintola, jossa oli asiakkaille mm. kahvilatoimintaa, b-
anniskeluoikeudet, karaoke-iltoja, kotiruokaa, grilliruokaa ja elintarvikkeita. Kioskissa oli myos

myynnissa kylalaisten tekemia kasitoita (Yrittajan haastattelu 17-18.10.2010.)

Kioski sijoittuu haja-asutusalueelle, jossa ei ole talla hetkella lainkaan taman kaltaista toimintaa,
silla paikallinen kylakauppakin lopetti toimintansa, taman tyon aikana. Kioskin toiminta-ajatuksena
olisikin se, etta saataisiin kylayhteison palvelutaso yllapidettya myos jatkossa. Toiminnan
lahtokohtana on tarjota asiakkaille helposti saavutettavissa olevia palveluja, jotka ovat lahella

asiakkaita.

Menneita aikoja kunnioittaen toiminta pyrittaisiin pitamaan lahes samanlaisena (KUVIO 1), jotta
my0s entisten kioskin asiakkaiden olisi helppo kayttad sen tarjontaa jatkossakin. Kotiruoan ja
grilliruoan myynnin voisi kuitenkin jattaa toiminnasta pois ja keskittya enemman elintarvikkeiden

myyntiin, silla elintarvikkeilla voisi olla kylakaupan lakkauttamisen vuoksi nyt kysyntaa.

KIOSKI ‘

Kylalaisten

Elintarvikemyynti Kahvilamyynti B-anniskelu ‘ tekemét kasityot

Karaoke-illat

KUVIO 1. Uuden toiminnan organisaatiokaavio



2.1 Yrityksen perustaminen

Yritystoimintaa aloittaessa on tarkeda, ettd valitaan mahdollisimman sopiva yritysmuoto.
Yritysmuodon valintaan ei ole olemassa mitdan yhtd ainoaa oikeaa vaihtoehtoa, vaan
yritysmuodon valinta on tehtdva perustettavan yrityksen tarpeiden mukaisesti (limonen,

Jarvensivu, Kylakallio, Parantainen, Siikavuo 2009, 65.)

Yritysmuodon valintaan vaikuttavat mm. osallisten maara, oman ja vieraan paaoman tarve ja
maara, verotus, vastuu veloista ja velvoitteista, toiminnan tarkoitus, laajuus ja joustavuus. Lisaksi
yritysmuodon valintaan vaikuttaa myos voittojen jako. Suomessa yritystoimintaa voi harjoittaa
yksityisena elinkeinonharjoittajana eli toiminimena, avoimena yhtiona, kommandiitti-yhtiona,
osakeyhtiona tai osuuskuntana. Avointa yhtiota ja kommandiitti-yhtiota kutsutaan yhteisnimella
henkildyhtiot (llmonen ym. 2009, 65.)

2.2 Yksityinen elinkeinonharjoittaja eli toiminimi

Yksityinen elinkeinonharjoittaja on luonnollinen henkild, joka harjoittaa yritystoimintaa ammatin-
tai elinkeinonharjoittajana. Lakien ja asetuksien jalkeen elinkeinonharjoittajalla ei ole mitaan
erityisia hallintoelimia. Yrittaja voi tehda itse toimintaansa koskevat paatokset. Han myos kantaa
vastuun yritystoiminnan tuomista velvoitteista ja edustaa yritysta. Yksityinen elinkeinonharjoittaja
voi vapaasti kayttaa yrityksen rahavaroja omaan talouteensa, mutta han joutuu myds vastaamaan
kaikella omaisuudellaan yrityksen sitoumuksista ja veloista. Yrittajan ja mahdollisesti myos hanen
perheensa tydpanos on olennaisesti ratkaisevassa asemassa yrityksen toiminnalle. Toiminimi on
sovelias mm. yksinyrittgjille ja pienille perheyrityksille (IImonen ym. 2009, 66.) Samainen kioski on

ollut aikaisemmin toiminnassa toiminimena (Yrittajan haastattelu, 17-18.10.2010).

Erillista perustamisasiakirjaa toiminimea perustettaessa ei tarvitse tehda, pelkka perusiimoitus
kaupparekisteriin riittaa. llmoitus kaupparekisteriin voidaan tehda Patentti- ja rekisterihallituksesta
saatavalla lomakkeella tai lomake voidaan myds tulostaa Patentti- ja rekisterihallituksen internet-
sivulta. Lomakkeen voi myos kayda tayttdmassa paikallisessa rekisteritoimistossa tai
maistraatissa.  limoituksesta taytyy suorittaa etukateen kasittelymaksu Patentti- ja
rekisterihallitukselle. Maksun voi suorittaa pankissa tai postissa (Suomen Yrittdjat 2009,
hakupaivda 2.10.2010.) Kaupparekisterin  kasittelymaksuhinnaston ~ mukaan  yksityisen
elinkeinonharjoittajan etukateen suoritettavan kasittelymaksun suuruus on 75 €, hintaan sisaltyy 0

% arvonlisévero (Patentti- ja rekisterihallitus, hakupéiva 21.10.2010).
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2.3 Avoin yhtid

Avoin yhtio syntyy vahintaan kahden tasavertaisen vastuunalaisen yhtiomiehen sopimuksella eli
yhtidsopimuksella. ~ Yhtidsopimus  voi  periaatteessa olla suullinen, mutta kirjallisen
yhtiosopimuksen tekeminen on kuitenkin aina suositeltavaa, silld se helpottaa asioita
huomattavasti mm. riitatilanteissa. Yhtiosopimuksessa maaritella@n yhtiomiesten keskindiset
oikeudet ja velvollisuudet. Yhtiomiehid voi olla kahdenlaisia, luonnollisia henkil6ita tai
oikeushenkiloita. Avoin yhtio on itsendinen oikeushenkild, joka tarkoittaa sita, ettd se esiintyy
omissa nimissaan tehdessaan sopimuksia tai sitoumuksia ja se on asianosainen eri

viranomaisten luona, esimerkiksi tuomioistuimessa (Ilmonen ym. 2009, 66.)

Vaikka yhtio syntyy jo yhtiosopimuksen solmimisella, avoimesta yhtiosta on kuitenkin ilmoitettava
kaupparekisteriin ennen toiminnan aloittamista. Kaupparekisteri-ilmoituksella ei ole juuri muuta
vaikutusta yhtiolle kuin julkisuusvaikutus ja yhtion syntymistd vahvistava vaikutus. llmoitukseen
tulee liittdd yhtiosopimus ja todistus kasittelymaksun suorittamisesta Patentti- ja
rekisterihallitukselle. Yhtiomiehet ovat vastuussa perusiimoituksen tekemisesta (Suomen Yrittajat
2009, hakupéiva 3.10.2010.) Kaupparekisterin kasittelymaksuhinnaston mukaan avoimen yhtién
ja myds kommandiittiyhtion etukateen suoritettava kasittelymaksu on kallimpi kuin toiminimelld,
hinta on 180 €, hintaan sisaltyy 0 % arvonlisdvero (Patentti- ja rekisterihallitus, hakupaiva
21.10.2010).

Osakeyhtioon verrattuna avoimessa yhtidssa on melko suuri sopimusvapaus esimerkiksi yhtiota
muodostettaessa. Lainsaadannossa on aika paljon vapautta sopia yhtion sisaisesta hallinnosta ja
valtasuhteista. Avoimen yhtion perustaminenkaan ei vaadi kovin suuria toimenpiteita, silla se
katsotaan muodostuneeksi, kun yhtiosopimus on tehty ja allekirjoitetaan. Avoimen yhtion
perustaminen vaatii yhtiomiehilta paljon keskinaista luottamusta, silla yhtiomiehilla on rajaton
henkilokohtainen vastuu yhtion veloista. Jokaisella yhtiomiehelld on myos valta hoitaa yhtion
valttamattomia tai hyddyllisia asioita ilman erityistd lupaa toisilta yhtidmiehilta, ellei

yhtidsopimuksessa ole sovittu rajoitteista (Ilmonen ym. 2009, 66-76.)

Avoimessa yhtiossa oman paaoman osuus muodostuu yhtiomiesten yhtioon sijoittamista
panoksista, jotka voivat olla eri laatuisia ja suuruisia. Panokset voivat olla muutakin kuin rahaa,
ne voivat olla rahan lisaksi, tavaraa, raaka-aineita tai vaikka henkilokohtaisia tyopanoksia. Yhtion
paaoma on kaikkien yhtiomiesten vapaasti kayteteravissa. Nostetut varat voidaan kasitella yhtion
kirjanpidossa voitonjakona, yksityisottona, oman paaoman palautuksena tai osakaslainana.
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Yhtion ei myoskaan tarvitse tehda mitdén erityisia velvoitteita, vaikka oma paaoma menisikin
miinukselle, sillda avoimen yhtion osakkaat ovat rajoittamattomasti henkilokohtaisesti vastuussa
yhtion velvoitteista (Suomen Yrittajat 2009, hakupaiva 3.10.2010.)

Avoimen yhtion voitto ja tappio jaetaan siten, miten yhtiosopimuksessa on sovittu. Tappio
jaetaan periaatteessa tasan yhtiomiesten kesken vahentden se yhtiopanoksista. Jos
yhtidpanokset eivat riita tappion maksuun, yhtiomiehet vastaavat syntyneesta tappiosta. Voittoa
pyritaan jakamaan korkolain mukaisen koron suorittamiseen yhtiomiehille tilikauden alun tilanteen
mukaisille panoksille. Jos voitto ei siihen riitd, on yhtiomiesten tyydyttava vahaisempaan tuottoon.

Tuotto on kuitenkin maksettava panosten suhteessa (Rissanen 2002, 656.)

2.4 Kommandiittiyhtio

Rissasen (2002, 660) mukaan Kommandiittiyhtion perustamiseen tarvitaan kahdenlaisia
yhtiomiehia, vahintaan yksi vastuunalainen yhtiomies ja yksi aaneton yhtiomies. Yhtiomiehet
voivat olla joko luonnollisia tai juridisia henkilditd. llmosen ym. (2009, 76) mukaan
kommandiittiyhtio on itsenainen oikeushenkild, kuten avoinkin yhtio. Kommandiittiyhtio
perustetaan kirjallisella sopimuksella, jonka allekirjoittavat kaikki yhtion osakkaat. Sopimus on
lahestulkoon samanlainen kuin avoimessa yhtiossa, mutta kommandiittiyhtion lisamaaraykset
koskevat lahinna aanettoman yhtiomiehen panosta ja hanelle maksettavaa voitto-osuutta.
Kommandiittiyhtiota perustettaessa on ilmoitettava kaupparekisteriin - ennen  toiminnan
kdynnistymista, kuten muissakin yritysmuodoissa. Kommandiittiyhtidlle kaupparekisteri-
merkinnalla on lahinna samanlainen vaikutus kuin avoimelle yhtiéllekin, eli julkisuus ja toiminnan
vahvistumiseen liittyva vaikutus. Tassakin tapauksessa perusilmoituksen tekemisesta ovat

vastuussa yrityksen vastuunalaiset yhtiomiehet (Suomen Yrittajat 2009, hakupaiva 3.10.2010.)

Kommandiittiyhtio eroaa avoimesta yhtiosta siing, ettd kommandiittiyhtiossa on vastuunalaisen
yhtiomiehen lisaksi myos vahintaan yksi aaneton yhtiomies. Kommandiittiyhtio —syntyy
yhtidmiesten sopimuksella eli yhtiésopimuksella (llmonen ym. 2009, 76). Kommandiittiyhtion
yhtiomiehet sijoittavat yhtioon paaomapanoksen, joka voi olla vastuunalaiselta yhtiomiehelta
samaan tapaan kuin avoimessa yhtiossa muutakin kuin rahaa, se voi olla rahan lisaksi tavaraa tai
vaikka yhtidmiehen suorittama tydpanos. Adneton yhtidmies sen sijaan sijoittaa yhtioén aina vain
rahan arvoista omaisuutta. Yhtiosopimuksessa usein maarataan, mitd panoksia kukin sijoittaa

yhtiédn. Adnettdman yhtismiehen panos on kuitenkin aina ilmoitettava rahamaaraisena (Suomen
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Yrittajat 2009, hakupaiva 3.10.2010.)

Vastuunalainen yhtiomies kayttaa yhtion paatantavaltaa ja vastaa yhtion sitoumuksista.
Kommandiittiyhtion vastuunalaisen yhtiomiehen asema on samanlainen kuin avoimen yhtion
yhtidmiehen asema. Adnetdn yhtidmies sen sijaan sijoittaa yhti®on ainoastaan
omaisuuspanoksen, eikd hanella ole oikeutta hoitaa yhtion asioita, edustaa yhtiota tai ottaa
vastaan yhtiélle osoitettuja haasteita tai muita tiedoksiantoja. Aanettémélle yhtiémiehelle voidaan
kuitenkin antaa prokuura eli nimenkirjoitusoikeus. Adnettdmén yhtiémiehen ei tarvitse osoittaa
suostumustaan saadessaan nimenkirjoitusoikeuden. Adnetdn yhtiémies ei ole vastuussa yhtion
velvoitteista, kuten vastuunalainen yhtiomies. Han ei ole mydskaan vastuussa yhtion velvoitteista

muulla kuin sijoittamallaan omaisuuspanoksellaan (llmonen ym. 2009, 76-77.)

Rissasen (2002, 660) mukaan, aanettdmalle yhtiémiehelle suoritetaan yhtié-sopimuksessa sovittu
osuus, korkolain mukainen korko tilikauden alussa sijoitettuna olleelle panokselle. Rissasen
(2002, 660) tekstista kdy myods ilmi, ettd voitosta jaanyt osa jaetaan taman jalkeen

vastuunalaisille yhtiomiehille ja myds tappiot jaetaan vastuunalaisten yhtiomiesten kesken.

