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Taman opinnaytetyon tavoitteena oli tutkia verkkomyynnin mahdollisuuksia suomalaisen vas-
tuullisen vaatebrandin, Aarrelabelin, kaytetyille (second-hand) vaatteille ja luoda perusta uu-
delle kiertotaloutta edistavalle liiketoimintamallille. Tutkimus pohjautui Baltic2ZHand-projek-
tin aikana syksylla 2024 saatuihin tuloksiin, joissa selvitettiin vaatteiden palautusprosessia ja
hyvityksen maksua myyjalle. Baltic2ZHand on osa EU:n rahoittamaa Interregin Central Baltic
2021-2027-hanketta, jonka tavoitteena on edistaa kiertotaloutta vaateteollisuudessa.

Kehittamistyo perustui laadulliseen tutkimukseen. Tietoperustassa maariteltiin liiketoiminta-
mallin ja kiertotalouden kasitteet seka tarkasteltiin kiertotalouden roolia tekstiiliteollisuu-
dessa ja erityisesti second-hand-myynnissa. Suomen markkinoita kartoittamalla tunnistettiin
toimivia malleja, joista benchmarkkauksen (vertailuanalyysin) avulla valittiin Aarrelabelille
parhaiten soveltuvat vaihtoehdot oman brandin second-hand- vaatteiden verkkomyyntiin. Uusi
lilkketoimintamalli suunniteltiin kevyen ja ketteran Instagram-myynnin pohjalta. Liiketoiminta-
mallissa huomioitiin erityisesti tarkeimmat kaytannon toiminnot, ja prosessit kuvattiin yrityk-
sen ja asiakkaiden, seka myyjan etta ostajan, nakokulmasta.

Tutkimuksessa hyodynnettiin ajankohtaisia lahteita, asiantuntijahaastatteluja ja keskusteluja
Aarrelabelin kanssa. Esille nousi useita liiketoimintamallin kannalta keskeisia tekijoita, kuten
datan keraamisen liiketaloudellinen merkitys, tarvittavan tyopanoksen arviointi, kannattavuu-
den varmistaminen seka brandia tukevan lisaarvon maarittely. Naita havaintoja voidaan hyo-

dyntaa konkreettisesti Aarrelabelin liiketoimintamallin suunnittelussa ja kokeiluvaiheessa.

Asiasanat: kiertotalous, second-hand vaatteet, liiketoimintamalli, verkkokauppa, vastuullinen
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The aim of this thesis was to explore the potential of online sales for second-hand clothing by
the Finnish sustainable fashion brand Aarrelabel, and to lay the foundation for a new business
model that promotes circular economy principles. The study builds on findings from the Bal-
tic2Hand project conducted in autumn 2024, which examined the garment return process for
resale and the compensation paid to sellers. Baltic2ZHand is part of the EU-funded Interreg
Central Baltic 2021-2027 programme, which aims to advance circularity in the textile and
fashion industry.

This development work was based on qualitative research. The theoretical framework defined
the concepts of business model and circular economy and explored the role of circularity in
the textile industry, with a particular focus on second-hand sales. By mapping the Finnish sec-
ond-hand market, successful models were identified and the most suitable options for Aarre-
label’s own brand second-hand online sales were selected through benchmarking (compara-
tive analysis). The new business model was designed around a light and agile Instagram-based
sales approach. It placed particular emphasis on core practical functions, and the related pro-
cesses were described from both the company’s and the customers’ perspectives - including
both sellers and buyers.

The research drew on current sources, expert interviews, and discussions with Aarrelabel.
Several key factors were highlighted for the business model, including the economic value of
data collection, estimation of required work input, ensuring profitability, and identifying
brand-enhancing added value. These insights can be concretely applied in the planning and
pilot phase of Aarrelabel’s new business model.

Keywords: circular economy, second-hand clothing, business model, E-commerce, sustainable
fashion



Sisallys

LN Lo T - o | o 6
1.1 Toimeksiantaja: Aarrelabel.....coeeueiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii it e eeanaeeens 7
1.2 Tavoitteet, tarkoitus ja rajaukset .....ooeiiiiiiiiiiiiiiiii ittt e eaaaas 8
2 Kiertotalous osana litketoimintamallia........eeeiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiiiiiieriieeeeeniaeeens 9
2.1 Mita kiertotaloudella tarkoitetaan?........cccvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiieeeeaeeenns 10
2.2 Yrityksen strategia ja litketoimintamalli........ccceeeiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiienenns. 11
2.3 Kiertotalouden liiketoimintamallit vaateteollisuudessa .............ccceviiinieenn.n. 14

2.4 Second-hand- vaatteiden jalleenmyynnin liiketoimintamallit ja take-back-

Lo [ U1 - P 17
3 Tutkimuksen menetelmien valinta.......ccooviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiirie e 18
3.1 Taustatiedon keruu Baltic2ZHand- projektin aikana .........cccoviiiiinneieenennnn.. 19
3.2 Opinnaytetyon tutkimusmenetelmat .......cccvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii i eeeieeeeans 20
3.3 Tutkimuksen suunnittelu ja eteneminen ........cccveiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeennn. 22
4 Tutkimuksen tULOKSEL . ....vvniiiiiiiiiiii i 23
4.1 Kaytettyjen vaatteiden jalleenmyyntikanavat Suomessa ........cccevvviiiiiiinnnnn. 23
4.2 Oman brandin tai liikkeen second-hand- verkkomyynnin vaihtoehdot ............. 28
4.3 Aarrelabelin second-hand- vaatteiden verkkomyynnin suunnittelu................. 32
4.4 Business Model Canvas........covuiiiiuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii i 35

4.5 Liiketoimintamallin kannattavuuteen vaikuttavia huomioon otettavia toimintoja 40

4.6 Instagram- myynnin prosessikuvaus yrityksen, myyjan ja ostajan nakokulmasta . 44

5  Tutkimuksen luotettavuus ja @ettisSyYS . coiireriiiiiiiiiiiiiiiietrieeeeeeenieeeeeeeeeeeeanns 47
6  Kehitysehdotukset ja pohdinta......ccceeiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiie it e e i eiiiiireeaaees 48
0 == 52
L0 1T 58
LIS T 100 58



1 Johdanto

Taman opinnaytetyon tavoitteena on suunnitella ja kehittaa kiertotalouden toimintamalli kay-
tettyjen vaatteiden verkkomyyntiin. Kehittamistyossa kartoitetaan, mika second-hand -liike-
toimintamalli sopii parhaiten toimeksiantajalle, seka millaisia liiketoiminnallisia ja asiakasko-
kemukseen liittyvia etuja kaytettyjen vaatteiden verkkomyynti voi tarjota vaatebrandille - sa-
malla tukien siirtymaa kohti vastuullisempaa tekstiilialaa. Opinnaytetyon tuloksena syntyy
lista kehitysehdotuksista ja huomioitavista seikoista uuden liiketoimintamallin suunnitteluun
seka asiakaspolun kaltainen prosessikuvaus yrityksen ja asiakkaiden toiminnoista myynti- ja

ostokokemuksen aikana.

Tekstiiliteollisuus on viime vuosikymmenina noussut yhdeksi suurimmista ymparistoa kuormit-
tavista toimialoista. Etenkin pikamuoti on kiihdyttanyt vaatteiden ylituotantoa, mika on joh-
tanut kestamattomiin tuotantokaytantoihin ja valtavaan hiilijalanjalkeen. Arvioiden mukaan
tekstiiliteollisuus aiheuttaa jopa 8-10 % maailman kasvihuonekaasupaastoista - yli kaksi kertaa
enemman kuin lentoliikenne ja kansainvalinen rahti yhteensa. Lisaksi vedenkulutus, mikro-
muovi- ja kemikaalipaastot seka tekstiilijatteen maara rasittavat ymparistoa merkittavasti.
(Mulhern 2022; Niinimaki, Peters, Dahlbo, Perry, Rissanen & Gwilt 2020, 189.) Saantelysta
huolimatta, kehitysmaissa tuotetaan vaatteita vielakin alipalkatulla tyovoimalla vaarallisissa-

kin olosuhteissa, eika lapsityovoimaa ole taysin kyetty kitkemaan pois (Nguyen 2022).

Ei siis ihme, etta vastuullisuus, ’hidas muoti’ ja kiertotalouteen pohjautuvat ratkaisut ovat
nousseet keskeisiksi teemoiksi, ei pelkastaan brandeille, eri aloja edustaville yrityksille ja
paatoksentekijoille, mutta myos kuluttajille. Nuoret kuluttajat ovat entista tietoisempia vaa-
tevalintojensa vaikutuksista ja arvostavat eettisia seka ekologisia toimintatapoja. Deloitten
(2024a) mukaan jopa 35 % Z-sukupolven edustajista ja 39 % milleniaaleista ovat jo valttaneet

pikamuotia, ja monet aikovat tehda niin tulevaisuudessa.

Yksi merkittava kehityssuunta onkin kaytettyjen vaatteiden myynti. Ennusteiden mukaan
vuonna 2025, jopa 10 % maailman vaatemarkkinoista koostuu kaytetyista vaatteista (Threadup
2024, 3). Kasvavat second-hand- markkinat tarjoavat eri alojen yrityksille mahdollisuuksia uu-
sien liiketoimintamallien ja palveluiden kehittamiseen, kuten second-hand- myyntiin erikois-
tuviin alustoihin, vuokrauspalveluihin ja esimerkiksi kahvilan yhteydessa toimivaan kuratoitu-
jen vaatteiden itsepalvelukirppisketjuun. Myos vastuulliset brandit etsivat kanavia omien se-

cond-hand- vaatteidensa myynnille.

Kestaviksi suunnitelluilla ja eettisesti valmistetuilla vaatteilla on pidemman kayttoarvon li-
saksi rahallista arvoa second-hand- markkinoilla, josta yritykset haluavat osansa. Samalla yri-

tysten on vastattava muuttuvaan kansainvaliseen saantelyyn. Vuonna 2023 kayttoon otettu



tiukempi kestavyyssaantely (EIU 2023) ja EU:n tekstiilistrategia asettavat uusia velvoitteita
tuotannon lapinakyvyydelle, hiilineutraaliustavoitteille ja kiertotalouden edistamiselle. Naita
tavoitteita ei kuitenkaan tulisi nahda pelkkina haasteina, vaan mahdollisuuksina rakentaa kes-

tavampaa ja kilpailukykyisempaa liiketoimintaa (Deloitte 2024b; European Commission 2023.)

