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1 JOHDANTO

Opinnaytetyo kasittelee kolmen erikoistavarakaupan liiketoimintaa. Kyseiset yritykset ovat eri-
koistuneet myymaan erikoistuotteita. Usein erikoistavarakauppojen joitakin tuotteita myydaan
myds paivittaistavarakaupoissa, mutta sellaisten kauppojen tyontekijoilla ei ole samanlaista
tietoa tuotteista tai motivaatioita perehtya tallaisiin tuotteisiin enempé&a kuin mita he tietavat.
Siksi onkin hyva, ettéd on olemassa erikoistavarakauppoja, joissa on ammattitason tietamys
tuotteista. Yrittajien motivaatio lilkketoimintaan perustuu siis kiinnostukseen aiheesta ja sen pe-

rustalla voi olla esimerkiksi harrastus.

Kiinnostus aiheeseen lahti, kun olen seurannut iséani yrityksen toimintaa pienesta pitden. Olen
saanut seurata laheltd yrityksen eri vaiheita ja tditd, joita yritykset tekevét, ja sita, mita kaikkea
yrityksen pydrittdmiseen kuuluu ja millaiset evaat sen rakentamiseen tarvitaan. Lisdksi minua
alkoi kiinnostaa muidenkin kuin iséni erikoistuotteita myyvien yritysten liiketoiminta. Herasi ky-
symys siité, mista heidan ajatuksensa liikeideaan on lahtenyt: millaisia eroja heilla on liiketoi-
minnassaan? Onko heilla samanlaisia periaatteita tai ajatuksia liiketoiminnasta? Onko heilla
samanlaisia ajatuksia yrityksen tulevaisuudesta vai poikkeavatko ne taysin toisistaan? Aiko-
vatko he kasvattaa toimintaansa vai kenties supistaa sitd? Mielessa pyorii siis kokonaisvaltai-
nen kysymys, onko heidan yritystensa liiketoiminta lahtenyt pydrimaan samanlaisilla ajatuksilla
ja ovatko he kasvattaneet yritystd&dn samalla kaavalla kuin toiset erikoistavarakauppojen yri-
tykset.

Opinnaytetydssa tehtiin tutkimus naiden pohdintojen pohjalta. Tassa opinnaytetydssa on kyse
laadullisesta tutkimuksesta, joka toteutettiin kayttamalla poytakirjatutkimusmenetelmaa, eli tut-
kittiin valitsemieni yrityksien nettisivuja ja niiden perusteella tehtiin paatelmia yrityksien toimin-
nasta seka tutkittiin heidan organisointiaan, liikeideaansa, yrittajien tarinaa ja tulevaisuutta poy-
takirjatutkimuksena. Kun nettisivujen perusteella tehdyt miellekartat olivat valmiit, haluttiin viela
tietdd yrityksien tulevaisuudensuunnitelmista. Yrittgjille lahetettiin sahkopostia ja sovittiin pu-
helinhaastattelu. Tutkimuksessa haluttiin paasta lopputulokseen, jossa huomataan samankal-
taisuuksia ja poikkeavuuksia liiketoiminnan pyoérittdmisestéd, sen tapahtumista ja luonteenpiir-

teista.



2 YRITTAJYYS

Yrittajyys kasitteend merkitsee tulevaisuuteen katsomista, oma-aloitteisuutta, yksiloa ja hanen
ominaisuuksiaan, luovuutta, innostusta, huimaa suoritusmotivaatiota, halua ottaa riskeja, kek-
seligisyyttd ja kilpailuhenkisyytta. Yrittajana asetetaan tavoitteita ja aikomuksia kokemuksien
mukaan. Yrittdminen on uravalinta, jota tehd&éan itselle tarkeiden arvojen mukaan. Tavoitteiden
asettaminen ja yrityksen sisalté ovat arvoihin sopiva. Mietitdan myos sita, millainen ymparisto
on itselle hyva ja millainen tekeminen on sellaista, josta innostuu. Yrittajyydessa yritys muo-
dostaa organisaation, johon kuuluvat yrittaja ja liiketoiminta. Liiketoimintaa halutaan rahoittaa
sen kasvattamiseksi seké kehittamiseksi. Liiketoiminnan osa-alueet, esimerkiksi omistajat, re-
surssit, kilpailijat ja asiakkaat, muodostavat kannattavuuden, jota kohti jokainen yrittaja tavoit-
telee. Sen ansiosta saadaan taloudellista tulosta. Jotta yrittaja paasee tdnne asti, hdanen on
oltava avoin, pystyttava ottamaan riskeja, muuttamaan toiminta- ja ajattelutapaansa ja tutki-
maan asioita kokonaisvaltaisesti. (Tall, Sorama, Tulisalo, Petgja & Virkaméaki 2013, 13 - 14,
26, 49.) Tata kutsutaan ulkoiseksi yrittajyydeksi (Kyrd, Nurmi & Tikkanen 1999, 168).

Paatos ryhtya yrittdjaksi vaatii paljon. Siihen vaikuttavat yleiset taustatekijat, henkil6tekijat ja
henkilon elamantilanne. Taustatekijat ovat yrittajadehdokkaan sosiaalisen taustan, aiemman
tyokokemuksen ja yrittdjyyden tiedon maaritelma. Aikaisempi kokemus voi olla esimerkiksi la-
hisukulaisten tai aiemman tydpaikan yrittajyys. Usein yrittdjaperheesta kasvaa uusia yrittdjia,
silla heidat on kasvatettu noudattamaan tiettyja arvoja ja heilla on asennetta yrittdjyyteen. Nain
paaseekin hyvin pitkdlle ymmartamaan, mita yrittajyys on. Myods koulutustausta vaikuttaa yri-
tyksen perustamiseen. Usein pienyrittdjat ovat ammatillisen koulutuksen jalkeen saaneet ty6-
paikan omalta alaltaan ja muutaman vuoden tyéskentelyn jalkeen perustaneet oman yrityksen,
esimerkiksi kampaamon. Nain ollen yrityksen perustaminen voikin olla hyva jatkumo palkka-
tyolle. (Yritystoiminta 2019.) Tahén voidaan liittdd kasite omaehtoinen yrittdjyys, johon liittyy
myo6s persoonallisuustekijoita (Kyré ym. 1999, 168).

Yrittajyydessa menestymiseen vaikuttavia persoonallisuustekijoitd ovat suoriutuminen ja kun-
nianhimo. Yrittgjilla tama piirre on paljon vahvempi kuin ulkopuolisessa yrityksessé olevilla
tyontekijoilla. llman kunnianhimoa yrittdjat eivat voi menestya ainakaan pitkalla tahtaimella.
Menestymiseen vaikuttavat myads riskin ottaminen ja innovatiivinen ajattelu. He ovat luovempia

ja ajattelevat innovatiivisesti |0ytaakseen asioista uusia yhteyksia. Riskeja ottaessaan yrittajat



ovat harkinneet asiaa tarkkaan mutta tekevét sen silti, jotta voivat edeta yrityksen kanssa
enemman. Kontrolli ja itsenaisyys ovat yrittdjilla vahvasti lasna. Miksi he olisivat perustaneet
yritysta, jos eivat haluaisi itse paattaa kaikesta ja tehdé asioita omalla tavallaan. Menestyminen
vaatii my0s itseluottamusta, koska jos yrittaja ei ole varma siitd, mita tekee, voi syntya ongel-
mia. Kontrollikasitys tarkoittaa, etta yrittajat ovat muihin nahden enemman sisalta ohjautuvia,

eli he toimivat niin kuin yritykselle parhaaksi ndkevat. (Pyykko 2011, 65 - 66.)

Elamantilanteessa, jossa henkild pohtii yrittajyytta, voi olla vetavia ja tydntavia tilannetekijoita.
Vetavat syyt antavat yrittajyytta harkitsevalle mahdollisuuden saavuttaa jotain haluttua, esimer-
kiksi itsenaisyyden, itsensa toteuttamisen tai osaamisen hyddyntamisen. Toisia kannustavia
tekijoita voi saada myos ulkopuolelta, kuten julkiset neuvontapalvelut tai starttirahaa. Joissakin
tapauksissa myos kohtalo voi osua peliin. Yrittdjaksi ryhtymisen mahdollisuus voi ilmestya jos-
takin, johon yrittdjahenkinen ihminen voi tarttua valittémasti. Tyontavia asioita voivat olla esi-
merkiksi tyottomyys, nykyisen tydn ilmapiiri, etenemismahdollisuuden puutteet tai huono so-
peutuminen alaiseksi. Myds laheisten kielteinen suhtautuminen yrittajyyteen vaikuttaa var-
masti. Aina on kuitenkin jokin asia, joka saa ryhtym&an yrittajyyteen, ja niin onkin kaynyt jokai-
selle yrittajalle. Kun yrittdjyydesta saatavat hyddyt ovat suurempia kuin haitat, yrittajaksi ryhty-

minen on varmaa. (Yritystoiminta 2019.)