Kommandiittiyhtiossa vastuunalaisille yhtiomiehille kuuluu vastuu yhtion veloista esimerkiksi, jos
velkoja haluaa jostain syysta velkoa saatavansa takaisin. Tilanteessa jossa yhtio ei ole maksanut
velkojaan takaisin pankille, on velkojan ensisijaisesti pyrittava velkomaan varoja yhtiolta. Mikali
yhtid todetaan varattomaksi ulosotossa, velkoja voi vaatia saataviaan takaisin yhtiomiehelta
henkilokohtaisesti. Vastuunalaiset yhtiomiehet ovat talloin vastuussa yhtion veloista myods omalla

henkilokohtaisella omaisuudellaan (Suomen Yrittajat 2008, hakupaiva 3.10.2010.)

Kommandiittiyhtidssé sen yhtiosuuksia ei voi noin vain luovuttaa ulkopuolisille henkilgille, mikéli
siita ei ole erikseen yhtibsopimuksessa sovittu. Yhtidosuuksien luovutukselle on saatava aivan
kaikkien yhtidmiesten hyvaksyminen, jopa my0s &anettdmien yhtiomiesten suostumus.
Kommandiittiyhtiota ja avointa yhtiota yhdistaa tamakin periaate. Erona tassa vain kommandiitti-
yhtiéssa vastuunalaisten yhtiomiesten lisaksi olevien &anettdmien yhtidmiesten suostumus

yhtidosuuden luovutuksesta (Suomen Yrittajat 2009, hakupaiva 3.10.2010.)
2.5 Osakeyhtio

Osakeyhtion voivat perustaa monenlaiset erilaiset perustajajasenet. Sen voivat perustaa yksi tai
useampi luonnollinen henkild tai juridinen henkilo eli osakeyhtio, osuuskunta, s&atid, avoinyhtio

jne. (Rissanen 2002, 540.) Osakeyhtion perustaminen tapahtuu siten, ettd osakas sijoittaa
10



yhtiddn padomia rahana tai muuna omaisuutena (apportti). Tata sijoittamaa osuuttaan vastaan
osakas saa oikeuden merkitd yhtion osakkeita. Osakeyhtidt ovat tyypillisesti suurien tai
keskisuurien yritysten yhtiomuotona, mutta se soveltuu myds pienimuotoiseen yritystoimintaan.
Osakeyhtiota perustettaessa on aina laadittava kirjallinen perustamissopimus, johon on otettava
tai liitettava yhtiojarjestys. Perustamissopimuksen kaikki osakkeenomistajat allekirjoittavat.
Tilikaudesta on maarattava joko perustamissopimuksessa tai yhtiojarjestyksessa, suositeltavaa
kuitenkin on, etta tilikaudesta maarataan ennemmin yhti6jarjestyksessa (llmonen ym. 2009, 80—
81.) Allekirjoituksella osakkeenomistaja merkitsee osakkeiden maaran, joka perustamis-
sopimuksesta ilmenee. Osakeyhtion vahimmaisosakepaaoma on 2.500 euroa. (Suomen Yrittajat
2009, hakupaiva 3.10.2010).

Osakeyhtiossa omistus jakaantuu maaraosiin eli osakkeisiin. Osakeyhtion osakkaat eli omistajat
eivat ole vastuussa yhtion veloista ja toiminnasta henkilo-kohtaisesti, vaan vain sen verran,
palionko ovat sijoittaneet pddomaa yritykseen. Osakkeenomistajat voivat joutua maksamaan
my0s lisamaksuja yhtidlle, mikéli ndin on sovittu yhtidjarjestyksessa. Osakkailla on siis rajoitettu
vastuu yhtion toiminnasta. Kaytannossa kuitenkin voi olla, etta pienimuotoisen osakeyhtion
osakkeenomistajat joutuvat antamaan yhtién pankkilainojen vakuudeksi omia vakuuksia (Ilmonen
ym. 2009, 80.)

Perustettaessa osakeyhtiota on otettava huomioon se, ettei yhtion varoja voida nostaa noin vain
yksityisottoina. Osakeyhtidssa voitto voidaan jakaa osakkeenomistajille osinkoina. Lisaksi
tyontekijoille ja yrittajille maksetaan tyostd palkkaa (llmonen ym. 2009, 80-81). Pienelle
aloittavalle yritykselle tama voi olla kuitenkin sudenkuoppa, silla usein aloittavalla yrityksella ei
valttamatta ole paljon omaa paaomaa ja alussa voi olla hankaluus maksaa esimerkiksi yrittajien
palkkoja. Jos palkkoja ei kyetd maksamaan, tulee yritykselle merkinta luottotietoihin.
Tavarantoimittajien kannalta katsottuna tama ei nayta lainkaan positiivista kuvaa yrityksesta, silla
he voivat katsoa, etta kun yritys ei ole kyennyt maksamaan palkkoja, niin yritys voi jattaa heidan
toimituksetkin maksamatta. Tilanne voi johtaa siihen, ettei tavarantoimittaja myy tuotteita
tallaiselle yritykselle. Pienemmalle yritykselle voikin alkuun olla helpompaa aloittaa yksityisena
elinkeinonharjoittajana, avoimena yhtiona tai kommandiittiyhtiona, mikali yrityksella on myos
aaneton yhtiomies. Kuten limonen ym. (2009, 69) esittdvat késikirjassaan voidaan yhtiomuotoa

my0s muuttaa esimerkiksi avoin yhtio muuttaa kommandiittiyhtioksi tai osakeyhtioksi.

Osakeyhtion osakkeet eli maaraosat yrityksesta ovat siirtokelpoisia. Siirtokelpoisuus tarkoittaa

sita, etta osakkeenomistaja voi melko vapaasti siirtdd omistusosuutensa kokonaan tai osittain
1



yhtidsté jollekin toiselle. Omistusosuuden siirtoon ei tarvita yhtion omistajien tai muiden
suostumusta.  Siirtokelpoisuutta voidaan kuitenkin rajoittaa osakkaiden keskinaisessa

osakassopimuksessa tai yhtidjarjestyksessa (llmonen ym. 2009, 84-85.)

Osakeyhtio syntyy virallisesti ~silloin, kun Patentti- ja rekisterihallitus merkitsee sen
kaupparekisteriin. Talloin osakeyhtid saavuttaa itsendisen oikeushenkilon aseman. Ennen
rekisterointi-ilmoitusta kaikki osakkeet on maksettava. Yhtio ei voi hankkia muita oikeuksia tai
tehda sitoumuksia ennen rekisterointia. lImoitus tulee tehda kaupparekisteriin kolmen kuukauden
kuluessa perustamissopimuksen allekirjoittamisesta, tai muutoin yhtion perustaminen raukeaa
(Suomen Yrittajat 2009, hakupaiva 3.10.2010.) Osakeyhtion perusilmoituksen tekeminen Patentti-
ja rekisterihallitukselle maksaa kaupparekisterin kasittelymaksu hinnaston mukaan 350 €, hintaan

sisaltyy 0 % arvonlisavero (Patentti- ja rekisterihallitus, hakupéaiva 21.10.2010).
2.6 Oman yritysmuodon valinta

Yrityksen yhtiomuodoksi valitsin avoimen yhtion. Avoin yhtié on sopiva vaihtoehto siksi, koska
perustajina on kaksi luonnollista henkil6a, jotka ovat molemmat tasavertaisia yhtiémiehia. Vastuu,
tydpanos ja voitot pyritadn jakamaan tasan kahden yhtiomiehen kesken. Sen vuoksi, etta
yrityksella ei ole aanetonta yhtiomiesta, se ei voi olla kommandiittiyhtio. Yhtiomuodoksi ei voida
myoskaan valita toiminimed, silla toiminimessa on vain yksi yrittaja, joita tassa tapauksessa on
kaksi (Isokangas & Kinkki 2006, 180-193.)

Avoimen yhtion hyva puoli tassa tilanteessa on se, ettd se voidaan perustaa kohtuullisen helposti,
verrattuna esimerkiksi osakeyhtioon. Avoin yhtid katsotaan muodostuneeksi silloin, kun
yhtidsopimus on allekirjoitettu. Yhtiomiehet solmivat kirjallisen yhtiosopimuksen keskenaan, jossa
kayvat ilmi molempien oikeudet ja velvollisuudet. Siihen mika ei kdy ilmi yhtiomiesten
sopimuksesta, sovelletaan lakia avoimesta yhtiosta ja kommandiittiyhtiosta. Avoin yhtid on siind
mielessa hyva valinta, etta esimerkiksi yhtiosopimusta ei pysty muuttamaan, elleivat yhtiomiehet
ole yksimielisia keskendan. Toinen osapuoli ei voi myOskdan luovuttaa omaa osuuttaan

avoimesta yhtidsta iiman toisen osapuolen suostumusta (Isokangas & Kinkki 2006, 183.)

Yhtidmuodon valintaa tukee myds se, etta avoimessa yhtiossa yhtiomies voi hoitaa asioita ilman
toisen yhtiomiehen myotavaikutusta. Rajoitteena on kuitenkin se, ettei saa asettaa toista
ulkopuolista tehtdvan suorittamiseen. Ei mydskaan saa ryhtya yhtion tarkoitukseen tai toimialaan

kuulumattomiin toimiin. Toisella on kuitenkin oikeus kieltdd toista ryhtymasta johonkin
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toimenpiteeseen. Tama siis mahdollistaa esimerkiksi tilausten tekemiset, tukussa kaynnit ja kaikki

perusasiat siten, ettei kaikkea mahdollista tarvitse yhdessa sopia (Isokangas & Kinkki 2006, 184.)

Yhtidbmuodon valintaa tukee myos se, etta avoimen yhtion yhtiomiehen asema on samanlainen
kuin yksityisen elinkeinonharjoittajan asema. Lainsa@dannossa vain harvat lakipykalat ovat
pakottavia, joten avoimen yhtion yhtidmiehet voivat sopia keskendan melko vapaasti yhtion

valtasuhteista ja sisaisesta hallinnosta (Isokangas & Kinkki 2006, 184.)

Avoimen yhtion perustaminen vaatii paljon keskinaista luottamusta yhtiomiesten valilla. Tassa
tapauksessa tamakaan ei ole ongelma. Keskinaista luottamusta tarvitaan avoimessa yhtiossa
siina mielessa, etta yhtiomiehella on oikeus hoitaa yhtion valittomia ja hyodyllisia asioita ilman
erityista lupaa toisilta yhtiomiehilta. Lisaksi yhtiomiehilla on rajaton ja henkilokohtainen vastuu

yhtion veloista (llmonen ym. 2009, 67.)
2.7 Luvat ja ilmoitukset

Tassa kappaleessa kaydaan hieman lapi sita, mitd lupa- ja ilmoitusasiakirjoja tallainen
kioskitoiminnan aloittaminen vaatii. Tarkasteltavana kohteena on kioski, jonka yritysmuoto on
avoin yhtio. Kioskissa olisi mm. kahvilatoimintaa, elintarvikkeita, pienimuotoista baaritoimintaa,
karaokeiltoja ja kylalaisten tekemia kasitoita. Kahden yrittajan lisaksi kioskiin tarvittaisiin pari
ulkopuolista tyontekijaa, joten tassa tarkastellaan hieman myos sita, mita tulee ottaa huomioon

palkattaessa tyontekijoita.
Perusilmoitus

Avoimen yhtion perusilmoitus liitteineen tulee jattaa Patentti- ja rekisterihallitukselle ennen
yritystoiminnan aloittamista. Perusilmoituksen kasittelymaksu 180 € ja se tulee suorittaa
etukateen Patentti- ja rekisterihallitukselle (Patentti- ja rekisterihallitus, hakuaika 21.10.2010.)
Perusilmoitus voidaan tehda YTJ:n internetsivujen kautta. limoitus tehdaan niin sanotulla Y2-
lomakkeella. Samalla lomakkeella tiedot yrityksen perustamisesta kulkevat kaupparekisteriin ja
verohallintoon (Yritys-Suomi 2010, hakupaiva 21.10.2010.)

Anniskeluluvat ja elintarvikkeiden myynti

Alkoholin  myymistd varten on haettava lupa Pohjois-Suomen aluehallintovirastosta
(Valtioneuvoston asetus 29.12.2009/1802, hakupaiva 21.10.2010). Laaninhallitus hyvaksyy tassa
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tapauksessa alkoholijuomien myyntiin hyvaksyttavista tiloista (Yritys-Suomi 2010, hakupaiva
21.10.2010). Laaninhallituksen paatds anniskeluluvista maksaa 525 € alentamattomana ja
alennettuna 360 €. Alennettu kasittelymaksu peritdan, kun luvanhaltijalla on aiemmin myénnetty
STTV:n eli Sosiaali- ja terveyshuollon tuotevalvontakeskuksen tai l&&ninhallituksen myontama
muu lupa. Alennettu hinta on myos silloin, kun haetaan lupaa kahteen tai useampaan
tarkoitukseen. Ensimmainen lupa on talldin alentamaton hinta ja loput alennettuina (STTV opas.
2:2006, hakupaiva 21.10.2010, 30-31.)