Baltic2ZHand- hanke

Baltic2ZHand on yksi osittain EU:n rahoittaman Interregin ’Central Baltic Project 2021-2027’-
hankkeista, jolla pyritaan edistamaan kierotaloutta vaateteollisuudessa. Hankkeeseen osallis-
tuu alan yrityksia Suomesta, Ruotsista, Virosta ja Latviasta, ja sen tarkoituksena on auttaa
niita kehittamaan liiketoimintasuunnitelmiaan kestavammiksi, etenkin kiertotaloutta edista-
malla. Hankkeella pyritaan myos vahentamaan tekstiilijatteen maaraa, lisaamaan vaatteiden
kayttoikaa ja kierratysta, parantamaan ymmarrysta Baltian maiden second-hand- vaatteiden
markkinoista, seka innovoimaan uusia ja parempia liiketoimintamalleja yrityksille. Bal-
tic2ZHand-hanketta, joka toteutetaan 1.4.2023-30.3.2026 aikavalilla, tukevat Latvian Chamber
of Commerce & Industry, Tallinn Business Incubators Foundation ja Sustainability InnoCenter.
Suomesta hanketta koordinoivat Laurea ammattikorkeakoulu ja Turku AMK (Interreg 2025;
Baltic2Hand 2025.)

Laurean kautta osallistuin BalticZHand- hankkeeseen. Kevaalla 2024 olin mukana ideoimassa
uusia keinoja, joilla vaateteollisuutta voitaisiin kehittaa kestavammaksi kiertotaloutta hyo-
dyntaen. Syksylla 2024 osallistuin prototyyppien luomiseen ja testaamiseen Aarrelabelille. Ta-
voitteena oli kehittaa prosessi Aarrelabelin kaytettyjen vaatteiden myynnille Black Modan Pu-
kimo- myymalassa Lempaalan Ideaparkissa. Tassa osassa Baltic2ZHand- projektia selvitettiin
miten asiakas toimittaisi kaytetyt Aarrelabelin vaatteensa myymalaan, ja miten hyvitys ha-
nelle maksettaisiin. Haastatteluissa asiakkaat osoittivat myos kiinnostusta ostaa brandin se-
cond-hand- vaatteita verkossa, ja taman vaihtoehdon tutkiminen tuntui inspiroivalta ja luon-
nolliselta jatkumolta aikaisemmalle tyolle projektin aikana. Aihe myos tukee opintojani kes-

tavan liiketoiminnan kehityksesta ja kiertotaloudesta.

1.1 Toimeksiantaja: Aarrelabel

Aarrelabel, viralliselta nimeltaan Pumpkin Design Oy, on suomalainen perheyritys, joka perus-
tettiin vuonna 2011. Vuodesta 2016 alkaen suurin osa tuotannosta on tapahtunut trikootuot-
teisiin erikoistuneessa ompelimossa Pohjois-Portugalissa. Aarrelabel myy paaasiassa naisten ja
lasten vaatteita, kodin tekstiileja seka kankaita. Vastuullisuudesta ja korkeasta laadusta tun-
nettu brandi on kerannyt huomattavan maaran uskollisia asiakkaita, jotka seuraavat sen sosi-
aalisen median kanavia ja tilaavat uutiskirjeen sahkopostiinsa. Toukokuusta 2025 lahtien Aar-
relabel myy tuotteitaan itse ainoastaan verkkokaupassa, mutta jalleenmyyjilla on myyntia
seka verkossa etta kivijalkakaupoissa ympari Suomea (Aarrelabel 2025a; Aarrelabel 2025b;
Aarrelabel 2025c.)



Aarrelabel toimii rinnakkain samojen omistajien toisen yrityksen, Black Moda Oy:n, kanssa.
Yhtiot jakavat ompelimon lisaksi toimitiloja ja sisaisia resursseja. Black Modan brandeihin
kuuluvat RATIA ja Puuvillatehdas, ja valikoimaan sisaltyy vaatteiden lisaksi yhteistyokumppa-
neiden kanssa tuotettuja froteetuotteita, kuten kylpytakkeja ja pyyhkeita, seka sukkia, neu-
leita ja kodin- ja keittiotekstiileja (Black Moda 2025a.) Vastuullisuus on molempien yritysten
toiminnan keskiossa - aina tyontekijoiden hyvinvoinnista ja tuotteiden valmistuksesta materi-
aalien ja yhteistyokumppaneiden valintaan. Oma ompelimo mahdollistaa tyontekijoiden hy-
vinvoinnin, tyoturvallisuuden, reilun palkan ja hyvan tyokulttuurin vaalimisen. Pitkaaikaiset
suhteet yhteistyokumppaneihin mahdollistavat myos avoimen keskustelun vastuullisuuteen
liittyvista asioista (Black Moda 2025b.)

1.2  Tavoitteet, tarkoitus ja rajaukset

Taman opinnaytetyon tavoitteena on tutkia erilaisia liiketoimintamallien vaihtoehtoja Aarre-
labelin second-hand- vaatteiden verkkomyynnille. Uuden kiertotaloutta edistavan liiketoimin-
tamallin tulisi seka luoda taloudellista arvoa yritykselle etta tarjota asiakkaille kateva kanava
Aarrelabelin vaatteiden kierrattamiseen. Lopputuloksena syntyy kehitysehdotuksia liiketoi-
mintamallin eri osa-alueille, yrityksen sisaisen, asiakkaan ja taloudellisen nakokulman kan-
nalta. Naiden kehitysehdotusten, seka yrityksen ja asiakkaiden toimintojen prosessikuvausten
avulla, Aarrelabel pystyy suunnittelemaan heille sopivan second-hand vaatteiden verkkomyyn-
nin toimintamallin. Opinnaytetyon tutkimus jatkaa Baltic2ZHand-hankkeen aikana saatujen tu-

loksien kehittamista eteenpain.
Tutkimuskysymykset:

1. Mita vaihtoehtoja kuluttajalla on kaytettyjen vaatteiden myyntiin Suomessa ja milla
kanavilla on mahdollista kierrattaa Aarrelabelin vaatteita?

2. Minkalaisia liiketoimintamalleja yrityksilla on oman brandin tai myymalan second-
hand vaatteiden myyntiin verkossa ja mika naista sopisi parhaiten Aarrelabelille?

3. Mika olisi asiakkaan myynti- ja ostoprosessi valitussa liiketoimintamallissa, ja millaisia

toimintoja uusi liiketoimintamalli vaatii Aarrelabelilta?
Rajaukset

Tama opinnaytetyo keskittyy loytamaan Aarrelabelille sopivan liiketoimintamallin heidan se-
cond-hand- vaatteidensa myyntiin verkossa. Opinnaytetyo ei kasittele brandin vastuullisuutta,
uusien vaatteiden myyntia verkossa, markkinointia eika yksityiskohtaisemmin uuden mahdolli-

sen litketoimintamallin kannattavuutta.



Kasitteet ja prosessi

Opinnaytetyon olennaiset kasitteet ovat kiertotalous ja liiketoimintamalli, seka kiertotalou-
den eri muodot tekstiiliteollisuudessa. Naista tarkein on second-hand- vaatteiden myynti,

jonka eri lilketoimintamalleja tarkastellaan tassa tutkimuksessa. Tarkoitus on loytaa sopiva
malli Aarrelabelin oman brandin second-hand- vaatteiden verkkomyynnille vastaamalla ylla

oleviin tutkimuskysymyksiin. Tutkimusmenetelmia ja tuloksia kasitellaan myohemmin.

Mita tarkoitetaan kiertotaloudella ja

Klertotalou51a liiketoimintamallilla?

lilketoimintamalli Miten kiertotalousilmenee vaateteollisuudessa?

Suomen second-hand- markkinoiden kartoitus

Se-cond-hand- Verkkom.wnmn Oman brandin second-hand- verkkomyynnin
vaihtoehdot Aarrelabelille liiketoimintamallien benchmarkkaus

Sopivien lilketoimintamallien vertailu SWOT-analyysilla /

. Tarkeimpien toimintojen listaus BMC:n eri osa-alueille

. Business Model Canvas P !

LTT) q Toimintojen prosessikuvaus
Prosessikuvaukset

Kehitysehdotuksia

Kuva 1 - Tutkimuksen oleelliset kasitteet ja menetelmat

2 Kiertotalous osana liiketoimintamallia

Teknologia ja tiedon helppo jakaminen sosiaalisen median alustoilla on muuttanut kuluttajien
ymmarrysta ja tietoisuutta yritysten vastuullisuudesta. Avan Hakim viittaa kirjassa 'Brands
with a Conscience’ tahan kasvavaan tietoisuuteen 'metaalykkyytena’. Meilla on mahdollisuus
ottaa selville asioista ja vaikuttaa yritysten paatoksiin aivan eri tavalla kuin ennen. Kulutta-
jilla on valtaa vaikuttaa brandin maineeseen positiivisesti tai negatiivisesti sosiaalisen median
alustoilla maailmanlaajuisesti hyvin lyhyessa ajassa. Tama osittain rohkaisee, jopa pakottaa,
yrityksia investoimaan enemman vastuullisempiin liiketoimintamalleihin ja viestia niista kulut-
tajille. Toisaalta teknologian tuomat mahdollisuudet, uudet myyntialustat, ja nopea viestinta
sosiaalisessa mediassa myos mahdollistavat uusien ideoiden ja kestavien liiketoimintamallien

kehittamisen ilman suurta taloudellista investointia (Ida & Horlings 2016, 1-2.)

Kuluttajien mielipide ei ole ainoa syy yrityksille panostaa kestavampiin liiketoimintamalleihin
ja kiertotalouteen. Kuten johdannossa mainittiin, kansainvalinen saantely on vuosien mittaan
tiukentunut ja lista erilaisista saantelyista on pitka; kansainvalisia saannoksia on yli sata,

joista esimerkkeina mainittakoon Pariisin ilmastosopimus 2015 ja Yhdistyneiden kansakuntien
kestavan kehityksen tavoitteet 2030 (Gray 2023). Euroopan Unionin uusi Circular Economy Ac-

tion Plan (CEAP) tuli voimaan maalikuussa 2020, osana 'European Green Dealiksi’ nimettya
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kestavan kehityksen suunnitelmaa. Tassa suunnitelmassa pyritaan muun muassa vahentamaan
jatetta, normalisoimaan vastuulliset ja kestavaksi suunnitellut tuotteet, parantamaan kierto-

taloutta, seka vaikuttamaan positiivisesti kuluttajien valintoihin (European Commission 2025.)