Sisaiselld yrittajyydella pyritdan tavoittelemaan hukassa olevaa tyon iloa ja motivaatiota ja sen
tuomaa kilpailukykya organisaatiossa. Kun yksittaisen ihmisen vaikuttaminen omaan tyohon
lisdantyy, organisaatio kokee sitoutumisen lisdéntyneen. Tasta paastaan siihen, ettd omaan
tyohon sitoutuminen parantaa myads tavoitteisiin sitoutumista ja se edesauttaa tydmotivaatiota.
Motivaatio vaikuttaa myos ty6ilmapiiriin, kun kaikki tekevat parhaansa ja organisaatio saa uutta
oppia ja kehittyy entisestdan. Hyva tyoilmapiiri vaikuttaa yksilon viihntymiseen tydpaikassaan ja
antaa nain ollen sitoutuneisuutta organisaatiolle parempien ty6tulosten merkeissa. Parempien
tyotulosten takia yksildiden toiden sisaltd laajenee ja saadaan myos parempia kokonaisuuksia
organisaatiossa. Nama asiat siis vaikuttavat myos pienissa yrityksissa suurten yritysten lisaksi.
(Heinonen & Vento-Vierikko 2002, 29, 31.)

Yrittajyys koostuu neljasta osa-alueesta, joita varsinkin yksinyrittdja joutuu hoitamaan. Silloin
yrittdjan taytyy olla yhta aikaa johtaja, sijoittaja, myyja ja tekija. Naista kaikista on pidettava
huoli, jokaisessa yrityksen paivassa, jotta toiminta on jatkuvaa. Tarkein on myyjan rooli. Jos

myyntid ei ole, silloin ei ole myodskaan yritysta. Myyjan roolissa yrittajan tulee ottaa vastuu



myyda tuotteitaan tai palveluitaan ja tehda markkinointia yrityksen ulkopuolella ja vaatia sita
my6s muilta. Puhuessaan yrityksestaan jollekin, joka tuntee paljon muita inmisia, yrittdja antaa
sanoman levita niin sanotusti kulovalkean tavoin. Tama onkin hyva markkinointikikka, jota kan-
nattaa hyodyntaa. Tekijan roolissa tyotehtavia jaetaan osiin ja tehdéaan voittoja. Tehtavia aja-
tellaan niin, ettd saadaan ainakin puolet parempi tulos, kun téita tehdaan tehokkaasti tai nope-
asti. Yrittgjan on tarkeé johtaa tekemisia ja antaa oikeanlaista esimerkkia alaisilleen, jotta teki-
jan rooli tayttyy. (Pyykko 2011, 47, 54 - 57.)

Johtajana on vastuussa kaikesta yritykseen liittyvasta toiminnasta, ja kaikki asiat pitééd saada
hoidettua. Yrittdja on vastuussa asioiden ja ihmisten johtamisesta. Hanen pitdd myds muun
muassa saada asiakkaita, tehda tarvittava tuote tai palvelu, asettaa tavoitteita ja hoitaa resurs-
seja. Jos yrittaja miettii koko ajan asiakkaita ja omaa etua kilpailussa ja tavoittelee voittoa, ei
voi kuin onnistua. Sijoittajan roolissa yrittaja pyrkii ajattelemaan laaja-alaisesti ajan, vaivan,
tyon, huolen ja rahan sijoittamista oikeissa maarissa. Kuinka paljon kannattaa laittaa esimer-
kiksi rahaa ja vaivaa yritykseen, jotta se tuottaa kannattavasti. Sijoittajana taytyy osata muuttaa
strategiaa, jos aiempi suunnitelma nayttaa pilaavan elinkeinon. Yrittdjyys on siis moninainen
asia, jota voi ja pitaa delegoida alaisilleen, jotta toiminta etenee ja on tuottavaa. (Pyykko 2011,
49 -51)



3 YRITYKSEN PERUSTAMINEN

Liiketoiminnan perustamiseen tarvitaan liikeidea. Siihen vaikuttavia tekij6itd ovat kohderyhma,
tarjonta, toimintatapa ja imago, eli kenelle, mita, miten ja miksi. Nama asiat muodostavat mis-
sion eli toimintatavan, joiden perusteella liikeideaa suunnitellaan. Kohderyhman maarittely voi
olla hankalaa ja lahtee helposti laajenemaan liikaa ja silloin kohderyhmaksi voi muodostua "ei
mitaan kenellekaan”. Liian suuri kohderyhma voi heikentda myds muiden tekijdiden maaritte-
lya. Kohderyhman maarittelyssa yrittdjan pitaisi nahda liikeidea potentiaalisena asiakkaana,
koska asiakaslahtoisyytta ei ole ilman empatiaa. Tarjonnan miettimisessé on tarke&aa, onko
kyseiselle tuotteelle tai palvelulle markkinoita. Yrittdjan taytyy myos miettid, tarvitsevatko asi-

akkaat tuotetta vai tuotteen antamaa palvelua. (Pyykkod 2011, 37 - 38, 294.)

Toimintatapa tarkoittaa tuotteiden ja palveluiden tekemista ja toimittamista. Usein se myos tar-
koittaa, toimitaanko yrityksessa fyysisesti vai sahkoisesti esimerkiksi asiakashankinnassa.
Tama tarkoittaa sita, kaydaanko asiakkaita tapaamassa esimerkiksi sovituissa paikoissa, hei-
dan kodeissaan tai vaikkapa kauppakeskuksessa vai istuuko yrittdja toimistossaan tehden
markkinointia internettiin. Usein yritykset toimivat seké fyysisesti etta sahkdisesti. Imagon ta-
voitteena on luoda ostopaatoksen tekija, jolla joku saadaan ostamaan tuotetta tai palvelua.
Imagotavoite on tulevaisuuden mielikuva siita, mita halutaan olla. Kun sellainen mielikuva luo-
daan, sitéa kohti my6s mennaan ja jonakin paivana asiakkaat mieltavat yrityksen sellaiseksi.
(Pyykko 2011, 38.)

Organisaatio tarkoittaa niitd, jotka tekevat yrityksen, eli yrityksessa olevia ihmisia. Organisaa-
tion toiminnalla on suuri merkitys kilpailukykyyn, menestykseen ja suorituskykyyn. Resurssit,
joita hyddynnetaan organisaation toimintaan innovatiivisesti ja integroidusti, kehittavat sen toi-
mintakyky&d. Hyodyntamalla luovuutta ja systemaattista ongelmien ratkaisemista organisaation
kilpailukyky ja ydinosaaminen parantuvat. Yrityksen sisdisilla ja ulkoisilla ominaisuuksilla vai-
kutetaan yrityksen menestymiseen. Organisaation suorituskykyd voidaan parantaa sisaisen
yrittdjyyden kyvylla oppia ja muodostaa uutta tietoa muuttuvassa toimintaymparistossa. Ulkoi-
set ominaisuudet kertovat organisaation suorituskyvystad asiakastyytyvaisyydelld, imagolla,
markkinaosuudella ja liikketoimintaosuudella. Yrityksen imago koostuu luotettavuudesta, tun-
nettavuudesta ja brandaamisestéa. (Heinonen & Vento-Vierikko 2002, 11 - 12, 15 - 16.)



Yrityksien perustamisvaiheessa on tarkedd miettia, millaista kauppaa halutaan tehda. Kauppa
voi olla kasvotusten tehtavaa myyntia tavaroista tai palveluista tai nykyisin paljon internetissa
tehtavaa kauppaa eli verkkokauppaa. Kauppaa voidaan kayda uusista tai kaytetyista tuotteista,
ja niitéa voivat ostaa kuluttajat tai yritykset. Kun kuluttajille myydaan tuotteita yrityksilta, sita
kutsutaan vahittaiskaupaksi, ja kun yritykset ostavat tuotteita toisilta yrityksiltd, sitd kutsutaan
tukkukaupaksi. Tukkukauppiaat voivat myyda tavaroita kaikille muille paitsi itse kuluttajille. Va-
hittaismyynnissa on monia eri tapoja myyda tuotteita kuluttajille. Niitd ovat muun muassa péi-
vittdistavarakaupat, joissa myydaan arkipaivaisia tuotteita, kuten elintarvikkeita tai tekstiileja,
seka erikoistavarakaupat, jotka myyvat tietynlaisia tuotteita, kuten kosmetiikkaa. Suoramyyn-
nissa asiakkaat eivat mene liikkeeseen, vaan myyjat tulevat koteihin, ty6paikoille tai jarjeste-
tyille kutsuille. Puhelinmyynnissa asiakkaille soitetaan ja tarjotaan tuotteita tai asiakkaat soit-
tavat itse ja haluavat ostaa jotain. Lukuisat eri vaihtoehdot antavat yrityksille varaa valita, miké&

on heille sopivin ja kannattavin myynnin tuottaja. (Ammattinetti 2019.)

Verkkokauppa on internetissa tehtavaa kauppaa kuluttajille tai kotitalouksille. Silloin interne-
tistd ostetaan tuotteet, jotka voidaan maksaa myéhemmin laskulla tai heti verkkopankissa, luot-
tokortilla tai verkkomaksulla. Talléin kauppaa voidaan kayda joko kotimaassa tai ulkomailla.
Verkkokaupasta ostettaessa taytetaan ostajan tiedot sahkdisesti lomakkeelle, jonka perus-
teella verkkokauppa lahettdd ostetut tuotteet. (Tilastokeskus 2019.) Verkkokaupat ovat ylei-

sesti ottaen erikois- tai paivittaistavarakauppoja, joiden tukena voi olla kivijalkamyymala.