Elintarvikkeiden myymista varten on haettava lupa elintarvikehuoneiston hyvaksymisesta. Tama
tapahtuu tietenkin ennen toiminnan aloittamista. Hakemuksen yhteydessa esitetdan
valvontaviranomaiselle omavalvontasuunnitelma. Tama tulee viranomaisen myo0s hyvaksya.
Omavalvontasuunnitelma on tehty ja hyvaksytty sen vuoksi, ettd sitd tulee noudattaa ja sen
toteuttamisesta  tulisi pitaa kirjaa. EVIRA eli Elintarviketurvallisuusvirasto hyvaksyy
elintarvikehuoneistot. Viranomaisen ratkaisuaika on normaalisti 60 vuorokautta, mutta se saattaa
viivastya asian laajuuden, hakemuksen puutteellisuuden tai muun erityisen syyn vuoksi (Yritys-
Suomi 2010, hakupaiva 21.10.2010.)

Terveydensuojelulaki

Vahintaan 30 vuorokautta ennen toiminnan aloittamista on tehtava kirjallinen ilmoitus kunnan
terveydensuojeluviranomaiselle kayttoon otettavista tyotiloista. llmoitus tehd@an Pohjois-
Pohjanmaan ymparistokeskukselle. Samaan paikkaan tehdadn myds elintarvikehuoneistoja
koskeva ilmoitus (Terveydensuojelulaki 19.8.1994/763, hakupaiva 5.10.2010.)

Kunnan terveystarkastajaan on hyva ottaa yhteytta heti alkuvaiheessa. Han osaa neuvoa ja
kertoa tarkemmista toimenpiteista. Kun on tehty hakemus elintarvikehuoneiston hyvaksymisesta,
voidaan tehdd ilmoitus poliisilaitokselle ja muille pelastusviranomaisille. T@ssa vaiheessa
terveydensuojeluviranomainen vield tarkastaa ilmoituksen antaa mahdolliset paatokset
terveyshaittojen ehkaisemiseksi tai toiminnan kieltamiseksi (Yritys-Suomi 2010, hakupaiva
21.10.2010.)

Luvat musiikinkayttoon

Haettava lupa soittaa elavaa musiikkia mm. karaoke iltoja varten. Lupa on tehtava Teosto Ry:n
kanssa. Pyrkimyksena on jarjestdd vahintaan kymmenen tapahtumaa vuodessa, eli kioski on

vakituinen musiikin esityksen paikka (Teosto ry. 2007. Hakupaiva 5.10.2010). Teoston
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internetsivuilta 16ytyy myds ajantasainen hinnasto musiikin esittdmiseen. Hinnat riippuvat yleison

maarasta ja kuinka usein tapahtumia jarjestetaan.
Sosiaaliturvamaksu

Tydnantajan on velvollinen maksamaan sosiaaliturvamaksua. Sosiaaliturvamaksu lasketaan
ennakonpidatyksen alaisesta palkasta prosentteina. Sosiaaliturvamaksuprosentin - maaraa
palkanmaksuaika. Tyonantajan tulee itse aina selvittaa sosiaaliturvamaksuprosentin suuruus ja
minka porrastuksen mukaan se maksetaan. Maksua ei vahenneta tyontekijan palkasta, vaan se
on tyonantajan meno. Tyonantajan maksu peritaan sen vuoksi, etta silla pyritdééan kattamaan
sairaus- ja kansanelakemaksut. Sotumaksua maksetaan rahapalkasta, luontoisetuna maksetusta
palkasta, aloitepalkkioista, lomarahoista, vuosilomakorvauksista, sivutoimen tuloista,
kokouspalkkioista,  tilapaisesta  tyostd  maksetuista  palkkioista seka  yli- ja
sunnuntaityokorvauksista (Eskola 2004, 66-68.)

Sosiaalivakuutusmaksut

Yrittdjat joutuvat itse huolehtimaan omista eléketurvastaan ja muista maksuista. Seuraavat
sosiaalivakuutusmaksut tyonantajan on jarjestettava tyontekijoilleen: elakevakuutusmaksu,

tapaturmavakuutus, ty6ttomyysvakuutus ja ryhmahenkivakuutus (Eskola 2004, 68-69.)
Elakevakuutus

Molemmat avoimen yhtion vastuunalaiset yhtiomiehet tayttavat kuuden kuukauden sisalla
toiminnan  aloittamisesta  Yel-vakuutushakemuksen vakuutusyhtioon. Molemmat tekevat
vakuutushakemuksensa erikseen, silla Yel-vakuutus on aina henkilokohtainen. Vakuutus tulee
ottaa 18-67-vuotiaalle Suomessa asuvalle yrittajalle, joka tydskentelee yrityksessa. Yel-vakuutus
tulee ottaa myos, jos yrittajan tydpanoksen arvo on vahintaan 6 775,60 euroa vuodessa ja
toiminta on jatkunut yhtajaksoisesti vahintaan nelja kuukautta 18 ikavuoden tayttamisen jalkeen.
Tama vakuutus turvaa yrittdjan toimeentulon sailymisen kohtuullisena, kun tydansiot loppuvat
tyokyvyttdomyyden, perheen huoltajan kuoleman tai vanhuuden takia. Yel-Vakuutukseen ilmoitettu

tyotulo vaikuttaa myds yrittdjan sosiaaliturvaan (Tapiola-ryhma, 2010, hakuaika 5.10.2010.)

Molempien yrittajien on otettava itselleen yrittajien tapaturmavakuutus, silla yrittajan tulee
huolehtia sosiaaliturvastaan itse. Nain ollen yrittajat, ammatinharjoittajat, yhtiomiehet ja yrityksen
omistajaosakkaat jaavat lakisaateisen tapaturmavakuutuksen ulkopuolelle ja he voivat vakuuttaa
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itsensé. Voi olla hyvin hankalaa rajata tydn ja vapaa-ajan eroa, mutta onneksi tata rajausta ei
tarvitse tehda otettaessa yrittajien tapaturmavakuutusta, sillda se on voimassa seka tyo- etta

vapaa-aikana (Tapiola-ryhma, 2010, hakuaika 5.10.2010.)

Lakisaateinen tapaturmavakuutus

Tyonantaja, joka on tapaturmavakuutusvelvollinen, on my0s velvollinen vakuuttamaan
tyontekijansa. Lakisaateinen tapaturmavakuutus haetaan vakuutusyhtiosta, kun yritykseen tulee
tyontekijoita. Tama auttaa, jos tyossa tai tyomatkalla sattuu jokin vahinko tai henkilo sairastuu
ammattitautiin. Lakisaateinen tapaturmavakuutus turvaa talldin tyontekijan toimeentulon (Tapiola-
ryhma, 2010, hakuaika 5.10.2010.)

Tyottomyysvakuutusmaksu

Tama vakuutus maksu maksetaan yleensa lakisaateisen tapaturmavakuutuksen yhteydessa.
Tyonantajan kuuluu pidattad tyontekijan palkasta tyottomyysvakuutusmaksu heti tyosuhteen
alkaessa. Maksu peritaan myos hyvin lyhyista tyosuhteista, eli sen periminen ei riipu tydosuhteen
pituudesta. Tyottomyysvakuutusmaksun periminen ei myoskaan velvoita, etta tydsuhde olisi

tietyn laatuinen, kuten maaraaikainen tai toistaiseksi voimassaoleva (Eskola 2004, 78-79.)
Muuta muistettavaa

On haettava myds yrityksen tiloja koskevat vakuutukset ja tulee kilpailuttaa eri vakuutusyhtiot,
jotta voidaan saada paras tarjous ja sopivat vakuutukset. Lisaksi tulee jarjestaa kirjanpito. Tahan
tehtavaan valitaan jokin tilitoimisto. Yritykselle on hyva myds avata oma pankkitili ja
verkkopankkisopimus. Ajantasaisuuden vuoksi tulisi perustaa yritykselle omat internet-sivut, joista
ilmenisi ainakin yrityksen yhteystiedot, perustietoutta yrityksesta, aukioloajat, tulevat tapahtumat

ja se mahdollistaisi myos asiakkaiden yhteydenotot seka palautteen annon.
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3. Segmentointi

Segmentoinnin kasite tuli ~ markkinointiin - vuonna 1956, jolloin  julkaistiin

Wendell R. Smithin artikkeli  Product differentiation and market segmentation as

alternative marketing strategies (Bergstrom & Leppanen 2005, 130).
Segmentointikasitteen alkuaikoina markkinointi oli hyvin myyntisuuntaista ja segmentoinnin kasite
tarkoitti paaasiassa sita, kenelle pyrittin markkinoimaan tuotetta. Haluttin pyrkia l0ytamaan
otollisimmat kohderyhmat. Segmentoinnin kasite on muuttunut ajan myo6td kovasti. Ennen
segmentointi oli hyvin tuotelahtoista, nykyaan tarkeampaa on asiakaslahtoisyys. Monet yritykset
ovat yha ymmartaneet segmentoinnin vanhaan tapaan ja sen vuoksi rajoittuneet hyvin
tuotelahtoiseen ajatteluun. Yritysten olisi mahdollisuus saavuttaa parempaa tulosta ja toimivia
asiakassuhteita, kun ottaisivat tarkeammaksi segmentointitehtavaksi asiakaslahtoisyyden
(Bergstrom & Leppanen 2005, 130.)

Nykyisen markkinointiajattelun mukainen segmentointi voidaan maaritelld
seuraa-vasti: Segmentointi on epayhtenaisten markkinoiden jakamista toisistaan
erottuviin ostajaryhmiin, joista yritys valitsee oman kohderyhmansa, jolle se
suunnittelee ja toteuttaa ryhman tarpeita ja toimintatapoja vastaavan
markkinointiohjelman (Bergstrom & Leppanen 2005, 130-131).
Segmenttejd muodostaessa, pyritdan asiakkaat jakamaan ydinasiakkaisiin ja vahemman
tarkeisiin asiakkaisiin (Havumaki & Jaranka. 2006, 83). Seuraavasta kuviosta ilmenee, millaisia

ovat yrityksen kannalta ydinasiakkaat ja vahemman tarkeat asiakkaat (KUVIO 2).
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Ydinasiakkaat
» paaasiallisin ostopaikka
* uskollisimmat
* hyva myymalamielikuva
* suurin asiakasryhma
e suurin myynnin maara
» strategian paakohderyhma

Vahemman tarkeat asiakkaat

» satunnaiset ostoskaynnit

« toinen tai kolmas vaihtoehto ostopaikkana
« heikompi myymalamielikuva

* pienempi asiakasryhma

 myynniltdan pienempi ryhma

« strategian toissijainen kohderyhma

KUVIO 2. Asiakassegmentointi (Havumaki & Jaranka. 2006, 83).

Segmentoinnissa asiakasjako voidaan tehda hyvin monella eri perusteella. Poimittakoon siita nyt
muutama peruste, joita ovat demografiset tekijat, psykografiset tekijat, asiakkaiden osto- ja
kulutuskayttdytyminen (Havuméki & Jaranka. 2006, 84). Liséksi mainittakoon viela
geodemografiset eli maantieteelliset tekijat (Viitala & Jylha. 2007, 108-109.)

18



Demografisia tekijoita ovat mm. ika, sukupuoli, tulotaso, koulutus, asuinpaikka, perheen koko,
asuintapa, perheen elinkaaren vaihe, etninen tausta, kulttuuri ja kansallisuus. Psykografiset
tekijat taydentavat demografisia tekijoita, silla demografisista tekijoista ei iimene kuluttajan
tuntemuksia, ajatuksia, asenteita tai mielipiteitd. Psykografiset tekijat tuovat esille kuluttajan
elamatyylin, asenteet tai harrastukset. Tyypillisiin segmentointiperusteisiin kuuluu myos osto- ja
kulutuskayttaytyminen. Tata ovat esimerkiksi kuluttajien ostouskollisuus, ostostenteon

suunnitelmallisuus ja hintaherkkyys (Havumaki & Jaranka. 2006, 84.)

Geodemografinen eli maantieteellinen segmentointi on maantieteellisin perustein segmentoimista
ja se on yha harvinaisempaa. Geodemografisessa segmentoinnissa asiakkaita yhdistaa
jonkinlainen maantieteellinen sijainti. Taman mukaan asiakkaita voidaan ryhmitelld esimerkiksi
asuinpaikan tai asuinmuodon mukaan. Markkinat voidaan jakaa maantieteellisiin osiin esimerkiksi
valtioihin, laaneihin, kaupunkeihin, kuntiin, taajama-alueisiin, asukastihneyden mukaan tai
likenneyhteyksien perusteella. Maantieteellisen segmentoinnin heikkoutena on se, etta
maantieteellinen segmentointi ei yleensa selita kovin hyvin sita, miksi tuote ei mene kaupaksi tai
miksi tuotetta ostetaan. Tata segmentoinnin muotoa kaytetddan muun muassa, tehtdessa

vahittaiskaupan perustamis- ja sijoittumissuunnitelmissa (Viitala & Jylha. 2007, 108-109.)

Segmentoinnin tulisi olla perustana kaikille kilpailukeinoille. Koko toiminta on suunniteltava ja
perustuttava asiakaslahtoisyyteen. Pelkka asiakaslahtoinen markkinointi ei riitd menestymiseen,
vaan yrityksen on kyettdva valitsemaan itselleen sopivat kohderyhmat, joiden varaan yritys voi
rakentaa oman menestyksensa. Onnistunut segmentointi ei ole sattuman tulosta, vaan se on
yrityksen oma taktinen valinta. Valintaan yrityksen johto tarvitsee rohkeutta, silla saatetaan joutua
luopumaan suurestakin joukosta potentiaalisia asiakkaita. Mutta nain tehtdessa voidaan kaikki
voimavarat keskittda valittuinin kohderyhmiin. Segmentoinnissa on aluksi |dydettava toisistaan
eroavat asiakasryhmat. Sen jalkeen kohderyhmista valitaan yrityksen kannalta suotuisammat eli
parhaat mahdolliset kohderyhmat. Kaikkia kohderyhmia ei voida valita, silla resurssit eivat riita

tyydyttdmaan kaikkia asiakkaita (Bergstrom & Leppéanen 2005, 131.)