Valitettavasti moni yritys ’viherpesee’ toimintaansa eika noudata saantelyita. Positiivisista
vastuullisuuden vaitteista huolimatta, tekstiilijatetta paatyy tuhansienkin kilometrien paahan.
Vaikka EU:n parlamentti on aanestanyt lapi myymattomaksi jaaneiden vaatteiden polttamisen
kieltamisen ja tarkoitus on vaatia valmistajien hoitavan tekstiilijatteensa vastuullisesti, saan-
nokset tulevat voimaan vasta vuonna 2028 (Chouliaraki Milner 2023.) Yritysten on loydettava
keinoja kehittaa toimintaansa kestavampaan suuntaan ja lisata kiertotaloutta, mutta myos
valttaa viherpesua eli liioiteltua - tai jopa valheellista - viestintaa yrityksen vastuullisuudesta

(Isokangas, Niipola & Vassinen 2022).
Seuraavaksi tarkastellaan kiertotalouteen ja liilketoimintamalleihin liittyvia kasitteita.
2.1  Mita kiertotaloudella tarkoitetaan?

Ellen McArthur Foundation (2025) maarittelee kiertotalouden jarjestelmaksi, jossa materiaalit
eivat koskaan muutu jatteeksi, mutta samalla luonnon uudistuminen mahdollistetaan. Materi-
aalit ja tuotteet pysyvat kierrossa erilaisten prosessien avulla, kuten kompostoinnilla, huolta-

malla, kunnostamalla, uudelleenvalmistuksella uusiksi tuotteiksi, ja kierratyksella.

Kiertotalous voidaan jakaa kahteen osaan: tekniseen ja biologiseen kiertoon. Biologisessa
kierrossa on kyse biohajoavista materiaaleista kuten ruoasta, puusta, puuvillasta ja muista
luonnon materiaaleista. Teknisessa kierrossa materiaalit eivat ole helposti biohajoavia, kuten
muovituotteet, joten on tarkeaa saada ne takaisin kiertoon ja uusiksi materiaaleiksi ja tuot-
teiksi. Monet teknisen kierron materiaalit ovat myos arvokkaita ja niiden resurssit ovat vahai-
set. Teknisten ja biologisten materiaalien yhdistaminen tekee kierratyksesta hankalaa, ja
tama onkin ongelmana monissa tekstiileissa, joissa kaytetaan seka puuvillaa etta synteettisia
materiaaleja. Suurin arvo tuotteella on kuitenkin itse tuotteena, niin kauan kuin sita pysty-
taan kayttamaan (Ellen McArthur Foundation 2020.)

Pasi Nokelainen (2023, 12-13) muistuttaa, etta maailman rajallisten resurssien riittaminen tu-
levaisuudessa seka paastojen ja jatteen maaran vahentaminen ovat vain osa nykyisen kulutus-
kulttuurin suurista globaaleista haasteista. Hanen mukaansa kiertotalouden vaikutus luontoka-
don hillitsemiseen saattaa olla jopa suurempi kuin sen vaikutus ilmastonmuutoksen hidastami-
seen. Talouden kasvu ei valttamatta ole sidoksissa paastojen lisaantymiseen, kuten monessa

maassa on todistettu, mutta raaka-aineiden hupeneminen tulee sita haittaamaan.

Lineaarisessa taloudessa arvoa luodaan jokaisessa tuotteen valmistusvaiheessa, aina materi-

aalien louhinnasta, tuotteiden valmistuksesta ja kokoamisesta myyntiin asti, mutta tuhotaan
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kayttovaiheen jalkeen, jolloin tuote heitetaan pois. Materiaalit ja tuotteet eivat paady uudes-
taan naihin tuotannon vaiheisiin, joissa arvoa luodaan. Kiertotaloudessa tuotteesta otetaan
kaikki irti joka vaiheessa, ja tuotteen kayttoikaa pidennetaan seka arvoa luodaan uudelleen
tuotteelle. Tuotteen arvo tosin vahenee joka askeleella, uudelleenmyynnin ja -valmistuksen
kautta, kunnes kierratys raaka-aineeksi on viimeinen vaihtoehto (Achtenberg, Hinfelaar &
Bocken, 2016, 4-5.) Pasi Nokelainen (2023, 11) kiteyttaa kiertotalouden tarkoittavan tapaa
jarjestaa taloudellinen toiminta siten, etta materiaaleja hyodynnetaan mahdollisimman kes-

tavasti ja pitkaan.

Kiertotalous ei siis tarkoita vain materiaalien kierrattamista, vaikka sekin on toki merkitta-
vaa. Kuten aikaisemmin viitattiin, kaikkein tarkeinta on ensisijaisesti tuotteen elinkaaren pi-
dentaminen ja kayttokertojen lisaaminen. Jos vaatteita kaytettaisiin kaksi kertaa kauemmin
kuin on totuttu, tekstiilialan paastojen maara laskisi globaalisti 44 prosentilla (Nokelainen
2023, 49). Tuotteen kayttoikaan vaikuttavat monet tekijat, kuten tuotteen suunnittelu, jossa
tahdataan kestavyyteen seka myos huolto- ja korjauskelpoisuuteen, ja paivitysten mahdollis-
tamiseen esimerkiksi teknologiatuotteissa. Kayttoikaa ja -kertoja voidaan lisata korjaamisen
ja huollon lisaksi myymalla tuote eteenpain uudelle omistajalle. Kuluttajat voivat myyda tai
antaa pois tavaroita, joita he eivat enaa tarvitse. Erilaiset alustat ja sovellukset tekevat tava-

ran myynnista helppoa (Nokelainen 2023, 25.)

Swappie on esimerkki yrityksesta, joka myy eteenpain kunnostettuja ja huollettuja matkapu-
helimia edullisesti, mutta uuden kaltaisena (Swappie 2025). Tuotteille voi myos loytya eri
kaytto kuin se mihin se on alun perin suunniteltu: loppuun kaytetyista vaatteista voidaan
tehda vaikkapa kestovanulappuja tai nenaliinoja (Saramaki 2020, 53). Uudistuksessa tai uudel-
leenvalmistuksessa tuotteista taas valmistetaan uusi tuote, joko samanlainen tai osista voi-

daan tehda jotain erilaista (Nokelainen 2023, 25).
2.2 Yrityksen strategia ja liiketoimintamalli

Maailman muuttuessa digitaalisemmaksi, ja asiakkaiden hakiessa tuotteita ja palveluita inter-
netista, yrityksen on pystyttava vastaamaan tahan ostokayttaytymiseen yha nopeammin. Digi-
murroksen aikana kannattaakin harkita ketterampaa strategiaa tukemaan perinteisia liiketoi-
mia. Muutosvalmiuden lisaaminen voi tarkoittaa esimerkiksi uusien tyokalujen kayttoonottoa
tai yhteistyon tekemista eri kokoisten yritysten kanssa. Uusia ideoita ja liiketoimintojen yh-
distelmia voi muodostua kokeilun kautta, joten strategiaa ja sen pohjalta myos liiketoiminta-

suunnitelmaa voidaan joutua sopeuttamaan muutoksiin (Hesso 2024a, 14-15, 19.)
Yrityksen strategia ja sen osa-alueet

Kirjassaan ’Strategiasta kaytantoon’ Riikka Tanner kuvailee strategiaa kokonaisuutena, joka

muodostuu kaikista yrityksen tekemista valinnoista ja erilaisten vaihtoehtojen
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tunnistamisesta, joilla pyritaan tavoitteiden saavuttamiseen. Strategioita voi olla useitakin, ja

strategiaa voidaan tarvittaessa paivittaa tai kokonaan muuttaa (Tanner 2024, 11-12, 35-36.)

Strategiaa pohtiessa on otettava huomioon tarkeimmat liiketoimintaan liittyvat asiat, jotka
Tanner (2024, 76) jakaa neljaan osaan laajimmista vaikutusalueista yrityksen keskeisimpiin.
Korkeimmalla tasolla ovat megatrendit ja trendit, ja muut muutoksiin vaikuttavat tekijat. Yri-
tyksen toimintaymparisto, sen kilpailijat ja asiakkaat, ja sidosryhmat kuuluvat seuraavalle ta-
solle. Tuotteet, seka yrityksen sisaiset prosessit ja kompetenssit ovat kolmannella tasolla, ja
nama luovat yritykselle kilpailukykya. Kaiken keskiossa ovat tyontekijat, brandi ja yrityskult-
tuuri. Kaikki nama osa-alueet on huomioitava, kun strategiaa harkitaan tai uudistetaan ja lii-

ketoimintamalleja kehitetaan.

Yrityksen liiketoimintamallin osa-alueet

Liiketoimintamalli onkin kiintea osa yrityksen strategiaa, ja sen avulla strategian eri osa-alu-
eet pystytaan roolittamaan yrityksen sisaisesti. Ilman liiketoimintamallia, strategia ei to-
teudu. Asiakkaan tulee olla liiketoimintamallin keskiossa, ja siten onkin tarkeata ymmartaa
mita asiakkaat haluavat ja miten he toimivat. Ratkaisujen tarjoaminen asiakkaiden ongelmiin
on arvokas elementti liiketoimintamallin kehittamisessa. Asiakkaan kokemien ongelmien taus-
talla saattaa piilla muitakin tekijoita, jotka kannattaa ottaa huomioon. On siis hyva miettia
mitka asiat johtavat asiakkaan kokemiin haasteisiin ja loytamaan naihin kysymyksiin myos vas-
tauksia. Nain pystytaan luomaan holistinen liiketoimintamalli asiakkaan nakokulmasta (Hesso
2024a, 24, 88.)

Liiketoimintamallin suunnittelussa voidaan hyodyntaa visuaalista Business Model Canvas- tyo-
kalua eli BMC:ta, jonka avulla kartoitetaan perusteellisesti eri liiketoimintaan vaikuttavat
osa-alueet ja suunnitellaan ansaintalogiikka (Innokyla 2025). Johannes Hesso tarkastelee kir-
jassaan 'Hyva liiketoimintasuunnitelma 2.0’ (2024a, 89) liiketoimintasuunnitelmaa kolmelta

nakokulmalta seuraavasti.

Asiakasndkokulma on luotava huolella. On tarkeaa asettua asiakkaan asemaan, ja tassa auttaa
tyypillisen kohderyhman osallistaminen osana prosessia. Baltic2ZHand- projektissa Aarrelabel
hyodynsi seka asiakaskyselya etta asiakashaastatteluja ymmartaakseen paremmin heidan na-

kokulmaansa Aarrelabelin kaytettyjen vaatteiden myynti-ideasta yrityksen kautta.