Kasvotusten tehtava konkreettinen kauppa tapahtuu usein kivijalkakaupassa. Siella asiakkaat
voivat tunnustella ja tutustua tuotteisiin ihan l&helta, toisin kuin verkkokaupassa, jossa pitaa
luottaa tuotteiden kirjoitettuihin kuvauksiin ja tuotekuviin. Asiakkaat tulevat edelleen kivijalka-
kauppoihin ostamaan tuotteita, verkkokauppojen kasvusta huolimatta. Erityisesti kallimpia
tuotteita halutaan tulla katsomaan paikan paalle ennen ostopaatoksen tekemista. Suurimmat
kivijalkakauppojen osuudet maarittyvat ruoka- ja paivittaistavarakauppoihin. (Talouselama
2018.)



4 KVALITATHVINEN TUTKIMUS

Kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimusmenetelmé perustuu tutkimuksen ominaisuuksien, laa-
dun ja merkityksen selvittamiseen. Tutkimusmenetelmassa huomioidaan muun muassa koh-
teen esiintymisymparistd, merkitys ja ilmaisun nakékulmat, joiden takia siita on tullut yleisempi
tutkimusmenetelméa monilla tieteenaloilla. Laadullisessa tutkimuksessa ei ole vain yhta tiettya
menetelmaa, vaan siihen on olemassa monia aineistonkeruu- ja analyysimenetelmia. Kysei-
sesta tutkimustavasta saadaan laajaa ja yksityiskohtaista tietoa luotettavista ja tuottavista lah-
teistd, ja siksi onkin tarkeaa, etta tutkimuksesta on oikeasti kiinnostunut. (Auvinen & Tarkiainen
2018.)

Laadullisessa tutkimusmenetelmassa sen luonnollisuus, ajantasaisuus ja tarkoituksenmukai-
suus ovat tarkeita tutkimusta tehdessa. Luonnollisuuden merkitys korostuu, kun tutkimuksessa
ollaan kaikelle tapahtuneelle avoimia ja tilanteita ei manipuloida tai kontrolloida, vaan niiden
annetaan kulkea omalla painollaan. Ajantasaisuus pysyy Ylla tilanteiden syventyessa, kun ai-
heita ei rajata liilan tarkkaan. Myo6skin tarkoitus sailyy tutkimusta tehdessa, kun osallistuvat ta-
hot valitaan oikein ja he voivat antaa tietoa kokemuksen perusteella. Kun nama kolme osa-
aluetta pystytdan ottamaan huomioon, voidaan alkaa kerdamaan aineistoa. (Auvinen & Tarki-
ainen 2018.)

Aineistoa voidaan keratad haastattelemalla, havainnoimisella, tutkimalla valmiita aineistoja ja
dokumentteja tai kayttdmalla esimerkiksi elamankertoja, elokuvia tai kuvia. Haastattelu voi-
daan tehda neljalla eri tavalla: strukturoitu, puolistrukturoitu, avoin tai teemahaastattelu. Struk-
turoivassa haastattelussa on valmis lomakepohja ja vastaukset ja puolistrukturoidussa on val-
mis lomake ilman vastauksia. Teemahaastattelussa haastattelija on miettinyt valmiiksi tee-
moja, joihin haluaa saada vastauksia. Avoimessa haastattelussa taas haastattelijalla on val-
miina aiheita, mutta niiden teemat maarittyvat vasta haastattelun aikana riippuen haastatelta-

van kertomuksista. (Jarvenpaa 2006.)

Havainnointiin voi osallistua monella tapaa. Tutkija voi olla esimerkiksi osana yritysta tyonteki-
jané, jolloin ongelmaksi voi muodostua identiteettikriisi. Toinen vaihtoehto on olla tiettyina pai-
vina yrityksessa jonkin ajanjakson ajan. Lisaksi tutkija voi osallistua aineiston keruuseen ha-

vainnoimalla ja haastattelemalla eli olemalla havainnoiva osallistuja. (Jarvenpaa 2006.) Tutkija



pystyy tekemé&an myds triangulaatiota eli monimetodista lahestymistapaa, jossa kaytetaan sa-
massa tutkimuksessa laadullista ja maarallista tutkimusmenetelméaa eli metodiatriangulaatiota,
eri tutkimusaineistoja eli aineistotriangulaatiota, eri [Ahestymistapoja eli teoriatriangulaatio tai
tutkijoita eli tutkijatriangulaatio. Tallaisen monimetodisen tavan on ollut tarkoitus vahentaa tut-
kimuksen luotettavuusvirheita. Virheiden maara riippuu tutkijan kyvysta I6ytaa aineistosta oi-
keita johtolankoja varmojen tulosten saamiseksi. (Vilkka 2015, 70 - 71.) Oikeasta menetelméa-
valinnasta saadaan syvallisia pohdintoja haastateltavien henkildiden kokemuksista ja tunte-
muksista, ja on helpompi ottaa yhteyttd haastateltaviin, kun tiedetddn, mita ja miksi halutaan
kysya. Tutkijan on tarkeaa pysya neutraalina koko haastattelun ajan ja olla avoin kaikille aja-

tuksille, joita haastateltavat pohtivat. (Auvinen & Tarkiainen 2018.)

Aineistoa voi alkaa kerddmé&an monin eri tavoin. Niiden jdsentamiseenkin on monta erilaista
tapaa. Miellekarttojen tekeminen on yksi hyva tapa tutkimusta tehdessa. Siind aiheen keskeisin
asia kirjoitetaan ensimmaiseen palloon, josta lahdetdén viivojen kautta kirjoittamaan asioita,
jotka liittyvat ensimmaiseen aiheeseen. Jos taman jalkeen niin sanottuun alaotsikkoon liittyy
viela jotain, siitd vedetaan viiva seuraavaan aiheeseen. Kaavioon kirjoitetaan asiat lyhyesti
kayttamalla avainkasitteitd. Miellekarttoja voi selventaa esimerkiksi symboleilla, vareilla tai
merkeilld, joihin kannattaa Kirjoittaa selite jonnekin kaavioon, jotta sen merkityksen muistaa

myohemmin. (Lahell& kaupungissa 2019.)

Aineiston keruun jalkeen on vuorossa analyysin tekeminen. Aineistoanalyysissa kaikki olen-
nainen tieto aineistosta kerataan talteen, kuitenkaan unohtamatta epaolennaista tietoa, koska
siihen voidaan tarvittaessa palata myohemmin. Tutkimusainestoa kaydaan lapi ja se pilkotaan
osiin, jota varten on aiemmin tehty tutkimusongelma ja tutkimuskysymykset. (Vilkka 2015,
164.)

Opinnaytetyon tutkimusmenetelméksi valittiin kvalitatiivinen menetelma, koska tassa tydssa
haluttiin saada vastauksia laajasti ja kokemuksen perusteella. Haluttiin perehtya tutkittaviin sy-
vallisesti, ja se ei onnistuisi maarallisen tutkimuksen perusteella. Tydssa oli vain muutama vas-
taaja, jonka takia maarallisesta tutkimuksesta ei saataisi tarpeeksi luotettavaa tietoa. Opinnay-
tetyossa paadyttiin tekemé&an kolmesta erikoistavarakaupasta miellekartat niiden nettisivujen
perusteella, ja sita kautta lahtea pohtimaan niiden liiketoimintaansa. Kyseiset miellekartat 16y-
tyvat luvusta 5 (KUVIOT 1 - 3).



4.1 Erikoistavarakaupat

Erikoistavarakaupat myyvat tietylle kohderyhmalle tuotteita, joita ei myyda paivittaistavarakau-
poissa, tai saatetaan myyda, mutta erikoisalojen yrityksissé on ammattitason asiantuntemus
myynnissa olevista tuotteista. Tallaisia yrityksia ovat esimerkiksi Ab Hot Cars Oy, Oulun Ase
Oy, Varusteleka Oy, Triosoft Oy ja Jari Maki Oy. Yksi naista yrityksista on iséani omistuksessa,
ja joistain olen kuullut tuttavilta ja opettajiltani. K&vin myos kirjastossa kysymassa, olisiko heilla
tiedossa jotain erikoistavarakauppoja, joita voisin kayttaa tassa tyossani. Heilla tuli mieleen
yksi naista yrityksista, nimittain Varusteleka Oy, ja sain sieltd uusia ideoita yrityksista. Edella
mainituista yrityksista valittiin kolme, joita kaytiin haastattelemassa yrityksien toimipaikoissa tai

tekemalla puhelinhaastattelu. Yritykset ovat Oulun Ase Oy, Varusteleka Oy ja Jari Maki Oy.

Oulun Ase Oy on metsastystarvikkeiden erikoistavarakauppa, joka on perustettu 1991. Yritys
myy aseita ja patruunoita seka muita metsastystarvikkeita, kuten vaatteita, aseen huoltotarvik-
keita ja kiikareita. Yrityksella on kivijalkamyymalda Kempeleessa seka verkkokauppa. Oulun
Ase Oy on aloittanut tarvikkeiden maahantuonnin vuonna 1993 ja saanut sita kautta lisaa asi-
akkaita niin kotimaasta kuin ulkomailta. Yritys mainostaa sivuillaan maahantuomiaan seka
edustuksessaan olevia merkkeja. Uusien aseiden lisaksi yritys paivittaa sivuilleen kaytettyja

aseita, joita voi ostaa samalla tavalla kuin uusia. (Oulun Ase Oy 2019b.)