Kun kohderyhmat on valittu, tulee yrityksen paattdd oma segmentointistrategiansa. Yrityksen
strategian valinta perustuu siihen, valitseeko yritys itselleen yhden vai useamman segmentin.
Yritykselld on  Bergstrdmin  ja Leppasen (2005, 137), mukaan kaksi erilaista
segmentointistrategiavaihtoehtoa, nama ovat keskitetty strategia ja selektiivinen strategia. He

mainitsevat teoksessaan kolmannenkin strategiavaintoehdon, jossa ei segmentoida lainkaan,
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tallainen ns. massamarkkinointistrategia ei tule onnistumaan nykymarkkinoilla (Bergstrom &
Leppanen 2005, 137.)

Keskitettya strategiaa esiintyy yleensa pienilla yrityksilla ja vienti-markkinoinnissa. Keskitetyssa
markkinoinnissa yritys tavoittelee vain yhta tarkoin valittua asiakassegmenttia, jolle yritys
keskittaa kaikki voimavaransa ja suunnittelee valitulle segmentille tarkan markkinointiohjelman.
Nain kyetdan tyydyttamaan valitun segmentin tarpeet jopa paremmin kuin hyvin ja voidaan
saavuttaa vahva markkina-asema ja menestys kilpailussa. Keskitetylle strategialle on ominaista
paremmuus ja kilpailuedun saavuttaminen erikoisosaamisella (Bergstrom & Leppanen 2005,
137.)

Selektiivisessa strategiassa yrityksella on useampia asiakasryhmia. Tassa strategiassa yrityksen
tulee valita itselleen suotuisammat kohderyhmat, joille se laati omat tuote- ja
markkinointiratkaisunsa. Selektiivinen strategia on mahdollinen yritykselle, jolla on resursseja
tyydyttdd kannattavasti useamman kuin yhden asiakasryhman tarpeet ja toiveet. Tata strategia-
vaihtoehtoa kutsutaan taydelliseksi segmentoinniksi. Selektiiviselle strategialle on ominaista
erilaistetut tuotteet ja markkinointi eri segmenteille. Tata strategiatapaa on kaytetty mm.

asiakassuhdemarkkinoinnissa (Bergstrom & Leppanen 2005, 137-138.)

Segmentointiin liittyy myds olennaisesti markkinointiohjelman luominen. Sen ensimmainen vaihe
tulisi olla toiminnan asemointi sen kilpailijoihin nahden. Asemoinnin jalkeen voidaan rakentaa
jokaiselle segmentille oma kilpailukeinoyhdistelmansa. Kilpailukeinoyhdistelma tulisi toteuttaa ja
sita tulisi seurata jatkuvasti. Taman jalkeen yrityksen tulisi toteuttaa oma asemointi- eli
positiointistrategia. Asemointistrategiassa tuote pyritaan asemoimaan kuluttajan mieleen
tietynlaisena tuotteena kilpailijoihin nahden. Asemoinnin onnistumisen kannalta yrityksen on
tarkeaa tietaa, mita valitun tai valittujen segmenttien asiakkaat odottavat ja mita jo olemassa
olevat tuotteet ja palvelut tarjoavat. Kun ndma perusedellytykset on saatu selville, voidaan
kehitella oma tuote, jolla pyritdn kattamaan tarpeet, joita ei ole viela tyydytetty. Asemoinnilla yritys
voi rakentaa itselleen imagoa, jolla se erottuu kilpailijoistaan. Asemoinnin jalkeen on mahdollista
suunnitella ja toteuttaa markkinointiohjelma kullekin valitulle segmentille (Bergstrom & Leppéanen
2005, 140-141.)
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Asiakkaat

Todennakdisimmin kioskin asiakkaat koostuvat 1ahinna paikallisista kylan asukkaista, mutta hyva
sijainti 8-tien varrella mahdollistaa my0s matkustajien, turistien ja muiden ohi ajavien
potentiaalisten asiakkaiden asioinnin kioskissa. Menestyminen riippuu olennaisesti asiakkaiden
halukkuudesta asioida kahvila-ravintolassa. Tarkeinta on pyrkia luomaan positiivisia
asiointikokemuksia. Ystavallinen ja reipas palvelu ovat tarkeda. Lisaksi on otettava huomioon,
etta hinnat ovat myos kilpailukykyisia. Hyvat suhteet edesauttavat kioskin toimintaa, esimerkiksi
pienessa kylayhteisossa sana kiirii todella nopeasti eteenpain mm. huonosta palvelusta tai jostain
muusta. Kaikki asiakkaat ovat tarkeita, vaikkei mitaan ostaisikaan ja heitd on myos palveltava

mahdollisimman hyvin.

Asiakasryhmat
Asiakkaat
I - l
Paikalliset Lahiyritysten .
asukkaat tyontekijat Ohikulkijat
6-54-vuotiaat |— kultakaivos | pitkdnmatkalaiset
|| pyoratiella
saha lenkkeilit

KUVIO 3. Asiakkaat

Paikalliset asukkaat ovat yritykselle ehdottomasti tarkein asiakasryhma. Nama asiakkuudet tulee
pyrkia sailyttamaan mahdollisimman hyvin. Tasta ryhmastd muodostuu yrityksen ehdoton
kannattavuus.  Heistda pidetadan  kiinni  kaikin  voimin ja  heidan  mielipiteitaan,

kehittdmisehdotuksiaan ja palautteitaan tulisi pyrkia hyédyntamaan.
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Lahiyrityksien tyontekijoissa ja ohikulkijoissa on nahtavissa selvasti asiakkuuksia, joissa on paljon
hyodyntamatonta potentiaalia. Lahiyritysten kanssa voitaisiin pyrkia lisaamaan yhteistyota,
esimerkiksi jarjestda heille ruokailun mahdollisuus. Ohikulkijoita tulisi pyrkida houkuttelemaan
esimerkiksi mainonnalla, siistilla ymparistolla, tarpeeksi laajalla valikoimalla, kilpailukykyisilla
hinnoilla ja ystavallisella palvelulla. Nain he voisivat poiketa vastaisuudessakin asioimaan

kioskissa.
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4. Markkinatutkimus

Kirjallisuudessa kaytetaan usein rinnakkain markkinatutkimuksen ja markkinointitutkimuksen
termeja, vaikka ne tarkoittavatkin eri asioita. Markkinatutkimukset keskittyvat paaasiassa
markkinoiden kokoon, niiden jakaantumiseen ja markkinoinnin kehittymisen selvittamiseen.
Markkinointitutkimuksessa sen sijaan pyritadn saamaan selville tietoja, joita tarvitaan
markkinointipaatosten perustaksi. Markkinointitutkimuksia kaytetddn muun muassa tutkittaessa
asiakkaiden kiinnostusta uuteen tuotteeseen esimerkiksi koemarkkinointia hyvaksikayttaen.
Markkinointitutkimuksia voidaan hyodyntaa tuotekehityksessa tai otettaessa selvad omasta
tunnettuudesta (Viitala, R. Jylha, E. 2007, 90-91.)

Markkinatutkimuksen tarkoituksena on antaa yrittajalle tietoa markkinoiden koosta, kysynnasta,
alueen vaestomaarasta, mahdollisesta asiakaskunnan maarasta, ostovoimasta, kilpailijoista ja
markkinoiden kehitysnakymasta (Havumaki & Jaranka. 2006, 72-73). Markkinatutkimuksessa
tulisi pystya selvittamaan ainakin valitun kohde alueen ika-rakennetta, sukupuolijakaumaa, tulo-

tai ammattirakennetta ja talouksien kokoa (Havumaki & Jaranka. 2006, 204-206).

Markkinatutkimuksessa tietoa pyritaan keraamaan tyypillisesti valitulta kohderyhmalta kysymalla
heiltd kysymyksia. Saadut vastaukset analysoidaan ja analysoinnin perusteella tehdaan
tutkimuksesta johtopaatoksia. Markkinatutkimusta tehtaessa huomioidaan kerattavan tiedon
kayttotarkoitus ja sen sisalto. Taman perusteella laaditaan tiedonkeruun menetelmat, kuten
laaditaan sopivat kysymykset ja kysymysasettelu. Mita enemman tutkimukseen saadaan
vastaajia, sita parempi se on tutkimuksen luotettavuuden kannalta. Nain myds tutkimuksen

johtopaatoksista saadaan luotettavammat tulokset (Rope & Vahvaselka 1999, 59.)
4.1 Kvantitatiivinen tutkimus

Tutkimusmenetelmana kyselytutkimuksessa kaytettiin kvantitatiivista eli maarallista tutkimusta.
Kvantitatiivisessa tutkimuksessa keskeistd on se, ettd pyritaan tekemaan johtopaatoksia
aikaisemmista tutkimuksista. Tassa tapauksessa aikaisempia tutkimuksia ei ollut kyseiselle
kioskille koskaan aikaisemmin tehty. Kvantitatiiviselle tutkimukselle on myds oleellista, etta
havaintoaineisto soveltuu maaralliseen ja numeeriseen mittaukseen. Maarallisen ja numeerisen
mittauksen mahdollistaminen huomioitiin kyselylomakkeen suunnittelussa (Hirsijarvi, Remes,
Sajavaara. 1997. s 130-131.)
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Kvantitatiivisessa tutkimuksessa tarkedd on tutkittavien henkildiden valinta. Aluksi maaritellaan
perusjoukko. Tassa tapauksessa perusjoukkoa edustavat kioskin tietavat henkilot, jotka ovat
tavoitettu kaikki Piehingistd. Taman jalkeen perusjoukosta paatetdan otos. Otoksen ja tulosten
saannin jalkeen on tarkea@ saada aineisto tilastollisesti kasiteltavaan muotoon. Tilastoinnin
jalkeen on tarkeaa viela tehda tutkimuksen paatelmat, jotka perustuvat tehtyihin tilastoihin
(Hirsijarvi, ym. 1997. s 131.)

4.2 Tutkimusote

Markkinatutkimuksen otteen valintaan vaikuttaa kaksi tarkeaa kriteeria. Ensimmaisena kriteerina
markkinatutkimusta tehtaessa tulee paattaa, millaista tietoa silla halutaan tuottaa.
Mahdollisuutena on tuottaa tietoa kertaluonteisesti, toistuvasti tai jatkuvasti. Mita useammin
mittaus aiotaan toteuttaa, sita enemman tulee kiinnittdd@ huomiota tietojen vertailukelpoisuuteen.
Kun mittaus paatetaan tehda kertaluontoisesti, tutkimuksen suunnittelussa ei tarvitse huomioida
tulosten vertailukelpoisuutta alueellisesti tai ajallisesti. Kun se paatetaan tehda toistuvasti, on
otettava huomioon tulosten vertailukelpoisuus. Toistuva mittaus tehdaan samalle kohderyhmélle
saannollisin valiajoin esimerkiksi vuosittain tai kuukausittain. Jatkuvan mittaus tarkoittaa sita, etta
samaa pysyvaa joukkoa ihmisia tai yrityksia pyritdan tarkkailemaan jatkuvasti. Jatkuvan
mittauksen muutoksia voidaan pyrkia selittdmaan markkinointitoimenpiteissa tehdyilla muutoksilla
(Lotti. 2001, 107-108.)

Toinen kriteeri markkinatutkimusta tehtaessa liittyy tarvittavan tiedon tarkkuuteen. Tutkimusote

voi olla joko kartoittava, kuvaileva tai selittava (Lotti. 2001, 108.)

Kartoittava tutkimus eli kartoitus on tutkimusotteena naista kolmesta tyypistd kaikista
yksinkertaisin ja vapaamuotoisin. Kartoitukset pohjautuvat paljolti jo olemassa oleviin tietoihin ja
niistd voidaan kayttaa nimitysta kirjoituspoytatutkimus eli desk research. Tallaiset tutkimukset

voivat olla sellaisia, joita ei ole tarkoituskaan toistaa esimerkkina esitutkimus. (Lotti. 2001, 108.)

Kuvailevassa tutkimuksessa sen sijaan pyritaan hankkimaan tietoja systemaattisesti ja
toistuvasti. Kuvailevassa tutkimuksessa pyritaan hyodyntamaan esimerkiksi erilaisia
haastattelutekniikoita tai valitsemaan jokin tietty otos tutkimukseen. Kuvailevat tutkimukset ovat
toistuvia ja niissa halutan selvittdaa, mika asia on mahdollisesti muuttunut. Tietoa pyritaan
kerddmaan muun muassa arvoista, asenteista, asiakastyytyvaisyydestd, asiakassuhteista,

mielipiteista, brandeista ja imagosta (Lotti. 2001, 108.)
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Selittdva tutkimusote on kaikista tutkimusotteista vaativin, silla siina pyritédn mittaamaan
useampien tekijéiden vaikutuksia toisiinsa. Selittdvaa tutkimusta voidaan kayttaa esimerkiksi
paneeli- tai laboratoriotutkimuksissa. Jatkuvan mittauksen avulla voidaan esimerkiksi paikallistaa

tehdyt markkinoinnin toimenpiteet ja saada selville niiden vaikutukset (Lotti. 2001, 108-109.)
Tutkimusotteen valinta

Opinnaytetyon tarkoitus oli kartoittaa kylakioskin markkinatilannetta. Suoritettiin alueen
vaestorakenteen kartoitus hyodyntaen valmiita tilastokeskuksen tietoja. Talla opinnaytetyolla
haluttiin tuottaa tietoa kertaluontoisesti, eika silla pyritty vertailukelpoisuuteen ajallisesti tai
alueellisesti. Tama tutkimus ote on tutkimusmenetelmistd kaikista yksinkertaisin ja

vapaamuotoisin menetelma, joten tutkimusote on kartoittava.
Otanta

Piehingissa asuu vajaa 800 asukasta (Raahen kaupunki, hakupaiva 27.9.2010). Heista kaikki
eivat varmasti tieda Piehingin kylakioskia, silla osa heista on esimerkiksi hyvin pienia lapsia.
Tassa tutkimuksessa otosyksikoksi valittin yksitainen kuluttaja, silla jokaisen vastaajan
mielipiteen ajateltin olevan arvokas. Otoskooksi muodostui loppujen lopuksi 60 henkiléa.
Tiedonkeruumenetelmind  kaytettin  harkinnanvaraisia menetelmia. Harkinnanvaraisuuteen
perustuva otos valitaan harkinnan perusteella, nain ollen voidaan puhua my0s naytteesta
(Méntyneva ym. 2008. s 44).