Sisdisessd ndkokulmassa Hesso (2024a, 89) painottaa tekemisen ja tyokalujen yhdistamista.
Naissa kohdissa vastataan kysymykseen ’miten’, ja niiden avulla loydetaan seka tdrkeimmdit

tekemiset etta tdrkeimmdt resurssit.
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Rahandkokulmassa Hesso (ibid.) jakaa seka rahan tulon asiakkailta etta rahan menon kahteen
kategoriaan: olennaisiin kustannuksiin ja rahanteon logiikkaan. Naihin voidaan muodostaa osa-

alueita, joihin myo0s selvitetaan tarkeimmat tekemiset ja resurssit.

Hesson (ibid.) kevyen BMC:n liiketoimintamallin osa-alueet esitetaan alla olevassa kuvassa 2.
Liiketoimintamallin asiakasnédkokulman osa-alueisiin kuuluvat asiakkaan lisaksi arvolupaus ja
kanavat, joihin kaikkiin on listattava seka tarkeimmat tekemiset etta resurssit. Asiakaskeskei-
sessa toiminnassa on ymmarrettava keita asiakkaat ovat, mita he haluavat ja miten he toimi-
vat. Arvolupauksessa yritys kertoo mita arvoa luodaan asiakkaalle heidan tuotteillaan tai pal-
veluillaan, ja arvolupauksen viestia kannattaa kayttaa myos markkinoinnissa. Kanavat viittaa-
vat kaikkiin niihin kanaviin, joiden avulla asiakas loytaa yrityksen ja sen tuotteet tai palvelut.
Markkinointi ja myynti, fyysinen sijainti ja asiakassuhteiden hoito on otettava huomioon kana-
vien hyodyntamisessa. Nykyaan suurin osa, jopa 80 %, tuotteiden ja palveluiden etsimisesta
alkaa verkossa (Hesso 2024a, 92-93.)

Ilman resursseja ei yrityksen strategiaa pystyta toteuttamaan. Tdrkeimmdt tekemiset ja re-
surssit muodostavat yhdessa yrityksen kyvykkyyden toteuttaa strategiansa. Olennaiset kustan-
nukset ja rahanteon logiikka varmistavat liiketoimintamallin tuottavuuden tai paljastavat
siina olevia puutteita. Rahanteon logiikkaan voi kuulua asiakkaiden houkuttelu tarjouksilla.
Olennaisten kustannusten tulisi perustua jarkevaan kustannusrakenteeseen, jotta strategia
olisi taloudellisesti kannattava, eika naista kannata karsia. (Hesso 2024a, 94-97.) Alla oleva

kaavio kuvaa Business Model Canvasin osa-alueet Hesson mukaan (2024a, 90).

Asiakasnidkokulma

© Tarkein Arvolupaus Asiakas
£ tekeminen
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kustannukset logiikka

Rahanidkokulma

Kuva 2 - Business Model Canvas: osa-alueet
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Kettera ja kokeiluun perustuva liiketoimintamalli

Kettera eli ’agile’ toimintatapa perustuu jatkuvaan kokeiluun, oppimiseen ja kehittamiseen
saadun palautteen avulla. Arvon tuottaminen ja liikevaihtoon vaikuttavien pullonkaulojen
valttaminen varhaisessa vaiheessa edellyttaa tiimin yhteistyota ja avoimuutta seka saannol-
lista tilanteen arviointia. Palautteen avulla voidaan muutostarpeisiin reagoida ajoissa ja tar-
vittaessa voidaan ottaa askel taaksepain. Ketteraan kehittamiseen on olemassa erilaisia tyo-
kaluja, joita voidaan hyodyntaa uusien projektien ja liiketoimintamallien suunnittelussa (Aho
2023, 51-54; Herranen 2020, 71-75.)

2.3 Kiertotalouden liiketoimintamallit vaateteollisuudessa

Muotialalla seka kuluttajat etta muut yritysten sidosryhmat ovat tulleet tietoisemmiksi pika-
muodin haitoista. Tata vastuullisen kuluttajakayttaytymisen kasvua ja asenteiden muutosta
vauhdittaa myos omalta osaltaan tiukentunut kansainvalinen saantely, kuten aikaisemmin
mainittu Euroopan Unionin ’European Green Deal’. Yrityksen omien tavoitteiden lisaksi myos
rahoittajat, sijoittajat ja toimitusketjut joutuvat sopeuttamaan toimintaansa uuden saantelyn

ja raportointitarpeiden mukaan (lda & Horlings 2016, 4-5; European Commission 2025.)

Syyt muodin kulutuksen hidastamiselle ja kiertotalouden lisaamiselle vaateteollisuudessa ovat
kiistamattomat. Samalla kiertotalous mahdollistaa seka uusien innovatiivisten tuotteiden etta
lilkketoimintamallien kehittamisen. Kiertotaloudella voidaan myos luoda uusia tyopaikkoja ja
kasvattaa yrityksen liikevoittoa. Suomi onkin johtavassa asemassa seka innovatiivisten ja ym-
paristolle ystavallisempien kuitujen kehittamisessa etta second-hand- vaatteiden suosiossa
(Nokelainen 2023, 62; Zandt 2024.)

Lisataanko tuotteen kayttokertoja, kayttdajien maaraa, vai onko fyysisia tuotteita edes

olemassa?

Ellen McArthur Foundation (2021) jakaa muotialan kiertotalouden liiketoimintamallit kolmeen
kategoriaan, joiden mukaan joko lisdtddn tuotteen kdyttokertoja, lisdtddn kdyttdjid tuot-
teelle, tai loydetaan liiketoimintamalleja, joissa ei ole edes fyysisid tuotteita. Naita kategori-

oita on mahdollista yhdistella, kuten alla olevista esimerkeista kay ilmi.

Tuotteen kayttokertoja voidaan lisata kestavaksi suunnitelluilla vaatteilla, joilla myos tun-
teellinen arvo kestaa kauemmin. Parempi materiaalien ja tyon laatu, korjattavuuden suunnit-
telu ja korjauspalveluiden tarjoaminen mahdollistavat kayttokertojen lisaamista. Viestinnalla
voidaan rohkaista asiakkaita kayttamaan vaatteita pidempaan, ja korjauttamaan niita tarvit-
taessa (Ellen McArthur Foundation 2021.) H&M esimerkiksi tarjoaa kustomointipalvelua ja

neuvoja kustomointiin kotona (H&M 2025).
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Yleisempaa on kayttajien maaran lisaaminen tuotteelle. Tallainen liiketoimintamalli mahdol-
listaa tuotteiden siirron uudelle omistajalle, joko alustojen tai palveluiden kautta, ja ky-
seessa voi olla jalleenmyynti, vuokraus tai useamman liiketoimintamallin yhdistelma (Ellen
McArthur Foundation 2021). Tommy Hilfiger kunnostaa ja korjaa kaytettyja brandinsa vaat-
teita jalleenmyyntiin, ja korjaukset tekevat niista uniikkeja. Kayttokelvottomat kappaleet
kierratetaan tekstiiliksi uusiin Tommy Hilfiger- vaatteisiin Tommy Remixed- nimikkeella.
Brandi tekee yhteistyota Depopin ja Zalandon kanssa, joiden alustoilla Tommyn second-hand-
vaatteita myydaan tietyissa maissa. Tommylla on myos vuokraustoimintaa Iso-Britanniassa yh-
teistyossa MyWardrobeHQ:n ja Rotaron kanssa (Tommy Hilfiger 2025.)

Uudempana innovatiivisena liiketoimintamuotona ovat tuotteet, joita ei ole fyysisesti ole-
massa. Digitalisoituminen on mahdollistanut virtuaalisen avatar- ja tekoalymuodin. DressX:n
asiakkaat pystyvat luomaan erilaisia tyyleja valokuvalleen ’tekoalystylistin’ avulla. The Fabri-
cant puolestaan tekee yhteistyota fyysisten brandien, kuten Tommy Hilfigerin, kanssa ja tar-
joaa niiden virtuaalisia mallistoja asiakkailleen. Nain valtytaan vaatteiden valmistamiselta,

joita kaytettaisiin vain vahan aikaa (Ellen McArthur Foundation 2021.)

Varmin keino ymparistorasitteen keventamiselle omilla valinnoilla onkin edella mainittu kier-
totalouden tarkein keino, eli vaatteen kayttoian pidentaminen ja kayttokertojen lisaaminen.
Vaatteita ei osteta pelkastaan tarpeeseen vaan myos muista syista. Vaihtelua, ulkonaon ko-
hennusta, tai uutta tyylia ja identiteettia havitellessa ostokokemus luo ostajassa myos positii-
visia tunteita, jotka kuitenkin haihtuvat pian. Jopa viidesosa vaatteista jaa kokonaan kaytta-
matta tai niita kaytetaan vain muutaman kerran. Noin 30 % vaatteista ei ole ollut kaytossa
edellisen vuoden aikana, ja jopa 70 % on kaytossa vain harvoin (Saramaki 2020, 47-49; Niini-
maki & Karrell ym. 2018.) Ei olekaan ihme etta vaatteita paatyy jatteisiin valtavat maarat!
Suomessa heitetaan vaatteita pois keskimaarin 13 kg per henkilo vuodessa, eli yhteensa noin

70 miljoonaa kiloa (Suomen Tekstiilikierratys 2025).

Helpoin keino pidentaa vaatteen kayttoikaa on varmistaa etta sille loytyy uusi kayttaja, jos
vaate ei itselle enaa sovi. Suomessa on onneksi pitka perinne kaytettyjen vaatteiden myyn-
nille. Viimeisimman tutkimuksen mukaan 21 maan vertailussa, suomalaiset jakavat karkisijan
puolalaisten kanssa kaytettyjen vaatteiden ostajina. Statistan julkaisemissa tuloksissa kum-
massakin maassa kolmannes (33 %) vastaajista oli ostanut second-hand- vaatteita 12 kuukau-
den sisalla lokakuusta 2023 lahtien syyskuuhun 2024 asti. Kyselyyn vastaajien maara vaihteli
eri maissa 1 259 ja 10 109 ihmisen valilla, ja vastaajien joukossa oli kaikenikaisia kuluttajia,
18-vuotiaista 64 vuotta tayttaneisiin (Zandt 2024; Peltonen 2024.)
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Resale, Rental, Repair & Remaking - nelja liiketoimintamallia, erikseen tai yhdistettyna?