Varusteleka Oy on ulkoilun ja armeijaylijgaman erikoistavarakauppa. Yritys on perustettu
vuonna 2003, ja silla on nykyisin myymala ja varasto Helsingissa. Se myy muun muassa ar-
meijatavaroita, jarjestyksenvalvojien tuotteita ja metsastykseen ja ulkoiluun tarvittavia valineita
ja vaatteita. Yritys on tuottanut maahantuomien tavaroiden lisdksi omia tuotemerkkeja, muun
muassa Sarma ja Jama. Silla on myds verkkokauppa, jonka seurauksena asiakkaita on ympari
maailman. Varusteleka Oy on panostanut tuotteiden myyntikuvauksiin ja kuviin, joiden avulla
se on saanut myytya paljon odotettua enemman. Yritys on kasvanut erittain nopeasti Euroopan

suurimmaksi armeijaylijaaméakaupaksi. (Varusteleka Oy 2019.)

Jari Maki Oy on amerikkalaisia tuotteita myyva yritys Pohjanmaan Koskenkorvalla. Sielta voi
ostaa muun muassa jenkkiautojen ja mopoautojen varaosia, kantri- ja westerntuotteita, kuten
stetsoneita ja saappaita, seka lahjatavaroita eri aiheilla, esimerkiksi Simpsonit, Elvis Presley ja
Trump. Yrityksella on myo6s jenkkiautojen huoltokorjaamo ja autojen vuokraus juhlatilaisuuk-

siin. Jari Maki Oy on palvellut asiakkaitaan jo vuodesta 1989. Heilla on my6s kivijalkamyymalan
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lisdksi verkkokauppa, mutta kaikki heidan erikoistuotteidensa pienet erét eivat aina mene verk-
kokauppaan asti myytavaksi. (Jari Maki Oy 2019b.)

4.2 Tutkimuksen hahmottelu

Tutkimuksessa oli tarkoitus selvittaa erikoistavarakauppojen liiketoimintaa ja sitd, mista yrittajat
ovat saaneet ideansa perustaa oma yritys ja miksi he myyvat juuri tallaisia erikoistuotteita.
Millaista markkinointia he tekevat ja kuinka usein, jos kyse on muusta kuin paivittaisesta mark-
kinoinnista? Ovatko he kokeneet tarvetta muokata yritysta esimerkiksi lisata toimipaikkoja tai
tyontekijoita, supistaa tai laajentaa valikoimaa tai avata tai sulkea verkkokauppaa? Millaisia
kilpailevia yrityksia heilla on ja miten he saavat asiakkaat ostamaan juuri heidan liikkeestaan

erikoistavaroita? Millainen yrityksen liiketoiminnan jatkuvuus on?
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5 TUTKIMUKSEN TULOKSET

Tutkimuksessa lahdettiin liikkeelle tekemalla miellekartat yrityksien nettisivujen perusteella.
Miellekarttoihin keréttiin tietoja muun muassa yrityksien perustamisesta, tuotteista, tyontekijoi-
den maarasta, laajennuksista tai muuttamisesta uuteen liiketilaan. Jari Maki Oy:n nettisivuilla
oli laajasti tietoa jokaisesta yrityksen vaiheesta, joista saatiin tehtya hyva miellekartta kaikkine
tietoineen (KUVIO 1).

laajennettu edelleen ja
rakennettu korjaamo

[rakennettu varastotilatj
\ [1996 muuttui Oy:ksi]
rakennettu myymala ja
lisatty varastotilaa 1995

[muuttui Ky :ksi 1990]

Koskenkorvalla

syyna lukuisat Amerikan
matkat 70-80 -luvulla

perustettu 1989 (T:mi)] /{kantn- ja westerntuotteet]
[amerikkalaiset tuotteet USA-autot ja mopoautot
(varusteiden ja varaosien
maahantuonti ja myynti)
kivijalkamyymala, JARI MAKI OY]
verkkokauppa

liikevaihto vuosittain
n. 2 miljoonaa

huoltokorjaamo

erikoisautovuokraus]

[tyﬁnistaé 10 henkncsa]

julkkisten autoja

ja veneita

KUVIO 1. Miellekartta Jari Maki Oy:n nettisivuilta (Jari Maki Oy 2019.)

Oulun Ase Oy:sta tiedettiin jo alun perin faktatietoja, koska yritys on tuttu ja nain ollen mielle-
karttaan saatiin enemman tietoja kuin nettisivuilla on kirjoitettu (KUVIO 2).
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muuttunut T:mi:sta
Oy:ksi 2018

[muuttanut isompiin tiloihin 1996]

aseet

patruunat

varusteet (suojaimet,
puhdistusvalineet)

perustettu 1991

rakentanut omat liiketilat
ja varaston 2019 Kempeleeseen

metsastysliike

Oulun Ase Oy

kivijalkamyymala,
verkkokauppa,
tukkukauppa

vaatteet, kengat

(aloittanut maahantuonnin 1993]

(tyauista'a kolme henkiléa]

[yhteistyb‘kumppanit quoimaiIIaJ

KUVIO 2. Miellekartta Oulun Ase Oy:n nettisivuilta (Oulun Ase Oy 2019.)

Varusteleka Oy:n nettisivuilla oli tarina yrityksen perustamisvaiheesta ja kasvusta, ja siitéa saa-

tiin kerattya paljon tietoa miellekarttaan (KUVIO 3).

[Euroopan suurin alan kauppa]

missio: tartu toimeen,
ole ylpea tekemisistasi,
jaa tieto ja kokemus

omat tuotemerkit

lainannut kaverilta rahaa,
jonka jélkeen kasvattanut
yritysta voitoilla

visiona maailmanvalloitus,

edellakavija, kannattava ja

kasvava, kansainvalisesti
tunnettu

ijaylijaama kivijalkamyymald,
armeijaylijaama,
dlkyoifu verkkokauppa

erustettu 2003
P aloittaessa ollut kerrostalossa]

kellarivarasto ja pakettiauto

Varusteleka Oy

(mottona "Hyvien puolella"
liikevaihto 2018
13 miljoonaa euroa

télla hetkelld 60
"innokasta osaajaa"

nyt kaikki Helsingissa
[ aloittanut opinnot ja J samolssa tiloisea

keskeyttanyt ne yrityksen takia

palkannut tydntekijoitd
2006

tehnyt tuotteista
kattavat kuvaukset,
joilla saanut myytya

nykydan myos kuvia

[ennen tata talkoohengess'ai]

KUVIO 3. Miellekartta Varusteleka Oy:n nettisivuilta (Varusteleka Oy 2019.)

Kaikista yrityksista saatiin kerattya samanlaisia tietoja miellekarttoihin, joista on helpompi lah-
ted kokoamaan uutta materiaalia. Miellekartoista koottiin tarkemmat tiedot yrityksittain ja ne
jaoteltiin yrittdjan tarinaan, liikeideaan ja organisaatioon. N&in on selvempéaa tutkia yrityksen

liketoimintaa, kun téllaiset jaottelut on tehty.
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5.1 Yrittajan tarina

Oulun Ase Oy, Jari M&ki Oy ja Varusteleka Oy ovat kaikki saaneet alkunsa yrittajien harras-
tuksista tai mielenkiinnonkohteista (KUVIO 4). Oulun Ase Oy:n yrittdja on pienesta pitaen har-
rastanut metsastysta ja ollut kiinnostunut aseista. Myohemmin Oulun Ase Oy on lisdnnyt tuo-
tevalikoimaan etelé-afrikkalaisia tuotteita, kuten hattuja, voita, ja elainten hampaita. Jari Maki
Oy:n yrittgja taas on kiinnostunut Amerikasta ja amerikkalaisista tavaroista ja etenkin autoista.
Kyseinen yrittdja on matkustellut useaan kertaan Amerikkaan 1970-1980-luvulla, minka takia
kiinnostus on kasvanut. Varusteleka Oy puolestaan kiinnostui armeijan kaytéssa olleista tava-
roista. Varusteleka Oy:n yrittdja oli myoskin kyllastynyt suomalaisiin armeijakauppoihin, koska

ne eivat ymmarrd myymansa tavaran paalle eivatké osaa yllapitdd kunnollisia verkkokauppoja.