Mukavuuspoiminta tarkoittaa sitd, ettd ei ole paatetty erityistd otantasuunnitelmaa.
Mukavuuspoimintaan  paadytdan, kun pyritaan tunnistamaan helpoin ja kaytannossa
toteutettavissa oleva tapa kerata tutkimusaineistoa. Tallaista otantamenetelmaa kaytettaessa
haastattelija paattaa itse, keta haastattelee. Tallainen aineistonkeruumenetelma ei valttamatta
kuvaa realistisesti koko joukkoa (Mantyneva ym. 2008. s.41-42.) Mukavuuspoiminta toteutui siina
maarin, etta hyodynsin erdan paikallisen asukkaan kynttilaillan, jossa pyysin osallistujia
vastaamaan kyselytutkimukseen. Hyodynsin my0s kaikki vahankaan tutut inmiset, joita ajattelin

olevan helppo lahestya.

Kysymyslomakkeita ei postitettu, silla aikataulu oli tiukka, eika ollut aikaa odotella vastauksia
takaisin. Postittamiseen ei mydskaan paadytty sen vuoksi, ettd monet olisivat voineet jattaa
vastaamatta. Kyselytutkimuksen suorittaminen "ovelta ovelle” — taktiikalla oli mielestani paras ja

nopein tiedonhankintakeino. Hyvaa siina oli se, ettd saastettiin luontoa ja kustannuksia, silla siita
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aiheutui vahan turhia kysymyslomakkeita. Kun olin itse henkilokohtaisesti vastaajan
tavoitettavissa eli kaytannossa odottaessa vieressa vastauksia, pystyin auttamaan mahdollisten
tayttamisongelmien ilmaantuessa. Tietenkin vain silloin, kun vastaaja kysyi itse apua, muuten oli
hyva antaa tayttamisrauha vastaajalle. Hyvaa tassa menetelmassa oli myos se, etta tavoitteen
nopea saavuttaminen oli olennaisesti kiinni omasta aktiivisuudesta. Nain paasi myos tutustumaan

uusiin ihmisiin ja kohtaamaan henkilokohtaisesti eri ihmisia.

Tallaisen tutkimuksen toteuttamisen heikkoutena on se, ettd joutuu kayttdmaan omaa aikaa
tutkimusten keraamiseen. Vastaajien lahestyminen ei myodskaan aina ole niin helppoa, silla
esimerkiksi oma jannitys on kohdattava ja on varauduttava myds negatiivisiin asennoitumisiin.
Vastaajat eivat valttamatta olleet aina tavoitettavissa, joten saattoi olla syyta palata uudelleen

my6hemmin samaan paikkaan ja jatkaa ripeasti seuraavaan paikkaan.

Tiedonkeruu

Tietoa oli luontevaa lahted etsimaan aluksi kirjastosta ja internetista. Markkinatutkimus aiheeseen
perehtymisen jalkeen laadin kyselytutkimuksen paikallisille kylan asukkaille, jotka tiesivat
kylakioskin. Kyselytutkimus osoittautui olennaiseksi osaksi tutkimusta, silla vain sen avulla
pystyttiin selvittamaan asiakkaiden nakokulmia. Tutkimuksen teossa oli my0s olennaisessa
osassa jo olemassa olevien tietojen hyodyntaminen, kuten tilastotietokannat ja entisen kyseisen

kioskin yrittajan haastattelu.

Kyselytutkimukseen vastaajien rajaamiseen vaikutti kaksi asiaa. Ensimmainen ehto oli se, etta
kaikki vastaajat oli tavoitettava juuri Piehingistd. Toinen vastaajia rajaava tekija oli se, etta
vastaajan tuli tietda kyseinen kylakioski. Toimintaympariston ja kohderyhman valinta kohdistettiin
tietylle alueelle juuri siksi, etta tuloksia ei ollut tarkoituskaan yleistaa jokaista kioskia koskevaksi.

Tutkimuksessa haluttiin saada tietoja vain taman kyseisen kioskin nakokulmasta.

4.3 Kysymyslomake

Kysymyslomake (lite1) koostui kolmesta osiosta. Ensimmaisessa osiossa haluttiin selvittaa
vastaajan taustatiedot, kuten tiesikd vastaaja kylakioskin, mik& oli vastaajan sukupuoli, ik,
talouden koko, asuinpaikka ja ammattiasema. Toisessa osiossa haluttiin selvittdad vastaajien
kioski asioimiseen liittyvia asioita, juuri tutkittavana olevan kioskin kannalta. Kolmannessa
osiossa selvitettiin vastaajien avoimia mielipiteitd, siita mité positiivista ja negatiivista heilla tulee

mieleen kylakioskista. Samaisessa osiossa myds selvitettin vastaajien mielipidettd alueen
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palvelutarjonnasta yleensa, onko asuinalueella heidan mielestaan riittdvasti palveluita, vai

puuttuuko heidan mielestaan jotain palveluita.
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5. Tutkimustulokset

5.1 Vastaajien taustatiedot

Vastaajien taustatiedoilla pyrittiin selvittdémaan vastaajien demograafisia tekijoita. Lahtotilanteen
olettamus oli, etta vastaajan ika, sukupuoli, talouden koko, asuinpaikka ja ammatti saattavat
vaikuttavat olennaisesti mielipiteisiin. Demograafisien tekijoiden tarkastelu asioimiseen ja

mielipiteisiin nahden ajateltin myds auttavan mahdollisessa segmentoinnissa.
Tiedatteko Piehingin kylakioskin?

Ensimmaisena kyselyssa kysyttiin sita, tiesikd vastaaja kylakioskin. 60 vastaajan otoksesta kaikki
60 vastaajaa tiesivat kylakioskin, joten taltd osalta kyselytutkimus onnistui ja pystyttiin
tavoittamaan oikeat vastaajakohderyhmat. Tama lisaa myos vastauksien luotettavuutta silta osin,

ettei tutkimukseen vastannut todennékdisesti kukaan aivan umpimahkaisesti.
Sukupuolijakauma

Tutkimukseen osallistuneiden perusjoukko oli n=60, joista miehid oli 31 henkil6d ja naisia 29
henkilda. Miehia oli vastaajina pari henkilda enemman kuin naisia. Seuraava kuvio (KUVIO 4)
pyrkii havainnollistamaan vastaajien jakautumisen, joka jakaantuu melko tasan naisten ja miesten

kesken.
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KUVIO 4. Vastaajien sukupuolijakauma n=60
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Vastaajien ikdajakauma
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KUVIO 5. Vastaajat ja Piehingin vaesto ikaryhmittain

Seuraavaksi vastaajilta kysyttin ikda. Tassa osiossa sai rastittaa sopivan vaihtoehdon.
Aikaisempi  kuvio (KUVIO 5) pyrkii esittamaan vastanneiden ja Piehingin asukasluvun

jakaantumista.

Nuorimmat vastaajat olivat 6-12-vuotiaita ja vanhimmat vastaaja olivat yli 65-vuotiaita. Piehingin
asukasluku oli Tilastokeskuksen tekeman tutkimuksen mukaan 31.12.2009 758 asukasta
(Raahen kaupunki, hakupaiva 27.9.2010). Jos oletetaan, ettd kaikki Piehinkilaiset tietavat
kylakioskin, taman perusteella mahdollisia vastaajia olisi 758 asukasta. 0-5-vuotiaiden ajateltiin
olevan ulkopuolella kyselytutkimuksesta, silla he eivat valttamatta viela osaa vastata tallaisiin
kysymyksiin itse. Taman perusteella voidaan vahentad 0-5-vuotiaat 63 henkilda vastaajien

maarasta, eli 758-63=695. Nain ollen saadaan vastaajien lukumaaraksi 695 vastaajaa.

Arvioidaan sitd, kuinka moni vastaajista tavoitettiin. Jos vastaajien lukumaara on edellisen
havainnon perusteella 695 vastaajaa, jaetaan vastanneiden lukumaara mahdollisten vastaajien
lukumaaralla ja kerrotaan sadalla. Nain saadaan prosenttiosuus tavoitetuista vastaajista
suhteessa Piehingin mahdollisten vastaajien lukuun eli (60/695)*100=8,63 %. Tama tulos antaa

kuitenkin vain suuntaa, eika siihen ole syyta luottaa sataprosenttisesti.
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Tuorein tilastokeskuksen tekema osa-aluevaesto laskelma oli paivatty 31.12.2009, joten on hyvin
todennakaista, etta uusia lapsia on ehtinyt syntya, vanhuksia kuolla ja useat ovat jo tayttaneet
vuosia. Tamankin vuoksi vastaajista voidaan asettaa vain arvioita. On kuitenkin hyvin
todennakaista etta asukasluku ei ole yhtakkiseltaan muuttunut rajusti suuntaan tai toiseen, silla
Raahen kaupungin Internet-sivuilta 10ytyi myos Tilastokeskuksen tekema vuoden 2004 osa-
aluevaesto tietoa. Taman tiedon mukaan Piehingissa on ollut vuoden 2004 loppuun mennessa
749 asukasta eli vain 9 asukasta vahemman kuin vuoden 2009 loppuun mennessa. Piehingin
asukasluku on kehittynyt vain vajaalla kymmenella asukkaalla viiden vuoden sisalla, joten on

oletettavaa, ettei se ole vajaassa vuodessa kerinnyt muuttua kovinkaan rajusti.

Suomen Vaestoennuste 2009-2060

Suomen vékiluvun ennustetaan kasvavan tulevaisuudessa. Odotettavissa on, ettd maamme
vakiluku rikkoo 6 miljoonan asukkaan rajan vuonna 2042, mikali vaestokehitys jatkuu entisenaan.
Vaikka on ennustettu, etta vuonna 2034 kuolleiden maara vuodessa ylittda syntyvien maaran, on
katsottu, ettd maahanmuutot Suomeen muista maista pitavat vaestonkasvua ylla (Tilastokeskus.
2009. hakupaiva 19.10.2010.)

Tydikaisten maaran (15-64-vuotiaiden) on ennustettu pienenevan nykyisesta 66 prosentista 56
prosenttin vuoteen 2060 mennessa eli noin 10 prosenttiyksikkoa. Yli 65-vuotiaiden osuuden
vaestosta taas arvioidaan painvastoin nousevan nykyisesta 17 prosentista 29 prosenttiin vuoteen
2060 mennessa, eli jopa yli 10 prosenttia. Elakeikaisten eli 65 vuotta tayttaneiden ja tata
vanhempien maara lahes kaksinkertaistuu nykyisesta vuoteen 2060 mennessa (Tilastokeskus.
2009. hakupaiva 19.10.10.)

Tilastokeskuksen  vaestoennusteet perustuvat havaintoihin ~ syntyvyyden,
kuolevuuden ja muuttolikkeen menneesta kehityksesta. Niita laadittaessa ei oteta
huomioon taloudellisten, sosiaalisten eikd muiden yhteiskunta- tai aluepoliittisten
paatosten mahdollista vaikutusta tulevaan vaestonkehitykseen. Laskelmat
iimaisevat |&hinnd sen, mihin vaestokehitys johtaa, jos se jatkuu nykyisen
kaltaisena. Niita ei siis tule tulkita vaajaamatta toteutuvana kehityksena.
Vaestoennusteen tehtava on tarjota paattdjille tyokaluja sen arvioimiseksi,
tarvitaanko toimia, joilla kehitykseen voidaan vaikuttaa (Tilastokeskus. 2009.
hakupéivé 19.10.10).
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KUVIO 6. Kysymyslomakkeen mukainen ikajakauma ja sukupuoli

Edellisessa kuviossa pyritddn havainnollistamaan kysymyslomakkeen mukaista vastaajien
ikjakaumaa ja sukupuolta (KUVIO 6). Kuvaajasta iimenee, etta eniten vastaajista oli 25-44-
vuotiaita ja vahiten vastaajista oli yli 65-vuotiaita. Kaikista ikaluokista saatiin vastauksia,

ainoastaan 13-17-vuotiaiden tyttojen vastauksia kyselyssé ei ollut lainkaan.
Talouden koko

Kyselyssa selvitettin myods vastaajien talouden kokoa. Vastaajista 59 vastasi tahan
kysymykseen, vain yksi jatti vastaamatta. Seuraava ympyrakaavio pyrkii havainnollistamaan
vastauksia (KUVIO 7). Suuri osa vastaajista osoittautui perheellisiksi, joissa oli 2 aikuista ja 2
lasta (31,67 %). Lahes yhtd suuri vastaaja joukko osoittautui 2 hengen talouksiksi (30,00 %).
Kyselytutkimuksesta huomasi yhteyden siihen, miksi juuri 2 hengen talouksia oli paljon.
Vastaajista osa oli vanhempia pariskuntia, joiden mahdolliset lapset olivat jo muuttaneet pois

kotoa. MyGs osa vastaajista oli selvasti nuoria pariskuntia, joilla ei viela ollut lapsia.
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1,67%

KUVIO 7. Talouden koko (n=60)

15 % vastanneista kuului perheeseen, jossa oli 2 aikuista ja 3 lasta. 10 % vastaajista asui yksin ja
heidan talouteensa ei kuulunut muita. 8,33 % kuului talouteen, jossa asui 2 aikuista ja 1 lapsi.
Vain vajaa 2 % vastaajista jatti vastaamatta talouden kokoon liittyvd&n kysymykseen. Hyvin

vahan vastaajista kuului my0s talouteen jossa asui 3 aikuista tai 1 aikuinen ja 2 lasta.