Ellen McArthur Foundation (2021) jakaa liiketoimintamallit myos neljaan ryhmaan: jdlleen-
myyntiin, vuokraamiseen, korjaamiseen ja uudelleenvalmistamiseen (englanniksi Resale,
Rental, Repair & Remaking). Moni kiertotaloutta harjoittava yritys yhdistaa useamman naista

lilketoimintamalleista.

Vaatteiden vuokraus ansaintamallina voi perustua yksittaiseen tapahtumaan tai jasenyyteen,
joka oikeuttaa tietyn vaatemaaran vuokraukseen kuukaudessa. Vuokraukseen erikoistunut
Vaaterekki Helsingissa tarjoaa kummatkin vaihtoehdot (Vaaterekki 2025). ’Clothing as a ser-
vice’- lilketoimintamalli kannustaa investoimaan parempilaatuisiin kestaviin ja myos eettisesti
tuotettuihin vaatteisiin, joita voi vuokrata pitkaan ja siten saada niista liikevoittoa toistuvasti
yhden myyntitapahtuman sijasta. Vuokraus ei myoskaan kilpaile vaatteiden myynnin kanssa,
vaan painvastoin se voi rohkaista asiakasta hankkimaan mieluisan vaatteen pysyvasti itsel-
leen. Tama tuli myos ilmi Baltic2ZHand- projektin aikana tehdyista asiakashaastatteluista.
Vuokrauspalvelua voivat tarjota yksityishenkilot sovelluksen kautta, vaatekaupat ja brandit,

ja vaatteita on mahdollista vuokrata myos yrityksille (Nurmi 2017.)

Suomalainen Alpa tarjoaa yrityksen sisaista korjauspalvelua alpakanvillaneuleilleen. Alpan
osakas, Lauri Hilliaho, kertoo Kestavat tekstiilisysteemit- podcastissa Alpan kayttaneen ensin
ulkopuolista raatalia, mutta myohemmin sisaistaneen korjauspalvelun. Alpa on sitoutunut os-
tamaan tuotteet takaisin, ja hyvittaa kustakin palautetusta vaatteesta tietyn summan riip-
puen tuotteen tyypista ja kunnosta. Pienten vikojen korjaaminen yrityksen sisalla mahdollis-
taa naidenkin tuotteiden jalleenmyynnin, ja korjauspalvelun tarjoaminen auttaa osin sitoutta-
maan asiakasta brandiin. Hilliaho kertoo podcastissa kansainvalistymisen vaativan ketteryytta
lilkketoiminnan suunnittelussa. Korjauspalveluiden tarjoamiselle on loydettava uusia yhteistyo-

kumppaneita, tai asiakkaalle on toimitettava lankaa ja korjausohjeet (Suomalainen 2023.)

Uudelleenvalmistuksessa tuotteita valmistetaan esimerkiksi tekstiilijdtteestd. Suomalainen
Globe Hope on erinomainen esimerkki yrityksesta, jolla on innovatiivisia ratkaisuja kierratys-
materiaalien hyodyntamiseen vaatteiden, asusteiden ja laukkujen valmistuksessa. Neitseelli-
sia materiaaleja kaytetaan vain vetoketjuissa tai osissa, joihin kierratettya materiaalia ei
voida kayttaa. Materiaaleina kaytetaan muun muassa armeijan ylijaamavaatteita, kayttoon
sopimattomia tyovaatteita, messumattoja, purjeita ja ylijaamanahkaa. Globe Hope on kuu-
luisa turvavoista valmistetuista laukuistaan (Globe Hope 2025.) Suomi tunnetaan myos edella-
kavijana uusien tekstiilikuitujen kehittamisessa tekstiilijatteesta ja selluloosasta, joista esi-

merkkeina ovat muun muassa Spinnova® ja Infinna™ (Pylkkanen 2023).

Kdytettyjen vaatteiden jdlleenmyynti (resale) on yleisin naista liiketoimintamalleista ja tar-
kein Aarrelabelin liiketoimintamallin suunnittelussa. Tahan liittyvia trendeja tarkastellaan

erikseen seuraavassa kappaleessa.
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2.4 Second-hand- vaatteiden jalleenmyynnin liiketoimintamallit ja take-back-ohjelmat

Kaytettyjen vaatteiden myynti on vahvassa kasvussa. Globaalien tilastojen mukaan second-
hand- vaatteiden myynnin odotetaan kasvavan jopa kolme kertaa nopeammin kuin vaatteiden
myynti yleensa vuoteen 2028 mennessa, ja vuonna 2023, kasvu oli jopa 18 prosenttia. Tama
nakyy myos kuluttajien ostotottumuksien mittareissa. Yuonna 2023, kuluttajat kayttivat lahes
puolet vaatebudjetistaan second-hand- vaatteisiin. Kuluttajat ostavat myos yha useammin
kaytettyja vaatteita verkossa. Tilastojen mukaan second-hand vaatteita ostaneista kulutta-
jista 63 prosenttia teki ostoksia verkossa, jopa 17 prosenttiyksikkoa enemman kuin vuonna
2022. Luku nousee 71 prosenttiin Gen Z- sukupolven joukossa. Naissa tilastoissa kaytettiin
GlobalDatan tutkimuksia ja haastateltiin 3 654 amerikkalaista yli 18-vuotiasta kuluttajaa
vuonna 2023 (Threadup 2024, 3, 5.)

Vaatebrandit ja yrittajat haluavatkin osansa tasta kasvavasta liikevaihdosta. Liiketoiminta-
malleja kaytettyjen vaatteiden myyntiin on monenlaisia, seka kuluttajien valiselle ’peer to
peer’- myynnille, etta myynnille yritysten kautta. Aalto yliopiston tutkimuksessa second-
hand- vaatteiden myyntikanavat jaetaan kuuteen kategoriaan. Lahjoitusperusteiset yritykset
voivat toimia voittoa tavoittaen tai 'not for profit’- periaatteella. Itsepalvelukirppiksessd
asiakas vuokraa tilaa yritykselta, ja voi joko hinnoitella vaatteet itse, tai yritys tekee sen ha-
nen puolestaan. Yritys tienaa myyntitilan vuokran lisaksi osuuden myyntihinnasta, jonka suu-
ruus riippuu palvelumallin valinnasta. Komissiokaupassa yritys tarjoaa fyysista tilaa yleensa
tiettyjen brandien kuratoitujen vaatteiden myyntiin ja ottaa tietyn osuuden, esimerkiksi 30-

50 prosenttia, myydysta vaatteesta (Turunen & Gossen 2024, 7).

Liiketoimintamalli voi myos perustua verkkopohjan palvelujen tarjoamiseen vaatteiden myyn-
nille. Yleensa vaatteiden kunnon tai hyvaksyttyjen brandien suhteen on rajoituksia. Yritys
vastaanottaa heille hyvaksyttavat vaatteet ja laittaa ne myyntiin verkkokauppaan. Palvelu- ja
postitusmaksun lisaksi yritys ottaa osan myyntihinnasta ja vaatteet kuuluvat myyjalle kunnes
ne myydaan. Erona tahan malliin ovat tarkasti valittujen kuratoitujen vaatteiden kivijalka- ja
verkkokaupat, jotka ostavat vaatteet itselleen myytavaksi eteenpain. Viime vuosina on myos
ilmestynyt yha useampia verkkopalveluita ja sovelluksia second-hand- vaatteiden myyntiin
kuluttajien vdlilld. Palveluntarjoajat ansaitsevat palvelumaksuilla tai myyntiosuuksilla tai
molemmilla. Myyja voi myos maksaa ylimaaraisista palveluista kuten nakyvyyden lisaamisesta
verkkosivulla (Turunen & Gossen 2024, 7-8.) Naista liiketoimintamalleista loytyy myos erilaisia
yhdistelmia, kuten itsepalvelukirppis, jossa myydaan vain tiettyjen brandien kuratoituja vaat-
teita. Miela Preloved, joka tarjoaa kaksi tilan vuokrausmallia hinnoittelun suhteen, on tasta
hyva esimerkki (Miela 2025a).

Monilla muotibrandeilla on kaytossa niin sanottu ’take-back’- ohjelma, jossa brandi lupautuu

ottamaan vastaan kaytettyja vaatteitaan joko myytavaksi globaaleilla second-hand-
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markkinoilla tai kierratettavaksi tekstiilikuiduksi. Jotkut brandit palkitsevat kuluttajan alen-
nuksella uudesta ostoksesta. Yritykset voivat toimia muiden brandien kanssa tai yksin, ja
tehda yhteistyota tekstiilien kerayksessa, lajittelussa ja kierratyksessa muiden organisaatioi-
den kanssa. Suurilla verkkokaupoilla on jopa omia sovelluksiaan vaatteiden kierratykseen.
Take-back- ohjelmat voivat vahvistaa brandilojaalisuutta, ja lisata kuluttajien tietoisuutta
tekstiilien kierratyksesta (WRAP 2021, 2, 15-17.) Ohjelmassa onkin tarkeata varmistaa tuot-
teen end-of-life- kasittely, jos tuote ei enaa kelpaa kayttoon. Pelkassa jalleenmyynnissa (re-
commerce tai reverse commerce) tuotteita otetaan vastaan vain myyntiin sellaisenaan tai

kunnostettuna, eika kaytosta poistettavia tekstiileja hyvaksyta (Doshi 2024.)

Take-back- ohjelmilla on myos haasteita. Pienetkin alennuskupongit houkuttelevat kuluttajia
ostamaan lisaa vaatteita (WRAP 2021, 32). Tekstiileja kertyy myos valtavia maaria. Suuri osa
vaatteista lahetetaan Afrikkaan, missa ne saattavat paatya kaatopaikalle. Osa myydaan Eu-
roopassa, mutta vaatteet voivat myos jaada ’jumiin’ varastoihin pitkaksi aikaa tai ne yksin-

kertaisesti poltetaan energiajatteena (Trunk, Harding-Rolls & Urbancic 2023, 4).