YRITTAJAN TARINA

N
VARUSTELEKA OY OULUN ASE QY JARI MAKI OY
-kyllastynyt suomalaisiin armeijakauppoihin -harrastanut metséstysta koko ikansa -kiinnostus amerikkalaisuuteen ja

-eivat ymmartaneet tavaroidensa paalle -intohimo harrastukseen USA-autoihin

-huonot nettikaupat -halunnut tienata silld elannon -tehnyt useita matkoja Amerikkaan

70-80 -luvulla
-aloitti opinnot, mutta keskeytti ne jo samana -tuonut yritykseen myds Eteld-Afrikka
vuonna yrityksen takia teemaa (hattuja, voita, eldinten hampaita) -ennen myymalaa mynyt autojen osia
autosta ja mainostanut pahviin kirjoitetulla

-motto: "Hyvien puolella" tekstilla

KUVIO 4. Yrittajien tarinat

Kukaan naista yrittajista, ei ole kaynyt juuri yrittajyyteen liittyvaa koulua, ja vanhemmat yrittajat
eivat ole peruskoulun jalkeen kayneet mitaan kouluja. Siihen aikaan se ei ollut valttamatonta.
Varusteleka Oy:n yrittaja oli aloittanut opintonsa yliopistossa mutta oli jattanyt ne kesken yri-
tyksen takia, joka kasvaessaan vei kaiken ajan. Jokaisella yrittajalla on oma tarinansa, ja se

on luonut uuden liikeidean.
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5.2 Liikeidea

Jokainen uusi yrittdja joutuu miettimaan ensimmaisena heidan liikeideaansa. Millainen h&nen
kohderyhmansa on? Varusteleka Oy:lla se on armeijatavaroista kiinnostuneet ja kestavia tuot-
teita tarvitsevat kuluttajat. Oulun Ase Oy:lla selvd kohderyhma on metsastajat. Yrityksella on
my6s ampumaurheilijoiden tarvitsemia tuotteita. Jari Maki Oy:lla kohderyhmana ovat amerik-
kalaisten tuotteiden kuluttajat sek& esimerkiksi amerikkalaisteemaisiin juhliin tavaroita tarvitse-
vat. Silla ovat my6s korjaamon puolesta kohderyhméksi valikoituneet USA- ja mopoautot (KU-
VIO 5).

LIIKEIDEA
~N (

VARUSTELEKA OY OULUN ASE OY JARI MAKI OY
-armeijaylijgama, ulkoilu -metsdstystarvikkeita -amerikkalaiset tuotteet

-omat tuotemerkit Sarma, Sarma TST, -aseet -kantri- ja westerntavarat

Terdvéa, J&m4a -patruunat ) -USA-autot ja mopoautot ja niiden

-tehnyt kaikista tuotteista kattavat kuvaukset -vaatteet, kengat osat

ja kuvat -lisdvarusteet aseisiin -huoltokorjaamo

-puukot ) o -erikoisautovuokraus

-visio: maailmanvalloitus, olla edelldk&vija, -muita metsastystarvikkeita -limusiinit, sheriffiauto, Kekkosen
kansainvalisesti tunnettu, kannattava ja < Cadillac
kasvava yritys S J

KUVIO 5. Yrityksien liikeideat

Liikeidea ei koostu pelkasta kohderyhmasta vaan siind on mukana myds tarjonta. Siihen vah-
vasti vaikuttavat kilpailu ja markkinat tuovat aina lisdhaasteita yritykselle. Siksi nama kolme
erikoisalan yritystd ovatkin aika vahvoilla. Niilla on vahemman kilpailjamahdollisuuksia kuin
joillain tavallisimpia tuotteita myyvilla yrityksilla, esimerkiksi paivittaistavarakaupoilla. Toki esi-
merkiksi Varustelekalla on kilpailijoita Suomessa, kuten Pelastusarmeija. Varusteleka Oy on
kuitenkin tasta huolimatta nostanut itsensa Suomen menestyksekkdimmaksi armeijaylijgama-
kaupaksi. Silla on vahva ja laaja tarjonta tuotteista. Oulun Ase Oy:lla kilpailijoita on esimerkiksi
kaupoissa, joissa myydaan ulkoiluvaatteita, ja Suomen muista aseliikkeista. Jari Maki Oy:lla
kilpailijoita on p&aasiassa paivittdistavarakaupoissa, joissa voidaan myyda joitakin amerikka-

laisia tuotteita muun muassa juhliin. Amerikkalaisten autojen osia ei juurikaan muualla myyda.

Yritykset on perustettu yrittajien kotien |lahettyville. Kenenk&an heista ei ole tarvinnut muuttaa

perustamaan yritystd muualle, kuin minne he ovat sen halunneet. Oikean paikan I6ytdminen
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on tietysti vienyt aikaa ainakin Oulun Ase Oy:lla ja Varusteleka Oy:lla. Jari Maki Oy:n toimi-
paikka on ollut selvempi, koska se on ollut aina samassa paikassa. Kaikki ndma yritykset ovat
kuitenkin l0ytaneet sellaisen paikan, jossa ne ovat saaneet kerattya asiakaskuntaa kiitettavasti

ja varmasti tulevaisuudessa asiakkaiden maara kasvaa entisestaan.

Nama kaikki yritykset markkinoivat itseaan verkossa. Jokaisella on olemassa Instagram ja Fa-
cebook-sivut, joita he paivittavat viikoittain. Varusteleka Oy:lla on my6s pop up -kontti, jonka
se kuljettaa esimerkiksi Helsingin keskustaan nékyvalle paikalle, ja sekin on omanlaisensa
mainos. Ainakin Oulun Ase Oy mainostaa valilla myods paikallislehdissa. Kaikki kolme yritysta
ovat muodostaneet itsestaan jonkinlaisen kuvan ihmisille. Kaikilla yrityksilla on vakioasiakkaita,
joiden kautta ne saavat myos uusia asiakkaita hyvan palvelun, valikoiman tai vaikka markki-

noinnin ansiosta.

5.3 Organisointi

Yrityksien taytyy organisoida toimintaansa jatkuvasti, jotta siita tulee jatkuvaa ja kannattavaa.
Yrittajien pitdd miettia rahoitustaan ja sitd, millainen on hyva liiketila, kuinka paljon he tarvitse-
vat henkilokuntaa, tarvitaanko verkkokauppaa, tuodaanko tuotteita ulkomailta vai ostetaanko
niitd Suomesta ja halutaanko myyda tuotteita myds yrityksille. Yrittdjien pitda pohtia myos,
minka yhtiomuodon he valitsevat yritykselle, ja tarpeen tullen uudistaa sitd. Naistd kolmesta
yrityksesta Varusteleka Oy on aina ollut osakeyhtid. Oulun Ase Oy on toiminut aluksi toimini-
mella ja melkein 30 vuoden jalkeen muuttunut osakeyhtioksi. Jari Maki Oy on aloittanut toimi-
nimella ja muuttunut pian kommandiittiyhtioksi ja sen jalkeen muuttunut viela osakeyhtidksi
(KUVIO 6).
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VARUSTELEKA OY

-perustettu 2003
-rahoittanut alun lainaamalla kaverilta 1000€
-sen jélkeen kasvanut omilla voitoilla

-tilat
-aluksi kerrostalon kellarissa varasto
-muuttanut 11 kertaa
-nyt Helsingissé myymala ja varastotilat samassa
rakennuksessa

-henkilokunta
-ennen taté talkoohenki
-nyt 60 tyontekijaa
-missio: tartu toimeen, ole ylpea tekemisistasi,
jaa tieto ja kokemus

OULUN ASE OY

-perustettu 1991
-muuttunut toiminimesta osakeyhtioksi 2018

-tilat
-aluksi pienet tilat, varasto toisella paikka-
kunnalla
-muuttanut kauppakeskukseen 1996
-rakentanut uudet tilat ja varaston samaan
paikkaan 2019
-kivijalkamyymald, ollut aina Kempeleessa

-henkilokunta
-ollut yksin vuoteen 2016 saakka
-ennen tata ollut apukasia vain sesonkiaikaan
-nyt tyollistda yrittajan lisaksi 2 muuta

JARI MAKI OY

-perustettu 1989
-muuttunut toiminimestd kommandiitti-
yhticksi 1990
-muuttunut osakeyhtioksi 1996

-tilat
-ensimmaiset varastotilat 1990
-rakennettiin myymala ja lisdé varastotilaa
1995
-liséa varastotilaa 2000
-myymalaa laajennettiin 2001
-uusi korjaamo 2005
-korjaamoa laajennettu 2009
-suuri laajennus myymalaan 2013

-henkiokunta

-monet eivéat ole kdyneet koulua, vaan oppinut -verkkokauppa -vuoden 2000 alussa 3 kokoaikaista ja pari
tekemalla -avattu 2016 kesatyontekijaa
_ -nyt 10 tydntekijaa
-verkkokauppa -maahantuonti -myds yrittdjén nelja lasta mukana

-tilauksia 83 eri maasta -aloittanut 1993
-maahantuonti
-tuodaan USA:sta autoja ja autovarusteita
-vuodesta 2008 tuotu Euroopasta mopoautoja
ja niiden osia

-maahantuonti -tukkukauppa

KUVIO 6. Yrityksien organisointi

Toinen tarkea asia yhtiomuodon lisaksi on rahoitus, joka on hyvin erilainen naissa kolmessa
yrityksessa. Varusteleka Oy:n perustaja on lainannut kaveriltaan tuhat euroa aloittaakseen lii-
ketoiminnan. Oulun Ase Oy on rahoittanut alkunsa pankin lainalla. Jari M&ki Oy ei ole ottanut
koskaan lainaa edes yrityksen perustamisvaiheessa. Toiset ovatkin siis ottaneet enemman lai-
naa kuin toiset. Lainat on maksettu ennemmin tai myohemmin takaisin, toisilla se on kaynyt
nopeammin kuin toisilla. Lainan ottaminen onkin erittain yleista perustettaessa yritysta, koska
harvalla on niin paljon rahaa, etté voisi perustaa yrityksen omalla padaomalla. Mydskin myo-
hemmin lainan ottaminen on joskus valttdAméatonta yrityksen kasvattamiseksi ja sen yllapita-
miseksi. Esimerkiksi Oulun Ase Oy on joutunut ottamaan lainaa myohemmin uusien liiketilojen

rakentamiseen.