Asuinpaikka
[ . N
56 93,33 %
Raahe 3 5,00 %
1 1,67 %
Yhteensa 60 100 %

KUVIO 8. Vastaajien asuinpaikka

Vaikka kaikki vastaajat tavoitettiin Piehingistd, heista noin 93 % asui Piehingissa, 5 % Raahessa
ja noin 2 % Arkkukarissa (KUVIO 8). Namé& noin 7 %, jotka asuivat muualla kuin Piehingissa
tarkastettiin erikseen, vaikuttiko heidan mielipiteensa jotenkin hyvin poikkeuksellisesti vastauksiin.
Tarkastuksen jalkeen huomattin, ettd muualla asuneiden henkildiden vastaukset eivat
vaikuttaneet radikaalisti tuloksiin. Nain ollen heidénkin vastaukset huomioitiin tasavertaisesti

tutkimuksessa. Vaikka olisi voinut olettaa, ettd muualla asuvien vastukset olisivat poikenneet
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paikallisten asukkaiden mielipiteestd esimerkiksi kysymyksessd, kuinka usein he arvioivat
asioivansa kylakioskissa, nain ei kuitenkaan ollut. Koska nama 7 % eivat vaikuttaneet
"heikentavasti” vastauksiin, ei voida paatella suoraan, etta kaikki raahelaiset ja arkkukarilaiset
vastaisivat samoin. Voidaan pikemminkin olettaa, ettd Piehingissa kay ihmisia muualta

tapaamassa esimerkiksi tuttaviaan ja samalla saattaisi asioida kylakioskissa.
Ammattiasema

Seuraavaksi pyrittin  hahmottamaan vastaajien ammattiasemaa (KUVIO 9 ja KUVIO 10).
Vastaagjien ammattiasema haluttiin selvittdd, koska haluttin saada tietoon millaisiin ryhmiin

asukkaat asettuvat ammattinsa puolesta.
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KUVIO 9. Vastaajien ammattiasemat (n=60)
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0% m Yrittja (7 )

m Maatalousyrittéja (0)

= Johtaja (0)

= Ylempi toimihenkil (2)
Alempi toimihenkild (8)

= Tyontekija (20)
Elakelainen (6)
Opiskelija (6)

m Koululainen (peruskoulu) (8)
Jokin muu (3)

KUVIO 10. Vastaajien ammattiasemat prosentteina

Kuvioista (KUVIO 10) ilmenee, etta suurin osa vastaajista, jopa 34 % piti itsedan tyontekijana.
Seuraavaksi eniten vastaajista piti itsedan alempana toimihenkilona, heita oli vastaajista 13 %.
Koululaisia oli myos 13 % vastaajista. Yllattavaa oli myos se, kuinka moni vastaajista oli yrittajia,
silla heita oli jopa 12 %. Elakelaisia vastanneista oli 10 %. Heita oli oletettavastikin enemman,
kuin vastanneita yli 65-vuotiaita, joita oli n. 6,67 % (4/60*100=6,66...). Elékelaisten maara on
my6s todennakoisesti yha kasvamassa lahitulevaisuudessa (Tilastokeskus. 2009. hakupaiva
19.10.2010).

Opiskelijoita vastauksien perusteella oli myés 10 % vastanneista. 5 % vastanneista vastasi
tekevansa jotain muuta ja 3 % oli ylempiéd toimihenkilditd. Tutkimukseen osallistuneista ei ollut
kukaan johtajia tai maatalousyrittajia. Varsinkin maatalousyrittajien osuuden olisi voinut uskoa

olevan ainakin hieman suurempi.
5.2 Kioskiasioiminen
Oletteko koskaan asioineet kylakioskissa?

Vaikka kaikki vastaajat tiesivat kylakioskin, eivat aivan kaikki olleet asioineet sielld (KUVIO 11).
Kuitenkin suurin osa oli asioinut kylakioskissa sen toiminnassa ollessaan, heidan maaransa oli 92

% vastaajista. 8 % eli 5 henkil6d 60:sta ei ollut asioinut kylakioskissa sen toiminnassa ollessa.
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H olen asioinut (55)

i en ole asioinut (5)

KUVIO 11. Kuinka moni vastaajista oli asioinut kylakioskissa joskus?
Kuinka usein vastaajat arvioivat asioivansa kioskissa, jos tai kun se olisi toiminnassa?

Seuraavassa taulukossa on kuvattu ikaryhmittain, kuinka usein vastaajat arvioivat asioivansa
kioskissa, jos se olisi toiminnassa (KUVIO 12). Tassa kysymyksessa valittiin vain yksi vaihtoehto

kuudesta, vastaajan tuli valita omasta mielestaan sopivin vaihtoehto.

6-12 [13-17|18-24 (25-34 (35-44(45-54 (55-64|yli65v.|yht. | %
Ei lainkaan 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0%
Vahintaan kerran viikossa| 5 4 3 11 8 5 2 0 38 | 63%
Kuukausittain 0 0 1 3 2 1 2 1 10 | 17%
Joitakin kertoja vuodessa| 0 0 1 1 3 0 2 2 9 | 15%
Kerran vuodessa 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0%
Harvemmin 0 1 0 0 0 0 1 1 3 5%
Yhteensa 5 5 5 15 13 6 7 4 60 |100%

KUVIO 12. Vastaukset ikaryhmittain

Jopa 63 % vastasi, ettd asioisi kioskissa vahintaan kerran viikossa. Eniten nain vastasi 6-54-
vuotiaat. 55-64-vuotiaat ja yli 65-vuotiaat arvioivat asioivansa véahemman kuin muut. Tama tulisi
huomioida segmentoinnissa siten, ettd kioskille suotuisimmat asiakkaat tulevat koostumaan

todennakaisesti juuri 6-54-vuotiaista.

Kukaan vastanneista ei vastannut, ettei asioisi lainkaan kylakioskissa. Mielenkiintoista oli myos,
ettd 8 % vastasi aikaisemmassa kysymyksessa, ettei ollut koskaan aikaisemmin asioinut
kylakioskissa. He eivat kuitenkaan vastanneet tassa osiossa, etteivat koskaan voisi kuvitella

asioivansa kylakioskissa. Kukaan ei myoskaan arvioinut asioivansa kerran vuodessa.
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Kuinka tarkeana vastaajat pitivat sita, etta kioski olisi toiminnassa?

Haluttiin selvittaa, kuinka tarkeana vastaajat kokivat sen, etta kioski olisi toiminnassa (KUVIO 13).
Tulokset olivat kioskin kannalta hyvin positiiviset. Suurin osa vastanneista piti sitd joko erittain
tarkeana (50 %) tai melko tarkeana (30 %). Neutraalisti eli ei puolesta eika vastaan suhtautuneita
oli 17 %. Vain 3 % oli sita mieltd, etta kioskin olemassaolo ei ole kovinkaan tarkeata. Kukaan ei

kuitenkaan ollut sita mielta, etta se ei olisi lainkaan tarkeata.

6-12 |13-17|18-24 (25-34 (35-44]|45-54 [55-64|yli65v.[yht. | %
Erittdin tarkedna 4 4 1 11 4 3 2 1 30 | 50%
Melko tarkeana 1 1 0 3 4 3 4 2 18 | 30%
Neutraalisti 0 0 4 0 5 0 1 0 10 | 17%
Ei kovinkaan tarkeana 0 0 0 1 0 0 0 1 2 3%
Ei lainkaan tarkeana 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0%
Yhteensa 5 5 5 15 13 6 7 4 60 |100%

KUVIO 13. Asiakkaiden mielipide kioskin toiminnassa olemisen tarkeydesta

Taman kysymyksen tutkimustulokset voivat olla yhteydessa edellisen kysymyksen kanssa, jossa
kysyttiin, kuinka usein vastaajat arvioivat asioivansa kioskissa. Kuitenkaan en ldhde pohtimaan
ndiden kahden kysymyksen yhteyksid, silld katson, ettd otoskoko on liian pieni vastaamaan

tallaiseen kysymyksen. On turhaa tehda vertailuja, jos lopputulos on selvasti harhaanjohtava.
Vastaajien mielesta paras vaihtoehto alkoholin myyntiin liittyen

Kysymyslomakkeessa kysyttiin mielipidettd alkoholin myyntiin liittyen. Tassa osiossa sai valita
vain yhden neljasté alkoholiin liittyvasta vaihtoehdosta. Yksi valinta perustuu siihen, etta alkoholin
vahittaismyynti ja anniskeluoikeudet ovat toisensa sulkevat vaihtoehdot. Alkoholilaissa saadetaan
nauttimiskiellosta, jossa ilmenee, ettd alkoholin nauttiminen on Kkiellettya alkoholijuomien
vahittaismyyntipaikassa (Alkoholilaki 8.12.1994/1143, hakuaika 24.10.2010).

Alkoholinmyyntiin liittyvaan kysymykseen saivat vastata tietenkin vain taysi-ikaiset. Kysymykseen
kuitenkin vastasi myos muutama ala-ikainen, kehotuksesta: "jata vastaamatta, jos olet alaikainen”
huolimatta. Ala-ikaisten vastausyrityksia ei kuitenkaan huomioitu yhteenvedossa. 60 vastaajasta

kymmenen oli alaikaista, joten vastauksia tuli yhteensa 50 (KUVIO 14.)

Eniten vastanneet kannattivat alkoholin myyntia baarin tapaan (44 %). Todennakdisesti osa koki
taméan valinnan tutuksi, silla kylakioskissa on aikaisemminkin ollut B-anniskeluoikeudet. Toiseksi

eniten kannatettiin mietojen alkoholijuomien ulosmyyntia kaupan tapaan (34 %). Naiden kahden
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vaihtoehdon valilld ei ollut kovinkaan suurta eroa. Vain viisi henkildd enemman piti
mieluisampana vaihtoehtona anniskelua baarin tapaan. Muutama vastaaja oli myos sita mielta,
ettd alkoholipitoisia juomia ei tarvitsisi olla lainkaan (8 %). Yksi henkilo ei halunnut ottaa asiaan
kantaa (2 %) (KUVIO 14.)

18-24|25-34(35-44|45-54 |55- 64 |yli 65v.| yht. %
Baarin tapaan sisélle/terasille | 2 10 6 1 2 1 22 44%
Kaupan tapaan ulos myynti 2 4 5 4 1 1 17 34%
En osaa sanoa 1 1 1 1 2 0 6 12%
Ei alkoholi pitoisia juomia 0 0 1 0 2 1 4 8%
Ei kantaa 0 0 0 0 0 1 1 2%
Yhteensa 5 15 13 6 7 4 50 | 100%

KUVIO 14. Vastaajien mielipide alkoholin myynnista (n=50)

Mita naista kioskissa tuli vastaajien mielesta olla?

Seuraavassa taulukossa on esitetty kysymyslomakkeen mukaiset vastausvaihtoehdot eniten
aania saaneessa jarjestyksessa. Vastaaja sai tassa osiossa valita niin monta vaihtoehtoa kuin
halusi. Maksimivastausmaara on nain ollen Iahes jokaista kohtaa kohden 60 vastausta (100 %).
Kysymyksien yhteenvedossa poistettiin alkoholiin liittyvistd vastauksista alle 18-vuotiaiden
vastaukset, joten ndissa kohdissa maksimi vastaajamaara on 50 aanta (100 %). Eniten toivottiin
jaateloa (90 %), makeisia (83,3 %), limonadia (78,3 %), kahvia (75,0 %) ja pullaa tai muita
leivoksia (68,3 %). Toiseksi eniten toivottiin grilliruokaa (68,3 %), elintarvikkeita (68,3 %),
anniskeluoikeuksia baarin tapaan (62,0 %), karaokeiltoja (60,0 %), mehua (56,7 %) ja
alkoholijuomien ulosmyyntia (54,0 %) (KUVIO 15.)

Alle 50 % vastaajista halusi, ettd kioskissa olisi tarjolla teetd (46,7 %), pelikone (31,7 %),
aikakausilehtia (28,3 %) ja kotiruokaa (28,3 %). Huomioitavaa oli erityisesti vield se, etta

pelikonetta kannattivat suurimmaksi osaksi hyvin nuoret henkil6t (KUVIO 15.)