Oman brandin take-back- ohjelma mahdollistaa tiukemman kontrollin kierratysprosessista luo-
tettavien yhteistyokumppanien kanssa, ja siten vastuullisen kierratyksen. Buy-back- ohjel-
massa puolestaan yritys keskittyy tekstiilikierratyksen sijasta oman brandinsa vaatteiden jal-
leenmyyntiin, ja resurssien riittaessa niiden kunnostukseen ennen myyntia. Kannattaa huomi-
oida etta 'take-back’- ohjelma voi myos tarkoittaa vaatteiden palautusohjelmaa jalleenmyyn-
tia varten. Haasteina yrityksen omalle ohjelmalle ovat riittavien resurssien loytaminen seka
lilketaloudellinen kannattavuus. Viestinta asiakkaiden kanssa on tarkeata, koska heidan on
muistettava tuoda tai lahettaa vaatteet takaisin yritykselle (WRAP 2021, 3.) Korkealaatuiset
vaatteet sailyttavat jalleenmyyntiarvoa, mika mahdollistaa liiketoiminnallisen kannattavuu-
den, ja ohjelma voi parantaa brandin mainetta tuomalla esille vastuullisuutta. Alpa ja Patago-
nia ovat esimerkkeja brandeista, joilla on toimiva take-back-ohjelma vaatteiden kierratta-
miseksi materiaaliksi, taydentaen niiden kunnostus- ja jalleenmyyntipalveluita (Alpa 2025,
Patagonia 2025, Infinited Fibre 2022).

3 Tutkimuksen menetelmien valinta

Tassa opinnaytetyossa hyodynnetaan laadullista tutkimusmenetelmaa uuden liiketoimintamal-
lin suunnittelussa. Laadullinen eli kvalitatiivinen tutkimus keskittyy merkitysten ja ilmioiden
ymmartamiseen kielen ja tekstin avulla, kun taas maarallinen eli kvantitatiivinen tutkimus ka-
sittelee numeerista ja mitattavaa tietoa. Nama tutkimustavat eivat valttamatta ole toisistaan
erotettavissa, ja niita voidaan myos yhdistaa taydentaviksi kokonaisuuksiksi. Tutkimuksen eri
osa-alueissa voidaan soveltaa kumpaakin tutkimusmenetelmaa sopivalla tavalla, esimerkiksi-

maarallista aineistoa voidaan tulkita tekstin muodossa. Kaiken kattavaa maaritelmaa naille
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tutkimusmetodeille on kuitenkin vaikea loytaa, koska nakokulmia on monenlaisia (Tuoni & Sa-
rajarvi 2009, 66, 78; Ronkainen, Pehkonen, Lindblom-Ylanne & Paavilainen 2013, 79-81.)

Laadulliselle tutkimukselle on tyypillista useiden menetelmien kaytto, mika heijastaa aineis-
tojen monimuotoisuutta. Aineistona voidaan hyodyntaa esimerkiksi haastatteluja, kyselyita,
dokumentteja, havainnointia, visuaalista materiaalia, esineita ja sosiaalista mediaa (Kallinen
& Kinnunen 2021a; 2021b.) Tavoitteena on ymmartaa ilmiota kokonaisvaltaisesti, ja nykykasi-
tyksen mukaan aineiston keruu ja analyysi ovat tiiviisti sidoksissa toisiinsa - analyysilla on

usein jopa suurempi painoarvo kuin itse aineiston keruulla (Tuomi & Sarajarvi 2009, 68).

Uuden liiketoimintamallin kehittaminen vaatii kokonaisvaltaista ymmarrysta, johon laadulli-
sella tutkimuksella pyritaan. Ketterat ja innovatiiviset menetelmat tukevat yritysten sopeutu-
mista nopeasti muuttuvaan liiketoimintaymparistoon. Menestyvimmat yritykset eivat ainoas-
taan reagoi muutoksiin, vaan myos muokkaavat kehityksen suuntaa. Liiketoimintamallien ke-
hittaminen voi tuoda mukanaan uusia ansaintatapoja ja parantaa kannattavuutta (Ojasalo,
Moilanen & Ritalahti 2014, 12-14.)

Tassa opinnaytetyossa on tutkimusmetodeina kaytetty liiketoimintamallien ja second-hand-
markkinoiden kartoittamista ja benchmarkkausta ja seka Aarrelabelille sopivien liiketoiminta-
mallien vertailua SWOT-analyysilla. Naiden lisaksi yrityksen, tuotteen myyjan ja ostajan toi-
minnot on kartoitettu asiakaspolun kaltaisen prosessikuvauksen avulla. Tutkimusaineistona on
kaytetty kahden asiantuntijan haastattelua, keskusteluja toimeksiantaja kanssa, ajankohtaisia
artikkeleita seka tieteellisia tutkimusraportteja. Naista saatua tietoa on hyodynnetty mahdol-

lisimman monipuolisen tuloksen saavuttamiseksi.

3.1 Taustatiedon keruu Baltic2ZHand- projektin aikana

Koska tutkimus on jatketta osalle Baltic2ZHand- projektia, mainitsen tassa lyhyesti myos sen
aikana kaytetyt tutkimusmenetelmat. Projektissa haluttiin luoda prosessi palvelumuotoilun
keinoin Aarrelabelin kaytettyjen vaatteiden myyntiin Black Modan Pukimo-myymalassa, Lem-
paalan Ideaparkissa. Tata vaihtoehtoa ei enaa ole, koska myymala suljettiin toukokuussa
2025, mutta projektin aikana saatiin paljon hyodyllista tietoa second-hand- myyntia varten.
Yksinkertaistettuna palvelumuotoilulla (service design) tarkoitetaan uuden palvelun kehitta-
mista tai vanhan parantamista mahdollisimman kayttokelpoiseksi, houkuttelevaksi ja tehok-

kaaksi seka asiakkaan etta organisaation nakokulmasta (Stickdorn & Schneider 2012, 31).

Prototyyppina eli palvelukokemuksen simulointina luotiin asiakaspolku jota kuvattiin seka ai-
kajanalla etta storyboardilla (ks. Liite 1, s. 60). Asiakaspolkua kuvataan visuaalisesti ja jarjes-
telmallisesti. Kaikki asiakkaan kosketuskohdat palvelun kanssa huomioidaan johdonmukaisesti
ja lineaarisesti ja naista muodostuu asiakkaan kokema matka tai tarina palvelun kayttajana.

Storyboard tassa tapauksessa palveli pitkalti samaa asiaa. Silla tarkoitetaan visuaalista tapaa
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ilmaista tapahtumien kulkua, esimerkiksi kuvasarjoina jotka voivat olla myos piirroksia
(Stickdorn & Schneider 2012, 158, 186, 192.) Nailla menetelmilla kartoitettiin asiakkaan toi-
minta ja kokemus kaytettyjen vaatteiden palautuksesta Aarrelabelille kivijalkakauppaan seka

hyvityksen maksamisesta palautetuista vaatteista.

Laadullisina tutkimusmenetelmina kaytettiin seka asiakaskyselya etta asiakashaastatteluja.
Asiakaskyselyyn vastasivat Aarrelabelin sosiaalisen median kanavia seuraavat tai uutiskirjetta
tilaavat asiakkaat, ja kyselyyn vastasi 155 henkiloa. Kyselyssa oli seka maaralliseen etta laa-
dulliseen tutkimukseen sopivia kysymyksia. Avoimiin kenttiin annetuista ehdotuksista saatiin-
kin paljon hyvaa tietoa Aarrelabelille. Kyselyyn vastanneiden joukosta valittiin viisi henkiloa
haastateltavaksi. Haastattelu oli puolistrukturoitu, joten haastattelukysymykset oli laadittu
ennakkoon, mutta haastattelun aikana kysymyksia oli mahdollista muokata keskustelun kulun
mukaan (Ojasalo, Moilanen & Ritalahti 2014, 108). Naissa haastatteluissa kysyttiin ostokayt-
taytymisen ja second-hand- vaatteiden kierratystottumusten lisaksi myos mielipiteita asiakas-
polun prototyypista storyboardin muodossa ja mahdollisia kehityskohtia. Litteroiduista haas-
tatteluista poimittiin tarkeimpia havaintoja tekoalyn avulla, mutta tekoalyn antamat tulokset

tarkistettiin myos huolella litteroidun tekstin kanssa.

Tutkimuksen aiheen valinnalle oli oleellista asiakkaiden kiinnostus Aarrelabelin second-hand
vaatteiden verkkomyyntia kohtaan. Tama selvisi Baltic2ZHand- projektin aikana tehdyissa asia-
kaskyselyssa ja haastatteluissa. Kiinnostusta oli myos vuokrauspalvelun kehittamiselle tai tu-
kemiselle ja mahdolliselle yhteistyolle muiden brandien tai second-hand- myymaloiden

kanssa.
3.2 Opinnaytetyon tutkimusmenetelmat

Tutkimuksen aineistonkeruussa hyodynsin erityyppisia aineistoja. Painettujen kirjallisten ja
sahkoisten lahteiden lisaksi kartutin ymmarrystani second-hand- vaatteiden markkinoista ja
kiertotaloudesta kuuntelemalla podcasteja, osallistumalla Tampereen kesayliopiston jarjesta-
maan webinaariin seka Climate Fresk- tyopajaan. Marraskuussa 2024 vierailin Helsingissa ’l
Love Me’- messuilla, jossa paasin tutustumaan Aarrelabelin tuotteisiin lahemmin ja tapaa-

maan yrityksen edustajia. Tutkimusmenetelmia on myos useampia.

Ensimmdisessd tutkimuskysymyksessd on tarkoitus kartoittaa kuluttajan vaihtoehdot kaytetty-
jen vaatteiden kierrattamiselle Suomessa, seka ymmartaa yleiskuvaa niihin liittyvista liiketoi-
mintamalleista. Talla tiedolla pyritaan selvittamaan kaytettyjen vaatteiden myyntikanavia

Aarrelabelille ja myos yleisemmin. Myyntikanavien kartoittaminen auttaa tarkentamaan tutki-
muksen paamaaraa ja ohjaamaan tutkimusstrategian ja -menetelmien valintoja. Kartoittami-
sella pyritaan selvittamaan muun muassa keskeisia teemoja ja tutkimaan huonommin tunnet-
tuja ilmioita (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2013, 137-138). Tassa tapauksessa tutkittavana

teemana on second-hand- myyntikanavien liiketoimintamallien ryhmittely, ja naista on
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mahdollista poimia yritysten oman brandin second-hand- vaatteiden myynnin liiketoiminta-
mallit. Toisena tavoitteena on saada selville mita kanavia Aarrelabelin asiakkaat voivat talla
hetkella hyodyntaa second-hand- vaatteiden myyntiin Suomessa. Asiakkaiden valintojen ym-

martaminen voi auttaa uuden liiketoimintamallin suunnittelussa.