Varusteleka Oy:n tarina on saanut alkunsa kerrostalon kellaritiloissa ja pakettiautossa. Silloin
yritys on saanut ensimmaiset asiakkaansa ja on saanut maksettua alkulainan pian takaisin.
Oulun Ase Oy on aloittanut toimintansa kivijalkamyymalassd Kempeleen keskustan tuntu-
massa mutta muuttanut sieltd muutaman vuoden jalkeen isompiin tiloihin ja lAhemmas suu-
rempia ihmismassoja. Jari Maki Oy on perustanut kauppansa pieneen kyldadn Koskenkorvalle,
josta se on loytanyt asiakkaansa. He ovat kaikki perustaneet kivijalkamyymalan tuotteiden esil-
lepanoa varten ja sitd kautta saaneet asiakkaita yritykselle. Asiakaskunnan ja tuotevalikoiman

laajentumisen edellytyksena on ollut hyvat liiketilat. Siksi kaikki ovatkin myéhemmin joko



17

muuttaneet tai rakentaneet uusia isompia tiloja. Oulun Ase Oy on rakentanut uudet hienot lii-
ketilat, minka takia siella on nyt paljon enemman tilaa tuotteille ja niiden esillepanolle. Niin
myo6s Varusteleka Oy on muuttanut suurempiin tiloihin monta kertaa ja Jari M&ki Oy on laajen-
tanut tilojaan useaan eri otteeseen. Kaikilla on ollut ongelmana saada hyva tuotteiden esille-
pano liilan pienen kivijalkamyymalan takia, ja tAmén takia he ovatkin tehneet suuremmat liike-
tilat.

Henkilokuntaa yrittgjilla ei ole ensin ollut, vaan he ovat tehneet kaiken itse. Oulun Ase Oy:n
yrittdja on toiminut jopa yli 20 vuotta yksin ja ainoastaan sesonkiaikoina on ollut palkallisia
apulaisia. Varusteleka Oy on toiminut pitkalti talkoohengella alun alkaen, ja yrittdja on ajanut
itsensda myos piippuun liiallisen tyomaaran takia. Yritykseen on kuitenkin jo kolmen vuoden
kuluttua otettu useampia kasia toihin ja siten on saatu jaettua tydmaarad. Jari Maki Oy on
aloittanut yrityksessaan yksin, ja noin kymmenen vuoden jalkeen siella tydskentelee jo kolme
kokoaikaista tyontekijaa ja pari kesatyolaista. Eroja tyontekijéiden maarissa on edelleen. Nyt
Jari Maki Oy:lla on téissa kymmenen henkil6d, Varusteleka Oy:lla jopa 60 ja Oulun Ase Oy:lla
yrittdjan lisaksi kaksi tyontekijaa. Lisaksi Jari Maki Oy:n yrittdjan lapset ovat mukana toimin-

nassa.

Nama kaikki kolme yrittdjaa ovat paatyneet avaamaan verkkokaupan kivijalkamyymalan tu-
eksi. Sen lisaksi, etta verkkokaupat ovat nykyaikaa, ne avaavat myds uusia ovia yrittajille. He
saavat lisda asiakaskuntaa ja voivat myyda tuotteitaan laajemmalle alueelle joko Suomen si-
salla tai ulkomailla, niin kuin Varusteleka Oy. Kivijalkamyymaldssa voi menna katsomaan tuo-
tetta ja kokeilla sita, mutta verkkokaupassa kuluttajan taytyy luottaa kuviin ja kuvauksiin. Eten-
kin Varusteleka Oy on panostanut kuviin. Jos haluaa saada asiakkaita ulkomailta verkkokau-
pan avulla, siina taytyy olla mahdollisuus vaihtaa sivut englanninkieliseksi. Harva ulkomaalai-
nen ihminen jaksaa perehtyé lukemaan tekstid suomen kielella ja viela kddntamaan sitd ennen
ostoksia. Siksi Varusteleka Oy onkin parjannyt myoés ulkomailla. Jari Maki Oy:n nettisivut ovat

my6s englanniksi, mutta sen ulkomaan kauppojen osuus on erittain pienta.

Jokainen naista yrityksista ostaa tuotteitaan ulkomailta eli on maahantuoja. Jari M&ki Oy tuo
USA-autojen varaosia ja varusteita sek& autoja ja muita tuotteita Amerikasta ja mopoautoja ja
niiden osia Euroopasta. Oulun Ase Oy tuo patruunoita ja aseita ulkomailta muun muassa Eu-
roopasta ja Varusteleka Oy maahantuo tuotteita esimerkiksi Amerikasta. Maahantuonti on tar-

ke&a naille yrityksille, jotta tuotevalikoimaa saadaan kasvatettua. Jos esimerkiksi Oulun Ase
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Oy ei maahantoisi patruunoita Italiasta, valikoima pienenisi huomattavasti. Oulun Ase Oy on
ainoa naista yrityksista, jolla on myds tukkukauppa. Muut ovat ajatelleet asiaa niin, etta jos
heilld olisi tukkukauppa, olisi heilla myés enemman kilpailijoita. TAméan takia Varusteleka Oy ei
myy tuotteitaan yrityksille. Jari M&ki Oy taas ei saisi niin paljoa myytya tuotteitaan tukkukau-
passa, koska silla on todella vahan kilpailijoita alallaan. Oulun Ase Oy:n myynnista noin 20 %

koostuu tukkukaupasta (Oulun Ase Oy 2019a).

5.4 Yrityksien tulevaisuus

Jokaiselle yritykselle tehtiin puhelinhaastattelu niiden tulevaisuuden suunnitelmistaan viiden
vuoden aikajaksolla. Ennen puheluita kaikille laitettiin sahkopostia (LIITE 1), johon liitettiin
aiemmin tehdyt miellekartat niiden nettisivujen perusteella. Yrittdjia pyydettiin tarkistamaan ne
ja kertomaan, jos he haluavat lisata niihin viela jotain. Yrittajien mielesta miellekartat olivat
hyvia ja niissa oli kaikki olennainen tieto, eivatka he halunneet lisata niihin mitdén. Puhelin-
haastattelu toteutettiin melko avoimella kaavalla, jossa yrittdjille annettiin aihe, josta kertoa, ja
kysyttiin vain muutamia tarkentavia kysymyksié. Tulevaisuuden suunnitelmista tehtiin mielle-

kartat, joista koottiin tiedot kuvioon 7.

(TULEVAISUUS )
e N\ N fE . )
VARUSTELEKA OY OULUN ASE OY JARI MAKI OY
-kasvaa 20-30% vuodessa -kasvava myynti -kasvava myynti
-tuotevalikoiman muutokset -palvelee puolta Suomea -pysyy erikoistavarakauppana
-korvataan muut tuotteet -Pohjois-Suomi
omilla tuotteilla -tuotteet
-20% kaytettyja ja -tuotevalikoima laajentuu -padivitetaan jatkuvasti
80% omia tuotemerkkeja -tarjouksia Amerikasta
-tarvittaessa lisdaa tyovoimaa
-paremmin johdettu sisdisesti -ei lisaa tyontekijoita
-ei lisaa tyontekijoita -ei uusia toimipaikkoja
-ei uusia toimipaikkoja
-eettisyys -verkkokauppaa parannettu ja
-nollataan hiilidioksidipaastot laajennettu \-ei markkinoida ulkomaille
- =7

-kansainvalisyys

-uusi kivijalkamyymala
-Suomeen (Tampere, Turku, Oulu)
-Amerikkaan

i

KUVIO 7. Yrityksien tulevaisuus
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Kuten kuviosta 7 huomataan, Oulun Ase Oy:n ja Jari Maki Oy:n yrittdjat puhuivat myynnin
kasvusta, mutta heilla ei ollut tavoitteellisia lukuja myynnin kasvuun. Varusteleka Oy:lla ol
enemman tavoitteellisempaa myynnin kasvatusta. Yrityksen tavoitteena on kasvattaa myyntia
joka vuosi 20—30 %. Oulun Ase Oy:n yrittdja puhui heidan asiakaskunnan laajentumisesta puo-
len Suomen alueelle tarkoittaen enimmékseen Pohjois-Suomea. Varusteleka Oy:lla on jo nyt
paljon asiakkaita ulkomailta esimerkiksi Amerikasta, ja he uskovat, ettd myynti sinne kasvaa
entisestaan ja myos muihin maihin muun muassa Eurooppaan. Jari Maki Oy:n yrittaja pohtii,
ettd asiakkaat tulevat edelleen enimmakseen Suomesta. Yrityksella ei ollut intresseja kasvat-

taa myyntia ulkomaalaisilla asiakkailla (Jari Maki Oy 2019a).