37



Tuote aania 1.60 =100 %
2.50 =100 %

1. Jaateloa 54 90,0 %

1. Makeisia 50 83,3 %

1. Limonadia 47 78,3 %

1. Kahvia 45 75,0 %

1. Pullaa tai muita leivoksia 41 68,3 %

1. Grilliruokaa 41 68,3 %

1. Elintarvikkeita 41 68,3 %

2. Anniskeluoikeudet, baarin tapaan (n=50) 31 62,0 %

1. Karaokeiltoja 36 60,0 %

1. Mehua 34 56,7 %

2. Mietojen alkoholijuomien ulosmyynti (n= 50) 27 54,0 %

1. Teetd 28 46,7 %

1. Pelikone 19 31,7 %

1. Aikakausilehtia 17 28,3 %

1. Kotiruokaa 17 28,3 %

KUVIO 15. Vastaajien mielipide kioskissa oltavasta tarjonnasta

Lisaksi kysymykseen kuului 0sio, jossa vastaaja sai vastata avoimesti, mita muuta kylakioskissa
saisi olla. Jopa viisi henkiloa ehdotti tahan kohtaan veikkauspalveluita. Muita mielenkiintoisia

non

ehdotuksiakin oli esimerkiksi: "Kesalla esim. tikanheitto, petanque, molokky”, "Karaoke-illoissa
voisi olla joskus ihan julkisuuden henkild vetamassa karaoke-iltoja”, "Kylalaisten ja muiden
kasitoita myynnissa®’, “Luomuruokaa” ja "Vanhaan tapaan tyrnimehua”. Tassa olisikin
potentiaalisia ehdotuksia, joita voisi hyodyntaa toiminnassa, silla naillda ehdotuksilla voitaisiin

saada mielenkiintoista ja erilaisuutta toimintaan.

Vastaajat kokivat tarkeimmiksi asioiksi asioidessaan grillikioskissa?

Tassa osiossa sai valita vain kolme vaihtoehtoa, tama ei kuitenkaan aivan toteutunut, joten kaikki
vastaukset paatettin huomioida. Jotkut valitsivat useamman kuin kolme vaihtoehtoa ja pari
vastasi niukemmin. Vastauksia tuli yhteensa kaiken kaikkiaan 193 kappaletta. Nain ollen voidaan
laskea, moneenko vastaajat loppujenlopuksi keskimaarin vastasivat. Eli 193/60=3,2167,

tulokseksi saadaan hieman yli kolme vastausta/henkild. Vastauksien lukumaara on kuitenkin niin
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lahella kolmea, kun huomioidaan kaikki vastaukset, ettd analysointiin ei katsota olevan syyta

tehda muutoksia. Seuraava kuvio pyrkii hahmottamaan vastauksia (KUVIO 16).

Tarkeimmaksi kriteeriksi grillikioskissa asioinnissa ilmeni palvelun laatu, jopa 60 % vastaajista

koki tdman tarkeimpana. Vastaajien mielesta sellainen grilli on hyva, jossa on mukava asioida

hyvan palvelun vuoksi. Lahes yhtad tarkeand pidettiin sita, etta kioski on lahelld kotia tai

tydpaikkaa. Melko iso osa vastaajista arvosti my6s sopivia aukioloaikoja ja tuotteiden tuoreutta ja

laatua. Nama tulisi huomioida kioskin toiminnassa ollessa siten, ettd paapainotus keskittyisi

naihin asioihin. Silla nailla voidaan pyrkia tyydyttdmaan asiakaskohdetyhmien tarpeita.

60 * 3,2166..= 193 valintoja/kpl 60 =100 %
Hyva palvelu / mukava asioida 36 60,0 %
Kioski lahella kotia tai tyopaikkaa 33 55,0 %
Sopivat aukioloajat 27 45,0 %
Tuotteiden tuoreus ja laatu 26 43,3 %
Tuttu kioski 19 31,7 %
Asioinnin helppous 17 28,3 %
Edullinen hintataso 14 23,3 %
Monipuoliset tuotevalikoimat 7 11,7 %
Hyvat tarjoukset S 8,3 %
Tavarat helppo l6ytaa 4 6,7 %
Hyvat parkkipaikat 3 5,0 %
Kanta-asiakkuus/bonukset 1 1,7 %
Kioski lahella muita liikkeita tai palveluita 1 1,7 %

KUVIO 16. Grilli asioinnissa tarkeaa (n=60)

Seuraavaksi eniten arvostettiin: tuttua kioskia, asioinnin helppoutta, edullista hintatasoa ja

monipuolisia tuotevalikoimia. Vastaajista vain harvat arvostivat hyvia tarjouksia, helppoa

tavaroiden |6ytamista, hyvia parkkipaikkoja, kanta-asiakkuutta/bonuksia ja sité etté kioski sijaitsee

lahelld muita likkeitd ja palveluja. Naihin seikkoihin ei tule kiinnittdd kioskin toiminnassa

olennaisesti huomiota. Nailla asioilla voidaan esimerkiksi pyrkia taydentamaan kioskin toimintaa.
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Vastaajat kokivat tarkeimmiksi asioiksi asioidessaan baarissa?

Tassa kysymys osiossa jalleen huomioitiin vain taysi-ikaisten eli 50 henkilon vastaukset. Kaikki

valinnat laskettiin yhteen, joten saatiin 153 rastia. Tama luku jaettiin vastanneiden lukumaaralla,

josta saatiin selville, kuinka monta rastia kukin oli keskimaarin laittanut (153/50=3,06). Tulokseksi

saatiin jalleen hieman yli kolme rastia eli 3,06, mutta vastauksista saatiin kuitenkin selville kolme

ehdottomasti tarkeintd piirretta, jota vastaajat arvostivat asioidessaan baarissa. Jopa puolet

vastaajista arvosti eniten hyvaa palvelua. Sopivia aukioloaikoja vastaajista piti tarkeimpana jopa

46 %. Sita ettd baari on lahelld kotia, arvosti jopa 44 % vastaajista. Seuraava kuvio pyrkKii

havainnollistamaan vastauksia (KUVIO 17).

60 - 10 (lapset) = 50 153 /50 = 3,06 valintoja kpl %
Hyva palvelu / mukava asioida 25 50,0 %
Sopivat aukioloajat 23 46,0 %
Baari lahella kotia 22 44,0 %
Tuttu baari 15 30,0 %
Edullinen hintataso 15 30,0 %
Karaoke 14 28,0 %
Helppo asioida 12 24,0 %
Tanssi mahdollisuus 9 18,0 %
Monipuoliset tuotevalikoimat 6 12,0 %
Hyvat tarjoukset 4 8,0 %
Hyvat parkkipaikat 3 6,0 %
Isot tilat 3 6,0 %
Baari lahella muita liikkeita tai palveluita 2 4,0 %

KUVIO 17. Baari asioinnissa tarkeaa (n=50)

Melko monet vastaajista arvostivat: Tuttua baaria, edullisia hintoja, karaokemahdollisuutta,

asioinnin  helppoutta ja tanssi mahdollisuutta.

Pienin  joukko kannatti

monipuolista

tuotevalikoimaa, hyvia tarjouksia, hyvia parkkipaikkoja, isoja tiloja ja sita, etta baari olisi lahella

muita liikkeita ja palveluja.
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5.3 Avoimet mielipiteet

Avoimissa mielipiteissa oli kolme kysymysta, joihin jokaiseen sai vastata vapaasti omin sanoin.
Tassa osiossa kysyttiin sita, mita positiivista ja negatiivista vastaajilla tuli mieleen kylakioskista.
Kolmantena kysymyksena sai kommentoida alueen palvelutarjontaa, oliko se riittdva tai puuttuiko

mahdollisesti jotain. Tassa osioissa on koottu yhteen vastauksista eniten nousseita asioita.
Mita positiivisia ajatuksia kylakioskiin olennaisesti liittyi?

Selvasti eniten positiivisista mielipiteista liittyi kioskin laheiseen sijaintiin. Monet kokivat, etta
kioski toimisi kylalla eraanlaisena keskuksena. Kyldkioskia my0s pidettiin erdanlaisena
kokoontumispaikkana, jossa voisi nahda tuttuja. Positiivisia vastauksia oli maarallisesti enemman
kuin negatiivisia. Tama kertoo siita, etta kioskin toiminta ajatellaan olevan ennemmin positiivinen

kuin negatiivinen asia.
Negatiivista

Negatiiviset ajatukset kylakioskista liittyivat 1ahinna alkoholiin. Ajateltiin, ettd mikali kioskissa olisi
anniskeluoikeudet, voisi tulla meluhaittoja, hairita ja alkoholiongelmat saattaisivat lisdantya
kylalla. Negatiivisena asiana pidettiin myos sita, etta kyselyn aikaan kioski oli kiinni, joten toivottiin

sen olevan auki. Tassa osiossa ennakoitiin myos kallista hintatasoa.
Alueen palvelutarjonta

Alueen palvelutarjontaa pidettin minimaalisena. Vastauksista kavi ilmi, ettd Raahessa on
lahestulkoon riittavasti tai likaakin palveluja, mutta Piehingista kaikki palvelut on l&hes kokonaan
lopetettu. Eniten vastauksissa toivottiin lahikauppaa/kylakauppaa, elintarvikekioskia, baaria ja
veikkausmahdollisuutta. Toivottiin myds takaisin postia ja huoltoasemaa. Osa vastauksista liittyi
kirjastoon, katsottiin etta se saisi olla useammin auki, kuin kerran viikossa. Toivottiin myos pientéd
karaoke-baaria, josta saisi grilliruokaa. Vastauksista ilmeni myds, etté tasokas ratsastustarvike

kauppa olisi paikallaan.
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6. Pohdinta ja johtopaatokset

Markkinatutkimuksen tavoitteena ja kehittamistarpeena oli kartoittaa Piehingin kylakioskin
markkinoita, tarkastella alueen vaestorakennetta, selvittdd sen asiakasrakennetta, kysyntaa,
mahdollisten asiakkaiden tarpeita seka mielipiteita kylakioskista. Tarkoituksena oli myds saada
asiakkaiden nakokulma kioskin toiminnasta. Opinndytetyéllani ei ollut ohjaavaa organisaatiota,

joten sen tavoitteena oli [ahinna taydentaa omia opintojani.

Tutkimustulosten ~ keruun ~ mahdollisti ~ mielestani  hyvin  laadittu  kysymyslomake.
Kysymyslomakkeita ei postitettu, silla aikataulu oli liian tiukka vastausten odottelemiseen, joten
suoritin tutkimustulosten haun kenttatydskentelyna. Otantamenetelmana tutkimuksessa kaytettiin
harkinnanvaraisia menetelmia. Otoskooksi muodostui loppujenlopuksi 60 henkilda, joka oli
mielestani pienelle kylalle (n. 758 asukasta) riittdva. Otoskoon riittavyytta tukee myds se, etta
opinnaytetyoni oli kartoittava tutkimus, silla haluttiin tuottaa tietoa kertaluontoisesti, eika silla
pyritty vertailukelpoisuuteen alueellisesti tai ajallisesti. Nain ollen jos tutkimusote olisi ollut

kuvaileva tai selittava, otoskoko ei olisi ollut riittava.

Opinnaytteessa  suoritettin ~ alueen  vaestorakenteen  kartoitus  hyddyntden  valmiita
tilastokeskuksen tietoja, joita oli todella niukasti saatavilla. Vain Raahen kaupungin kotisivulta
loytyi pari tilastokeskuksen tietojen pohjalta tehtya osa-aluevaestolaskelmaa. Niukka saatavuus
johtui ilmeisesti siita, etta tutkittava alue oli pieni sivukyla Raahessa. Nain ollen tama osio jai
tutkimuksessa melko niukaksi ja vaestorakenteesta esitettiin vastaajien ikajakauman yhteydessa
vain havainnollistamiskaavio (KUVIO 5) ja hieman tilastokeskuksen yleista tietoa koko Suomen

vaestorakenne-ennusteesta.

Tutkimustuloksista ilmeni, ettd kioskissa seka baarissa vastaajat arvostivat ehdottomasti eniten
hyvaa palvelua, sita ettd asiointipaikka sijaitsee lahella kotia tai tydpaikkaa, ja sopivia
aukioloaikoja. Kioskiasioinnissa tuotteiden tuoreutta ja laatua myds arvostettiin paljon. Nain ollen
tulisi ensisijaisesti panostaa hyvaan palveluun, asettaa kioskin aukioloajat sopiviksi ja pitaa huolta

siita, etta kioskissa tuotteet olisivat tuoreita ja laadukkaita.

Tutkimuksesta ilmeni, etta kylalle toivottin elamaa, kuten kylakauppaa, elintarvikekioskia,
veikkausmahdollisuutta, postia, karaoke-baaria, grillia, nuorisotoimintaa ja -tiloja. Toivottiin myds,

ettei kirjastoa lakkautettaisi ja etta se olisi auki useammin kuin kerran viikossa. Monen mielesta
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tarkedd oli kioskin laheisyys ja toivottin kylalle keskusta. Ajateltiin, ettd jos kioski olisi
toiminnassa, se voisi toimia erdanlaisena kylan keskuksena ja kohtauspaikkana. Onhan se
huolestuttavaa pienten kylalaisten kannalta, etta kaikki tarjonta keskittyy nykyaan paljolti
suurempiin keskuksiin. Nain ollen pienempien sivukylien tarjonta vahenee entisestaan. Kohta
palveluita on saatavilla vain keskuksissa, joissa kilpailu on kovaa. Pienille kylille taytyisi 0ytya
rohkeita yrittajia, jotta tilanne saataisiin muuttumaan, eika pienten kylien asukkaiden tarvitsisi
lahte@ hakemaan kaikkia palveluja yli kymmenen kilometrin paasta kotoa. Yrittaminen osoittautui
kuitenkin pienella kylalla haastavaksi (liite 2).
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KYSYMYSLOMAKE LITE 1

Arvoisa vastaaja,

Opiskelen Oulun seudun ammattikorkeakoulussa, Raahen tekniikan ja talouden yksikdssa
tradenomiksi. Olen tekemassa opinnaytetyota paikallisesta kylakioskista.