Kaytettyjen vaatteiden myyntikanavien kartoituksessa on hyodynnetty Journal of Sustainable
Research- lehden julkaiseman tutkimusraportin (Turunen & Gossen 2024) lisaksi muun muassa
muotibrandien ja -kauppojen seka myyntialustojen verkkosivuja ja sosiaalisen median kana-
via. Yksityiskohtia on tarvittaessa tarkennettu viesteilla Instagram-tilien kautta. Lisaksi olen
vieraillut monessa second-hand- liikkeessa seka keskustellut second-hand- vaatteiden myyn-
nista tuttavien ja kestavaa kehitysta opiskelleiden opiskelijakavereiden kanssa. Vaikka tutki-
muksessa tarkastellaankin yritysten verkkokauppasivuja ja sosiaalisen median tileja, niiden
maaralla ei ole merkitysta. Sen sijaan sivuilta loydettya tietoa kasitellaan laadulliselta nako-

kulmalta.

Toisen tutkimuskysymyksen tarkoituksena on kartoittaa liiketoimintamalleja, jotka tukevat
oman brandin tai kivijalkaliikkeen kaytettyjen vaatteiden myyntia verkossa. Myyntikanavien
kartoituksesta poimitaan sopivat liiketoimintamallit, joita voidaan kevyesti vertailla
benchmarkkauksella. Benchmarking eli vertailuanalyysi tarkoittaa prosessia, jossa esimerkiksi
yritysten toimintatapoja tai tuotteita verrataan keskenaan. Tarkoituksena on oppia uutta seka
edistaa innovaatiota ja parantaa prosesseja tai yrityksen tehokkuutta (Katrium 2025.) Naista
lilkketoimintamalleista valitaan kaksi sopivaa mallia vertailuun Aarrelabelille SWOT- analyysin
avulla. SWOT-analyysissa tilannetta tarkastellaan sisaisten tekijoiden, kuten vahvuuksien ja
heikkouksien, ja ulkoisten tekijoiden, kuten mahdollisuuksien ja uhkien nakokulmasta. Ak-
ronyymi muodostuu sanoista strengths, weaknesses, opportunities ja threats. Eri nakokulmat

voivat tuoda esille asioita, joita muuten ei tulisi ajatelleeksi (Viitala & Jylha 2013, 49-50.)

Kolmannessa tutkimuskysymyksessd tarkastellaan prosessin kulkua yrityksen ja asiakkaiden
nakokulmasta, ja luodaan Business Model Canvas (BMC), jonka perusteella voidaan listata sen
osa-alueille yrityksen tarkeimmat toiminnot. Seka prosessikuvaukset etta BMC auttavat kiteyt-
tamaan oleelliset toiminnot niin asiakkaan kuin yrityksen kannalta ja loytamaan mahdollisia

puutteita suunnitelmassa ennen uuden liiketoimintamallin kokeilua eli pilotointia.

Kaytettyjen vaatteiden liiketoimintamallien ymmarrysta syvennettiin vapaamuotoisilla teema-
haastatteluilla, jotka tehtiin Turun yliopiston dosentti Linda Turusen (muodin ja markkinoin-
nin tutkimus) seka Ivalo.comin kestavan kehityksen johtajan Outi Pyyn kanssa. Pyy toimii
myos kestavaan muotiin ja tekstiilialaan erikoistuneena konsulttina ja sosiaalisen median vai-
kuttajana. Prosessin aikana kaytiin myos saannollisesti keskusteluja Aarrelabelin edustajien
kanssa sahkopostitse ja palavereissa. Naiden aikana saatiin vastauksia tarkentaviin kysymyk-

siin, joita sisallytettiin tutkimustuloksiin.
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Teemahaastatteluille tyypillisesti aihepiirit keskusteluille olivat tiedossa etukateen ja kysy-
mykset olivat vapaamuotoisia (Hirsjarvi ym. 2013, 208). Kummastakin haastattelusta sain vas-
tauksia etenkin seka toiseen etta kolmanteen tutkimuskysymykseen. Hirsjarvi ym. kuvailee
kirjassa Tutki ja kirjoita (2013, 205-206) vapaamuotoisen haastattelun mahdollistavan vahan
tunnetun aiheen kartoittamista ja syventavan tiedon saamista monitahoisten vastausten
kautta.

3.3 Tutkimuksen suunnittelu ja eteneminen

Tutkimuksessa on hyodynnetty syksylla 2024 saatua tietoa Baltic2ZHand- projektista. Tutki-
muksen aihe tarkennettiin joulukuussa kasittelemaan verkkomyynnin mahdollisuuksia Aarrela-
belille erillisena toimintana tai lisana second-hand- vaatteiden myynnille Lempaalan Pukimo-
lilkkkeessa. Toukokuussa 2025 Pukimo-myymala suljettiin, joten jalkimmaista vaihtoehtoa ei
enaa ole. Koska liiketoimintamallin tarkoituksena on tarjota asiakkaille kateva tapa kierrattaa
brandin vaatteita, ja siten edistaa yrityksen kiertotaloutta, seka kiertotalouden etta liiketoi-

mintamallien peruskasitteet ovat oleellisia tutkimukselle.

Marraskuu 2024 -helmikuu 2025 M
* Baltic2Hand- projektin tutkimustulosten analysointi taustatiedoksi
Aineiston | * Tutkimuksen aiheen tarkentaminen

keruu * Tietoperustan keraaminen (liiketoimintamallit, kiertotalous) Y,

Helmikuu-maaliskuu 2025 M
* Second-hand- vaatteiden myyntikanavien kartoittaminen

* Benchmarkkaus brandien omien second-hand- vaatteiden verkkomyynnista

* Ensimmaéinen asiantuntijan haastattelu Y,

Tutkimus

Huhtikuu-toukokuu 2025
* Toinen asiantuntijan haastattelu
Tulosten | * Business Model Canvas
analysointi | = Prosessikuvaus yrityksen, myyjan ja ostajan toiminnoista (asiakaspolku) Y,

\
Toukokuu-kesdkuu 2025
* Tarkistus ja viimeistely
* Julkaisu (viimeistaan kesdkuussa) )

Kuva 3 - Tutkimuksen vaiheet ja eteneminen

Alla oleva kuva havainnollistaa tutkimusprosessin etenemisen kunkin tutkimuskysymyksen tu-

losten saavuttamiseksi (tutkimuskysymykset loytyvat sivulta 8).
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Tutkimuskysymys ja kdytetty
tutkimusmenetelma

Suomen second-hand- myynnin

liiketoimintamallien kartoittaminen 1. tutkimuskysymys -
Aarrelabelin second-hand- tuotteiden E————— Liiketoimintamallien
myyntikanavien kartoittaminen kartoitus

Yritysten oman brandin second-hand-

myynnin liiketoimintamallien tunnistaminen ) | 2. tutkimuskysymys -
ja vertailu Benchmarkkaus
|
Aarrelabelille sopivien liiketoimintamallien > . )
vertailu ja parhaan vaihtoehdon valinta 2. tUIkImUSkysymys
— SWOT-analyysit

e (e Prosessikuvaus
tekemiset:
- Yrityksen toiminnot 3. tutkimuskysymys -

=T R s Toimintojen kartoitus
- Ostajan toiminnot

- Asiakasnakokulma

- Sisdinen nakdkulma

- Rahanakokulma

Kuva 4 -Tutkimusprosessi ja tutkimusmenetelmat kullekin tutkimuskysymykselle

4  Tutkimuksen tulokset

Liiketoimintamallien kartoittamisessa pyrin saamaan yleiskuvan second-hand- vaatteiden
myynnin eri muodoista Suomessa. Kartoituksen tuloksena oli tunnistaa brandien tai yritysten
omien tuotteiden myyntiin liittyvat lilkketoimintamallit tai niiden yhdistelmat, joista on mah-
dollista saada ideoita Aarrelabelin second-hand- verkkomyynnille. Tutkimuksessa haastateltiin
kahta asiantuntijaa: Turun yliopiston muodin ja markkinoinnin tutkimuksen dosenttia Linda
Turusta seka Ivalo.comin kestavan kehityksen johtajaa Outi Pyyta. Haastattelujen avulla tun-
nistettiin keskeisia toimintamalleja, saatiin tarkennettuja ehdotuksia ja varmistettiin asia-

kasarvon luominen uudessa liiketoimintamallissa.

Etenkin jalleenmyyntikanavien kartoittamiseen on myos kaytetty tieteellisia tutkimuksia Suo-
men second-hand- markkinoista, ajankohtaisia artikkeleita ja yritysten verkkosivuja seka sosi-

aalisen median tileja.
4.1 Kaytettyjen vaatteiden jalleenmyyntikanavat Suomessa

Tassa osiossa tutkitaan Suomen second-hand- markkinoita ja pyritaan vastaamaan ensimmai-
seen tutkimuskysymykseen kartoittamalla kaytettyjen vaatteiden myyntikanavia, seka tunnis-
tamaan kanavat, joilla Aarrelabelin second-hand- vaatteita voidaan kierrattaa. Suomessa on
jo pitkaan ollut vahva perinne kaytettyjen vaatteiden myynnille, mika nakyy myyntikanavien
kirjossa, aina kirpputoreista ja kivijalkakaupoista lahtien verkkokauppoihin ja sovelluksiin.

Myynti voi tapahtua myyjalta suoraan ostajalle, niin kutsuttuna peer-to-peer- myyntina. Tata
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kutsutaan myos C2C (customer-to-customer) myynniksi tai vertaismyynniksi. On myos ole-
massa seka B2C (business-to-customer) etta B2B (business-to-business) liiketoimintamalleja,
joissa tavalla tai toisella tuote liikkuu yrityksen tai palveluntarjoajan kautta (Turunen & Gos-
sen 2024, 2.)

Peer-to-peer- myynti on yleisin muoto kaytettyjen vaatteiden myynnille, ja yli 60 % myynnista
tapahtuukin suorana myyntina erilaisilla alustoilla. Verkkokauppojen ja kivijalkakauppojen
osuus Suomen second-hand- markkinoista oli vuonna 2023 noin 19 % (Turunen & Gossen 2024,
3.) Eri lilketoimintamallien valilla on suuria eroja myyjalle maksetun hyvityksen, laatuvaati-
musten ja myyntiprosessin nopeuden valilla. Myyntikanavan valintaan monelle vaikuttavat
vaatteiden kunnon ja brandin lisaksi mahdollisen tuoton maara ja myyntiprosessin helppous.
MyoOs maksuturvassa ja myytavan tuotteen toimitustavassa on eroja (Vaittinen 2024.) Jotkut
jalleenmyyjat hyvaksyvat vain tiettyja brandeja ja tarkasti kuratoituja vaatteita (esim. Miela,
Ninyes), toiset puolestaan, etenkin peer-to-peer- myynnissa hyvaksyvat eri laatuisia vaatteita,

jopa ultrapikamuotia (Pyy 2025).