Oulun Ase Oy:n ja Jari Maki Oy:n tarkoituksena ei ole avata uusia toimipaikkoja vaan pitad ne
tdman hetkisissa toimipaikoissa Kempeleessé ja Koskenkorvalla. Varusteleka Oy pohtii isom-
paa kaavaa avaamalla uuden kivijalkamyymaladn Suomeen esimerkiksi Turkuun, Ouluun tai
Tampereelle, jossa on prosentuaalisesti heidéan suurin asiakaskuntansa Suomessa kaupungin
vakilukuun nahden. Varusteleka Oy:n yrittdja pohtii myds vaihtoehtoa perustaa myymala Ame-
rikkaan. Varusteleka Oy onkin ainoa yritys naista kolmesta, jonka tavoitteena on laajentaa
myo6s ulkomaille. Nama kaksi muuta yritysta haluavat pysya paaasiassa Suomen sisalla, mutta
tietysti ne myyvat myos ulkomaille, jos tilauksia tulee. Niilla ei ole siis tarkoitusta markkinoida

itsedan ulkomaille.

Varusteleka Oy:lla ja Jari Maki Oy:lla tydntekijoiden maara on yrittdjien mielesta sopiva, eivatka
he usko, etta tulevat lisaamaan sita enaa entisestaan. Heidan tyontekijansa on nyt perehdytetty
heidan osaamisaloihinsa sopiviksi, ja he tekevat nyt juuri sitd, mitd parhaiten osaavat. Oulun
Ase Oy aikoo liséta tyontekijoiden maaraa, jos tarve sita vaatii, mutta se ei yrittajan mielesta
ole valttamatta tarpeellista nykyisen kahden tyontekijan lisaksi. Vaikka yrityksilla tulee myynnin
kasvua, nykyisten tyontekijdiden osaamisalojen takia lisaa tyontekijoita ei valttAmatta tarvita.
Varusteleka Oy:lla on kuitenkin tavoitteena johtaa yritystd&n paremmin siséisesti, eli tyonteki-
joita kannustetaan koko ajan vield parempiin suorituksiin. Kaikilla on siis tilanteeseen sopiva

tyontekijatiimi kasassa, mutta he elavat tilanteen mukaan, koska tulevaisuutta ei voi ennustaa.

Jari Maki Oy kertoo silla olevan yhteistydkumppaneita Amerikassa, josta sille tulee tieto uusista
tuotteista tarjouksen kera, esimerkiksi messuilta, jo hyvissa ajoin ennen kuin tuotteet ovat Suo-
messa ja asiakkaiden saatavilla. Oulun Ase Oy aikoo kasvattaa ja parantaa tuotevalikoimaa,

eli uusia tuotteita etsitddn koko ajan. Varusteleka Oy:ll& on jo olemassa omat tuotemerkit, ja
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ne tuotteet, jotka eivat ole sen, aiotaan korvata omilla merkeilla. Sen tavoitteena on muuttaa
valikoimaa niin, ettéa 20 % tuotteista on kaytettyja ja loput 80 % uusia tuotteita omilta merkeilta.
Se aikoo paivittaa valikoimaa niin, ettd se pysyy kutakuinkin samana merkin vaihtumisesta
huolimatta. Oulun Ase Oy:n yrittaja kokee tarpeelliseksi parantaa verkkokauppansa tuotevali-
koimaa huomattavasti. Sinne lisdtdan suuri maara tuotteita, koska talla hetkella sielld on melko

niukasti tavaroita.

Varusteleka Oy:lla on myds eettisia tavoitteita. Sen pyrkimyksena on nollata hiilidioksidipaastot
jo ensi vuonna ja jatkaa samalla linjalla myds viiden vuoden kuluttua. Muilla yrittgjilla tallaiset

tavoitteet eivat tulleet ilmi.
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6 JOHTOPAATOKSET JA POHDINTA

Tutkimuksessa oli tarkoitus tutkia erikoistavarakaupan liiketoimintaa, niiden samanlaisuuksia
ja eroja seka yrittdjien motivaatioita. Tutkimuskysymyksia olivat, miten yrittdjat ovat pyoritta-
neet toimintaansa ja onko heilla tulevaisuudessakin samanlaisia tavoitteita ja aikovatko he kas-
vattaa yritystdan esimerkiksi lisdamalla myyntia tai avaamalla uusia kivijalkamyymaldita. Ko-

konaisvaltaisena kysymyksena on, kuinka samanlaisia heidan liiketoimintansa ovat (KUVIO 8).

SAMANLAISUUDET
) .  ORGANISOINTI |
YRITTAJAN TARINA
-tilat
-harrastus/mielenkiinnonkohde -kivijalkamyymala
muutettu elannoksi -isommat tilat o
-muuttanut isompiin tiloihin tai
-ei ole kayty kouluja yritykseen rakentanut omat ja isommat
liittyen tilat
. e

-henkilokunta
(A ) -aloittanut yksin
-palkattu tyontekijoita
LIIKEIDEA

-verkkokauppa
-tuotteet e

-kuuluvat tiettyyn kategoriaan

\-maahantuonti

-sijanti
-perustettu lahelle kotia, kuitenkin - D
niin, etta on asiakkaita TULEVAISUUS
= / -myynnin kasvu

-tuotevalikoiman parantaminen
b J

KUVIO 8. Yhteenveto yrityksien samanlaisuuksista

Yrityksissa oli paljon samanlaisuuksia. Naiden kolmen yrityksen samanlaisuuksien liséksi ha-
luttiin tutkia niiden eroja (KUVIO 9).
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EROT
@ D @ N
ORGANISOINTI
YRITTAJAN TARINA _
-rahoitus
-Varusteleka Oy:n turhautuminen muihin -Oulun Ase Oy ottanut lainaa pankista
armeijakauppoihin pitkin matkaa _
-Varusteleka Oy ottanut vain
L P alkutaipaleelle kaverilta lainan
-Jari Maki Oy ei ole ottanut koskaan
( ) lainaa
LIIKEIDEA
-tukkukauppa
-tuotteet -vain Oulun Ase Oy:lla
o e . . \ J
-kaikki paaosin eri kategoriassa
L P [ TULEVAISUUS |

-Varusteleka Oy:lle uusi/uusia toimipaikkoja

-vain Varusteleka Oy:lla eettisyys-, myynti-
ja kansainvalisyystavoitteita

KUVIO 9. Yhteenveto yrityksien eroista

Yrittajat ovat saaneet ideansa mielenkiinnonkohteistaan tai harrastuksistaan kuten kuviosta 8
huomataan. Jari Maki Oy:n ja Oulun Ase Oy:n yrittajat ovat halunneet tehda harrastuksestaan
tyon, jolla elattaa itsensa ja perheensa. Molemmat kuvailivat tydtaan intohimoksi ja elamanta-
vaksi, jota he eivat muuttaisi miksik&an. Varusteleka Oy:n yrittgjan tarina on hieman erilainen,
mutta siihenkin liittyy mielenkiinto armeijatavaroihin. Kuviosta 9 nahdaan, ettd Varusteleka
Oy:n yrittaja oli kyllastynyt sen aikaisiin suomalaisiin armeijakauppoihin, jotka eivat ymmarta-
neet tuotteistaan tarpeeksi ja joiden verkkokaupat olivat huonoja. Siksi hdn halusi tehda pa-
rannuksen asiaan. Nain ollen voidaan paatella, etta jokainen yrittaja on aina nauttinut juuri siita,

mité han saa tehd4, ja se on hanelle elamantapa.

Jokainen on perustanut yrityksen yksin ja kasvattanut sité aluksi yksin. Alussa kaikilla on kui-
tenkin ollut ihmisia mukana, esimerkiksi talkoohengessa, sesonkiapulaisia tai muita lisakéasia

esimerkiksi perheen sisédlta. Nykyaan heilla kaikilla on tyontekij6itd apunaan: toisilla
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liketoiminta on suurempaa kuin toisilla, esimerkiksi Varusteleka Oy:lla on paljon suurempi lii-
ketoiminta kuin Oulun Ase Oy:lla ja Jari Maki Oy:lla, ja sen takia silla on myds huomattavasti
enemman tyontekijoitd. Tulevaisuudessa kaikilla on tavoitteena pitad tyontekijdiden maara
suurin piirtein samana, koska kaikilla tyontekijat ovat oikeilla osaamisaloillaan. Pienin naista
yrityksista tyontekijamaaraltddn on selvasti Oulun Ase Oy, vaikka asiakaskunta onkin laajem-
malla alueella verrattuna Jari Maki Oy:n yritykseen. Tyontekijoiden palkkaaminen tarkoittaa,
ettd yrityksien liiketoiminta on kasvanut vuosien myota ja yrittajat ovat tarvinneet lisaa tyonte-
kijoita jakamaan tyotehtavia ja -tunteja. Tama kertoo yrityksien toiminnan laajuudesta.

Kohderyhmat kaikilla ovat tietysti erilaiset, koska heidén yrityksiensa tuotteet ovat erilaisia. Va-
rusteleka Oy:lla ja Oulun Ase Oy:lla on jonkin verran myds samanlaisia tuotteita myynnissa,
esimerkiksi ulkoiluvarusteita ja -vaatteita. Jari Maki Oy poikkeaa naista kahdesta, koska silla
ei ole ulkoiluun liittyvaa vaatetusta, vaan valikoimassa on ennemminkin vapaa-ajan vaatteita.
Oulun Ase Oy:n tuotteet on tarkoitettu padasiassa metsastdjille ja harvemmin muut kuluttajat
ostavat tuotteita metséastysliikkeesta, vaan he ostavat tavaransa esimerkiksi urheilukaupoista
tai esimerkiksi Varusteleka Oy:sta. Oulun Ase Oy:lla on kuitenkin niin paljon muita metsastys-
tavaroita myytavana, etta Varusteleka Oy ei ole kovin suuri kilpailija. Heidan yrityksiensa alat

ovat toisistaan poikkeavia, joten heilla kaikilla on omat kohderyhmansa.