Opinnaytetyoni aiheena on markkinakartoitustutkimus ja liketoimintasuunnitelma kyseiselle
kioskille. Olisi mukavaa jos voisitte vastata oheiseen kyselylomakkeeseen, kysely edellyttaa, etta
tiedatte Piehingin kylakioskin ja vastaatte kysymyksiin rehellisesti, se riittaa.

Pyydan Teita nyt vastaamaan oheiseen kyselylomakkeeseen ja antamaan sen minulle
nimettdmana. Vastaukset ovat ehdottoman luottamuksellisia ja niitad kaytetaan vain tutkimusten
tulosten analysointiin.

Ystavallisin terveisin

Hannele Pikkuhookana
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1. Vastaajan taustatiedot
1.1 Tiedatteko Piehingin kylakioskin?

[J Tiedan
[J Entieda

1.2 Sukupuolenne?

[0 Mies
[J Nainen

1.3 Minka ikdinen olette?

6-12
13-17
18-24
25-34
35-44
45-54

55-64

Y1i 65 vuotta

OO0 o-oo-ooon.o

1.4 Kuinka monta henkiloa talouteenne kuuluu? Merkitkda lukumaara numeroin.
aikuista

lasta

1.5 Missa asutte?

"1 Piehingissa
(] Jossain muualla, missa?
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1.6 Ammattiasema

Ammattinimike:

Yrittaja

Maatalousyrittaja
Johtaja

Ylempi toimihenkild
Alempi toimihenkilo
TyOntekija

Elakelainen

Opiskelija

Koululainen (peruskoulu)
Jokin muu? mika?

N Yt e Y O O I

2. Kioski asioiminen
2.1 Oletteko koskaan asioineet kylakioskissa?

[1 Olen asioinut
[1 En ole asioinut

2.2 Kuinka usein arvioisitte asioivanne kylakioskissa, jos tai kun se olisi toiminnassa?

Ei lainkaan

Vahintaan kerran viikossa
Kuukausittain

Joitakin kertoja vuodessa
Kerran vuodessa
Harvemmin

OO o0goo-og-g.™

2.3 Kuinka tarkeana pidatte sita, etta kioski on toiminnassa?

Erittdin tarkeana

Melko tarkeana

Neutraalisti / Aivan sama onko toiminnassa vai ei
Ei kovinkaan tarkeana

Ei lainkaan tarkeana

(0 O R B R
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2.4 Valitse yksi, rastita paras vaihtoehto (jata vastaamatta, jos olet alaikainen).

Anniskeluoikeudet sisélla ja aidatulla alueella, baarin tapaan
Mietojen alkoholijuomien ulosmyynti, kaupan tapaan

En osaa sanoa

Ei alkoholipitoisia juomia

(0 I R I I B

2.5 Mita naista kioskissa tulisi mielestanne olla? (voi rastittaa useamman)

Makeisia

Jaatel6a

Limonadia

Pelikone

Aikakausilehtia

Kahvia

Pullaa tai muita leivoksia

Teeta

Mehua

Grilliruokaa

Kotiruokaa

Elintarvikkeita: Maitoa, leipaa, juustoa ym.

Mietoja alkoholijuomia: kaljaa, siideria ja lonkeroa. (Kaupan tapaan, ulos

myyntia)

1 Anniskeluoikeudet, saisi juoda sisalla tai terassilla ja istua iltaa tai
paistatella patiolla.

1 Karaoke-iltoja

N e et Y e Yy O A O

Jotain muuta, mita?
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2.6 Mitka asiat ovat Teille itsellenne tarkeita asioidessanne grillikioskissa? Valitkaa kolme
tarkeinta vaihtoehtoa.

Tuttu kioski

Asioinnin helppous

Sopivat aukioloajat

Edullinen hintataso

Hyvat tarjoukset

Hyvat parkkipaikat
Kanta-asiakkuus/bonukset
Tuotteiden tuoreus ja laatu
Tavarat ja tuotteet helppo loytaa
Kioski lahella muita liikkeita ja palveluita
Kioski [ahella kotia tai tydpaikkaa
Monipuoliset tuotevalikoimat
Hyva palvelu / mukava asioida

N s B O B O

Jokin muu? Mika?

2.7 Mitka asiat ovat Teille itsellenne tarkeita asioidessanne baarissa?

Valitkaa kolme tarkeinta vaihtoehtoa (jata vastaamatta, jos olet alaikainen).

Tuttu baari

Helppo asioida

Sopivat aukioloajat

Edullinen hintataso

Hyvat tarjoukset

Hyvat parkkipaikat

Karaoke

Tanssi mahdollisuus

Isot tilat

Baari lahellda muita liikkeita ja palveluita
Baari [ahella kotia
Monipuoliset tuotevalikoimat
Hyva palvelu / mukava asioida

N e s Y e Y A Y

Jokin muu? Mika?
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3. Avoimet mielipiteet, kerro omin sanoin.

3.1 Mita positiivista Teilla tulee ensimmaisena mieleen kylakioskista?

3.2 Mita negatiivista Teilla tulee ensimmaisena mieleen kylakioskista?

3.3 Mita mielta olette alueenne palvelutarjonnasta? Esim. Onko asuinalueellanne riittavasti
tarjontaa? Puuttuuko mielesténne jotain palveluita?

Kiitos vastauksestasi!
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LASKELMIA LITE 2

Laskelmia perustuen yrittdjan haastatteluun

Vuonna 2007 asiakkaita oli kaynyt 23 322. Kioski oli ollut auki seitsemana paivana viikossa, joten
se oli ollut vuodessa auki 365 paivaa. Keskiostoksen suuruus oli ollut vuodessa 3,96 €. Kesélla
myynti oli ollut huomattavasti parempi talvikausiin verrattuna (Yrittdjan haastattelu. 17—
18.10.2010 ja vanhat kassapaineraportit) Seuraavat kuviot (KUVIOT 1-4) pyrkivat

havainnollistamaan tata.

vuoden myynti | asiakasmaara | keskiostoksen maara
92430 € 23322 3,96 €

KUVIO 1. Yhden vuoden myynti, asiakasmaara ja keskiostos

Seuraavien kuvioiden (KUVIOT 2—-4) perusteella huomataan, etté grillimyynti on ollut hyvin pieni
verrattuna muihin myynteihin. Grillimyyntiin sisaltyi lisdksi kotiruuan myynti. Tassa tulisi miettia
kannattaako grillimyynti alueella ollenkaan, vai tulisiko se korvata jollakin muulla. Mahdollisuutena
voisi olla my0s keskittaa toimintaa enemman naihin kolmeen menestyvampaan osioon eli
elintarvikemyyntiin, baarimyyntiin ja kahvila myyntiin. Elintarvikemyyntiin panostaminen voisi olla
hyva vaihtoehto, silla kylakauppa lakkautti toimintansa taman tyon aikana. Hyvalla elintarvike

kioskilla voisi olla kysyntaa. Tama ilmeni myds kyselytutkimuksesta.

Elintarvike | Baari myynti Kahvila Grillimyynti | Yhteensa /

myynti myynti VUOSI

33 % 32 % 31 % 4% 100 %

30501,57€ | 29577,28€ | 2865299€ | 3697,16€ | 92429,00 €

KUVIO 2. Vuoden myynnin jakautuminen
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2007 Tammi | Helmi Maaliskuu | Huhtikuu | Touko |Kesa
Asiakasmaaralkk 1118 1244 1464 2190 | 1246 3121
Asiakasmaara / paiva 36 44 47 73 40 104
Myynti/kk 3488 € 3856 € 4582€| 8651€| 5395€| 14794 €
Myynti / paiva 113€ 138 € 148 € 288€| 174€ 493 €
Keskiostos 312€ 3,10€ 313€| 395€| 433€| 474€
paivia 31 28 31 30 31 30
% myynnista
Elintarvikemyynti 25% 30 % 30 % 40%| 30% 41 %
Baari myynti 34 % 36 % 25 % 26%| 35% 39 %
Kahvila myynti 37 % 30 % 40 % 30%| 30% 15 %
Grilli myynti 4 % 4 % 5% 4 % 5% 5%

100 % 100 % 100%| 100% | 100%/| 100 %
KUVIO 3. Alkuvuosi

2007 Heina Elo Syys |Loka |Marras |Joulu |Vuosi
Asiakasmaaral/kk 2976 2884 1934 1462| 1252 1431 22322
Asiakasmaara / paiva 96 93 64 47 42 46 61
Myynti/kk 14731€| 12661€| 8606€| 5366€| 4632€|5667€| 92429 €
Myynti / paiva 475 € 408€| 287€| 173€| 154€| 183€ 253 €
Keskiostos 495€| 439€| 445€| 367€| 3,70€| 396€| 3,96€
paivia 31 31 30 31 30 31 365
% myynnista
Elintarvikemyynti 40 % 5% 35%| 28%| 30%| 32% 33 %
Baari myynti 35 % 30%| 35%| 28%| 37%| 24% 32 %
Kahvila myynti 20 % 30%| 30%| 40%| 30%| 40% 31 %
Grilli myynti 5% 5% 5% 4 % 3% 4% 4%

100% | 100% | 100%| 100%| 100 %/ 100 %

KUVIO 4. Loppuvuosi

of




Tulosbudijetti

Yrittajien lukumaara 2
Tyontekijoiden lukumaara 0

Osuus % KK/ € vuosi / €
LIIKEVAIHTO; ALV 0 % 100 10 150,88 | 121 810,57
Muuttuvat kulut; ALV 0 %
Myynti& vastaavat ostot (% myynnista) 0
(yrityksen tasekirja 2006) 65,00 % 6 598,07 176817
MYYNTIKATE (Liikevaihto - 35,00 % 3 552,81 42 633,70
muuttuvat kulut)
Kiinteat kulut; ALV 0 % tyotulo
Yrittéjien oma palkka 1000 2 000,00 24.000,00 15500
Yrittdjien elakevakuutus (%) (Suomen 0
Yrittajat, hakupéiv 27.10.2010) 15,90% 20538 | 2464,50
Yrittajan sairasvakuutusmaksu osuus 0
(yrityksen tasekirja 2006) 5,00% 64,58 775,00
Tuntityontekijan palkka 0 0,00 0,00
Edellisen palkkojen sivukulut (%) 0,00 % 0,00 0,00
Vuokrat (yrityksen tasekirja 2006) 458,50 5502,00
Kiinteistonhoitokulut (s&hko, vesi,
siivous) (yrityksen tasekirja 2006) 172,80 2073,60
Markkinointi, mainonta (yrityksen
tasekiria 2006) 147,50 | 17700
Huolto ja korjaus (yrityksen tasekirja
2006) 28,60 343,20
Autokulut (yrityksen tasekirja 2006) 112,90 1.354,80
Toimistokulut, posti, puhelin (yrityksen
tasekirja 2006) 147,20 176640
Kirjanpito (yrityksen tasekirja 2006) 182,35 2 188,20
Muut liiketoiminnan kulut (yrityksen
tasekirja 2006) 33,00 396,00
Kiinteat kulut yhteensa (yrityksen 3 552,81 42 633,70

tasekirja 2006)

KUVIO 5. Kriittinen piste

Tydtulo 15 500 € (Elaketurvakeskus, Yrittajan tyotulo vuonna 2010, hakupaiva 27.10.2010).
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Vaikka kioskissa ei olisi toissa kahden yrittajan lisaksi muita ja he molemmat saisivat nostaa
itselleen 1000 € kuukaudessa, ei edellinen yhden vuoden myynti (92 430 €) aivan riittaisi
kattamaan kustannuksia (KUVIO 5). Vuoden 2006 Tasekirjan tietoja selailtuani, tulin siihen
lopputulokseen, etta kustannuksia ei ole kovinkaan paljoa mahdollista vahentaa. Aikaisemmat

yrittajat olivat juuri ja juuri selvinneet, kun eivat olleet nostaneet itselleen palkkoja lainkaan.

Asiakasmaarien kasvattaminen voi olla haasteellinen ja jopa kallis prosessi, joten kannattavuutta
voitaisiin pyrkia parantamaan siten, ettd keskiostoksen maaraa saataisiin nostettua. Seuraava
kuvio pyrkii havainnollistamaan tilannetta, jossa asiakasmaara pysyy samana, mutta vuoden
myynti ja keskiostoksen suuruus nousevat (KUVIO 6.) Tulosbudjetin (KUVIO 5) mukainen vuoden
likevaihdon suuruus 121 810,57 € tavoitettaisiin (121 810,57 € / 23 322 = 5,22 €) kohdassa,
jossa keskiostoksen maara olisi 5,22 €. Tama laskettu kriittinen piste tavoitettaisiin samalla

asiakasmaaralla, jos keskiostos olisi siis (5,22€ — 3,96 € = 1,26) 1,26 € suurempi kuin ennen.

vuoden myynti / € | asiakasmaara keskiostos / €
92 430 23 322 3,96 €
100 000 23 322 4,29 €
110 000 23 322 4,72 €
115000 23 322 4,93 €
120 000 23 322 515€
125000 23 322 5,36 €
130 000 23 322 557 €
135000 23 322 579€
140 000 23 322 6,00 €
145000 23 322 6,22 €
150 000 23 322 6,43 €
155 000 23 322 6,65 €
160 000 23 322 6,86 €
165 000 23 322 7,07 €

KUVIO 6. Myynnin ja keskiostoksen kasvu
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