Naiden kolmen yrityksen alkulainat poikkeavat toisistaan melko paljonkin. Yrityksen perusta-
misvaiheessa Jari Maki Oy ei ole ottanut lainaa ollenkaan, Varusteleka Oy on ottanut kaveril-
taan tuhannen euron lainan ja Oulun Ase Oy on ottanut pankista lainaa. Tama kertoo yrittdjien
varakkuudesta ja periaatteista toiminnan aloittamisessa. Jari M&ki Oy:ll& on ollut rahaa perus-
taa yritys ilman lainaa, Varusteleka Oy on maksanut lainan nopeasti pois ja alkanut pydrittaa
yritysta pelkilla voitoilla ja Oulun Ase Oy on tietysti kasvattanut yritystaan myés voitoilla, mutta
ottanut silti lainaa isompia hankintoja varten. Myohemmassakaan vaiheessa Jari Méki Oy ei
ole ottanut lainaa, ja yrittaja kertoi puhelinhaastattelussa periaatteekseen, etté jos ei ole rahaa,
asioita ei viela tehda. Talla han viittasi myymalan ja korjaamon rakentamiseen ja laajentami-
seen. Toiset ovat siis kokeneet tarpeelliseksi ottaa lainaa kasvattaakseen yritysta pitkalla tah-

taimell& ja toiset haluavat tehda asioita vain, kun siihen on keratty omat varat.

Liiketoiminnan kasvamiseksi jokainen yritys on laajentanut omia liiketilojaan tai muuttanut
isompiin tiloihin. Se onkin jokaiselle ollut tarpeellista, jotta ne saavat enemman varastotilaa ja

myymalan puolelle saa enemman ja paremmin tuotteita esille. Oulun Ase Oy:n liiketilat olivat
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todella pienet ennen omaa rakennusta. Tavaroita oli missa sattuu ja siella oli todella epéajarjes-
telmallista, minka takia tavaroita saikin valilla etsia kauan aikaa. Tama onkin hyva esimerkki
siitd, etta yrityksilla taytyy olla tarpeeksi tilaa, jotta tydnteko onnistuu ja on mielekasta. Lisaksi
se vaikuttaa paljon asiakkaiden kayttaytymiseen ja myos ostopaatoksiin. Jos tuotteita ei Ioyda
tai niiden esillepano on huono, asiakas saattaa jattaa tuotteet kauppaan. Yrittajat ovatkin pita-
neet sopivankokoista liiketilaa tarkedna asiana, koska he kaikki ovat tehneet samanlaisia paa-

toksia.

Verkkokaupat ovat hyva lisa kivijalkamyymalan tueksi, ja kaikki yritykset ovatkin perustaneet
sellaisen. Sita kautta jokainen yritys saa lisda asiakkaita laajemmalta alueelta, myoskin ulko-
mailta. Verkkokauppojen ulkoasun pitda olla selkea ja tuotteiden kuvausten ja kuvien hyvia,
koska kuluttajat ostavat tuotteitaan niiden perusteella. Jotkin tuotteet esimerkiksi Oulun Ase
Oy:n nettisivuilla ovat sellaisia, joista ei voi kovin erikoisia kuvia ottaa, muun muassa patruunat.

Silti voi kertoa laajasti tuotteen ominaisuuksia.

Oulun Ase Oy:lla ja Varusteleka Oy:lla yhteistybkumppaneita on niin Suomesta kuin ulkomail-
takin. Jari Maki Oy sen sijaan tuo tuotteensa niiden luonteen takia vain Amerikasta. Niin han
aikoo tehda myds jatkossa, niin kuin Oulun Ase Oy aikoo edelleen etsia uusia yhteistyokump-
paneita ulkomailta jo nykyisten lisaksi ja ndin ollen laajentaa tuotemerkkeja ja tuotevalikoimaa.
Oulun Ase Oy:lla on liséksi myds Suomen sisélla toimiva tukkukauppa, josta saadaan kotimai-
sia yhteistydkumppaneita. Varusteleka Oy puolestaan haluaa tulevaisuudessa jattdd maahan-
tuonnin ja etsia uusia kontakteja Suomesta. Se haluaa muuttaa tuotteensa taysin suomalai-
siksi. Varusteleka Oy:n yrittdja kertoi haastattelussa, kuinka paljon hyvia suomalaisia tuotteita
heilld jo on, my6s omilta tuotemerkeiltd. Muun muassa neuleet, veitset ja metallit ovat erittain
hyvid Suomessa tehtyja tuotteita, joista he eivat aio luopua missdan vaiheessa. Nama ovat
mya0s tuotteita, jotka voi tehda omassa tuotannossa omina tuotemerkkeina. Toisaalta taas laa-
dukkaita kenkid on vaikeampi tehda itse, ja siksi ne taytyy edelleen tilata joltain yhteistyOkump-
panilta. Jokainen yritys aikoo kasvattaa tai parantaa tuotevalikoimaa. Toiset haluavat ne Suo-

mesta ja toiset ulkomailta tai molemmista.

Yrityksien tulevaisuuden myynnin kasvutavoitteet olivat Varusteleka Oy:n kannalta poikkeavia
muista yrityksista. Sen tavoitteena on kasvattaa myyntia tietty maara vuodessa, kun taas Oulun
Ase Oy ja Jari Maki Oy pyrkivéat kasvattamaan myyntidan ilman tavoitteita. Ajatuksena yrittajilla

oli, ettd kunhan vain myynti kasvaa. Nain erilaisista tavoitteista huomataan, kuinka Jari Maki
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Oy ja Oulun Ase Oy tekevat tyotaan oikeasti elamantapana ja Varusteleka Oy pyorittaa yritys-

taan tavoitteellisempana.

Uusien toimipaikkojen perustaminen on kaynyt jokaisen yrittajan mielessa. Silti Oulun Ase Oy
ja Jari Maki Oy ovat tyytyvaisia nykyiseen tilanteeseen ja kivijalkamyymal6ihinsa. Ne eivat ha-
lua eivatka koe tarpeelliseksi perustaa uutta kivijalkamyymalaa. Siihen vaikuttaa varmasti ta-
loudellinen puoli, koska uusien liikkeiden perustaminen on todella kallista. Liséksi liiketilojen
pysymiseen ennallaan vaikuttaa se, etta yrittajat tekevat tyotadén elamantapana eivatka tavoit-
tele suuria laajennuksia yrityksiinsa. Varusteleka Oy:n tavoitteena on avata uusi kivijalkamyy-
mala. Se on tarkoitus perustaa muualle Suomeen tai mahdollisesti jopa Amerikkaan. Sen ta-
voitteena on kasvattaa yritysta entisestdan maailmanlaajuiseksi. Koska toiset haluavat pysyéa
taman hetkisessa tilanteessa ja toiset laajentua, kertoo se siita, kuinka paljon yrittajat haluavat

kasvattaa yritystaan.

Varusteleka Oy:n eettiset tavoitteet kertoo yrityksen miettineen asioita ymparistoystavallisesti.
Yritys haluaa tulevaisuudessa nollata hiilidioksidip&a&stot ja sitd kautta tukea ymparistoystaval-
lisyytta. Muille yrittdjille ymparistoajattelu ei selkeasti ole niin tarkeaa, koska se ei tullut ilmi

heidan tulevaisuuden pohdinnoissaan.

Mielestani laadullisen tutkimuksen ja miellekarttojen tekeminen oli hyva péatods juuri tahan
opinnaytetyohon. Laadullisella tutkimuksella sain paljon luotettavaa tietoa yrityksien toimin-
nasta, ja erityisesti puhelinhaastattelun avulla sain paljon lisatietoa my6s muusta kuin tulevai-
suudesta. Miellekartat selvensivat tutkimusta erittdin paljon. Opinnaytetydn kirjallisen osion te-
keminen oli ajoittain haastavaa, koska tiedonhaku oli valilla vaikeaa. Jouduinkin useaan eri
otteeseen miettimaan, mita tietoa oikeasti tarvitsen ja millaista tietoa pitéda etsia. Yllatyin,

kuinka paljon suunnittelua opinnaytety6 vaatii koko prosessin ajan.
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LITE 1

Opiskelen Centria-ammattikorkeakoulussa liiketaloutta ja teen opinndytetydni tutkimuksen muutaman erikoisalan yrityksien litketciminnan |htdkohdista ja yrityksien kehittymisests.
Olen tehnyt teidin nettisivujen perusteellz kisitekartan |||ke‘t0|m|nnastanne ja laitan sen t&hdn viel3 liitteeksi. Haluaisin viel3 tehd3 teille puhelinhaastattelun, minkilaisena nette
#ni ksitekarttaan. Olisin otettu, jos haluaisitte osallistua tdhan. Toivottavasti tavoitan teidat pian myds

yrityksenne viiden vuoden kuluttua ja olisiko teill3 jotain lisdttdv:
haastattelun merkeissi.

Ystavillisin terveisin
Jenni Kangastalo