Lahjoituksien joukossa UFF:lle ja Kierratyskeskukseen paatyy myos paljon Suomessa myyta-
vaksi kelpaamatonta vaatetta, joista osa lahetetaan Afrikkaan, ja osa kierratetaan materiaa-
leiksi. Pelkastaan UFF:lle lahjoitettiin yli 12 miljoonaa kiloa second-hand- vaatteita vuonna
2022 (Aaltio 2023.) Haastattelussa Outi Pyy (2025) korostikin hyvantekevaisyysjarjestojen erit-
tain tarkeaa roolia tekstiilinkierratyksessa, joka on meille kaikille maksutonta. Pyyn mielesta

maksuton kierratys on ehdottoman tarkeaa, koska harva on valmis siita maksamaan.

Alla olevassa taulukossa on suurpiirteisesti kartoitettu kaytettyjen vaatteiden myynnin liike-
toimintamalleja ja kierratyskanavia Suomessa jakamalla kanavat sen mukaan kasitteleeko yri-
tys tuotteita, vai lahettaako myyja tuotteen suoraan ostajalle. Tarkoituksena ei ole selvittaa
yksityiskohtaisia eroavaisuuksia, vaan loytaa brandien omien second-hand- vaatteiden myyn-
tiin sopivia vaihtoehtoja. Samassa kategoriassa olevien esimerkkien valilla voi olla suuriakin

eroja liiketoimintamalleissa, eika taulukko pyri olemaan kaiken kattava.

Tassa kartoituksessa on alla mainittujen lahteiden, yritysten verkkosivujen ja sosiaalisen me-
dian sivujen lisaksi hyodynnetty tietoa omista kokemuksista, kuten vierailuista second-hand-
vaatteiden myymaloissa, omista osto- ja myyntikokemuksista seka keskusteluista tuttavien ja
myymalahenkilokunnan kanssa (Marimekko, Miela). Yksityiskohtaisia tietoja on myos tarken-
nettu viesteilla yritysten Instagram- tilien kautta (Miela, Kaiko, Papu). Taulukon tietopohjana
on myos kaytetty seuraavia lahteita: Vaittinen 2024; Suomalainen 2023; Lappalainen 2025; Ar-
chive Resale 2023; Marimekko 2025b, Turunen & Gossen 2024, 7-8; yritysten ja alustojen
verkkosivut ja sosiaalisen median kanavat, vierailut kivijalkakaupoissa esim. UFF, Kierratys-
keskus, Fida, Relove, Miela. Aarrelabelin second-hand- tuotteiden mahdolliset myyntikanavat

on merkattu vihrealla.
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Kaytettyjen vaatteiden myyntikanavat Suomessa (Aarrelabelin second-hand- tuotteiden mahdolliset kanavat merkattu vihrealla)

Peer-to-peer myynti (yritys ei kdsittele vaatteita) Esimerkki Myyntipaikka
Paikanpaalla Perinteinen kirpputori, myydaan (tai annetaan) tutuille Fyysinen
Second-hand verkkokaupassa (myyja lahettaa Tori.fi, Vinted
tuotteet ostajalle) Virtuaalinen
Myynti ulkoistetulla verkkomyyntialustalla Marimekko Preloved (uudella alustalla tammikuusta 2025) Virtuaalinen
Mobiiliverkkokaupassa, sovelluksessa Bought (ent. Zadaa, maaliskuusta 2025), Tise Virtuaalinen
Myynti sosiaalisessa mediassa Facebook Marketplace, tiettyjen brandien kirppissivut Facebookissa: joko kuluttajien

yllapitamat sivut (Kaiko Kirppis) tai bréndin itse yllapitdmat kirppissivut (Alpan

sisapiiri) Virtuaalinen
Myynti yrityksen kautta Esimerkki Myyntipaikka
(yritys vastaanottaa ja myy/lahettda vaatteet)
Kivijalkakaupassa Brandin oma myymala (Alpa, Marimekko tietyissa myymaléissd); muut second-hand-

vaatteiden myymalat, ja itsepalvelukirpputorit (Emmy Sokoksella, Miela, Relove,

monet yksityiset liikkeet), Pop Up- myymalat (Reima) Fyysinen
Second-hand verkkokaupassa (palvelun tarjoaja Emmy, Ninyes, Sellpy, Vahankaytetty.fi
toimittaa tuotteet ostajalle) Virtuaalinen
Myynti oman brandin verkkokaupassa Oma yllapito omilla sivuilla (Alpa), yhteistyd Ninyesin kanssa omilla sivuilla (Papu,

Reima) Virtuaalinen
Myynti Ninyesin tai Emmyn verkkokaupassa Aarrelabel (yhteistyo seka Ninyesin ettd Emmyn kanssa) Virtuaalinen
Myynti sosiaalisessa mediassa Myynti Instagram- postauksessa (Miela) Virtuaalinen
Koko myyntiprosessi ulkoistetulla verkko- Archive Resale- pohjan 'managed' ja 'trade-in'- palvelut (Karhu USA:n markkinoilla
myyntialustalla helmi-maaliskuusta 2025) Virtuaalinen
Lahjoitukset myyntiin, muu kierratys Kierratyskeskus, UFF, SPR-Kontti, Fida, Pelastusarmeija, Goodwill, vaatteiden Fyysinen (SPR-Kontti,

vaihtotapahtumat (clothes swapping), tekstiilikierratyspisteet (Suomen Kierratyskeskus myds

Tekstiilikerdys), sekajatteend energiantuotantoon verkkokauppa)

Taulukko 1 -Kaytettyjen vaatteiden myyntikanavien kartoitus Suomessa

Joillakin yrityksilla on seka verkko- etta kivijalkamyyntia. Esimerkiksi Marimekolla on peer-to-
peer-verkkomyyntia ulkoistetulla alustalla seka second-hand- vaatteiden myyntipalvelu muu-
tamissa myymaloissa. Emmy myy tuotteitaan myos Sokoksella, ja seka Kierratyskeskuksella
etta SPR-Kontilla on verkkokauppa kivijalkamyynnin ohella. Verkkomyynnin hyodyntaminen

lilkketoimintamallissa mahdollistaa asiakaskattavuuden laajentamisen koko maahan.

Vaikka peer-to-peer myynti kattaakin suuren osan second-hand- vaatteiden myynnista, se-
cond-hand- myyntiin erikoistuneet yritykset ja alustat helpottavat myyntiprosessia. Myynti
esimerkiksi Facebookin kautta on tyolasta, ja siihen liittyy tuotteen kunnon tarkastus ja valo-
kuvaus, ilmoituksen laatiminen, ja tuotteen lahettaminen ellei tuotetta noudeta. Monella on
huonoja myynti- tai ostokokemuksia: tavaroita ei noudeta, viesteihin ei vastata, hinnasta kiis-
tellaan, tai muiden ostajien kanssa joudetaan kilpailemaan tuotteesta. Huijareitakin on liik-

keella. Hyville jalleenmyyntikanaville, joissa on helppo myyntiprosessi, on aina tarvetta.

Aarrelabel haluaakin tarjota uuden vaivattoman second-hand- myynti- ja ostokanavan brandil-
leen. Talla hetkella Aarrelabelin vaatteet saattavat paatya erilaisille myyntikanaville tai teks-
tiilikierratykseen. Aarrelabel tekee itse yhteistyota seka Ninyesin etta Emmyn kanssa, ja verk-
kosivuilla on linkki jonka kautta asiakas voi valita jommankumman alustan vaatteiden jalleen-
myyntiin. Ninyes ostaa vaatteet itselleen ja myy ne verkkosivuillaan, kun taas Emmylle lahe-
tetyt vaatteet kuuluvat vaatteen myyjalle. Ninyes pystyy siten maksamaan hyvityksen parin
viikon sisalla, mutta Emmylle lahetetyista vaatteista maksetaan vasta myynnin jalkeen (Aarre-
label 2025d, Aarrelabel 2025e, Ninyes Resale 2025¢, Emmy 2025a.)
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Lisdarvon luominen seka myyjille etta ostajille

Kaytettyjen vaatteiden jalleenmyyntiyritykset voivat tarjota erilaisia palveluita seka myyjille
etta ostajille. Verkkomyynnin suunnittelussa Aarrelabelin kannattaakin harkita miten parhai-
ten helpottaa seka myyjan etta ostajan kokemusta. Yritykset, jotka myyvat tuotteen myyjan
puolesta ottavat yleensa vastaan vain hyvakuntoisia vaatteita ja saattavat rajoittaa tarjonnan
tiettyihin brandeihin ja ajankohtaiseen muotiin, mutta tarjoavat usein tayden myyntipalvelun
myyjalle. Joillakin itsepalvelukirppiksilla, kuten Relovella, on myos kattava myyntipalvelu ku-
ratoiduille vaatteille. Peer-to-peer- verkkomyynnissa myyntiprosessi tehddén mahdollisim-
man helpoksi, ja yritys voi avustaa tuotteiden kuvauksessa, hinnoittelussa ja postituksessa
(Turunen & Gossen 2024, 9-10.)

Ostajan nakokulmasta on tarkeaa etta verkkokaupasta on helppo (6ytdd haluamansa tuote, ja
hakutulosten suodattaminen brandin, vaatetyypin, varin ja koon mukaan saastaa aikaa ja vai-
vaa. Kivijalkakaupassa vaatteet yleensa lajitellaan tuotetyypin mukaan, mutta joskus myos
varin ja koon mukaan. Kokojen erottelu nopeuttaa sopivien tuotteiden loytamista huomatta-
vasti. Vintage-vaatteet ja korkealaatuiset brandit on yleensa eroteltu erikseen. Itsepalvelu-
kirppiksissa vaaterekki toimii ikkunana myyjan vaatekaappiin, ja samasta rekista voi loytya

itselle sopivaa tyylia ja kokoa (Turunen & Gossen 2024, 11.)

Palautusvaihtoehdot vaihtelevat eri liiketoimintamalleissa. Kivijalkakaupoissa, joissa on sovi-
tuskopit, palautusmahdollisuutta ei yleensa ole, mutta jotkut verkkokaupat tarjoavat 14 pai-
van palautusoikeuden, kunhan tuote palautetaan samassa kunnossa kuin se otettiin vastaan,
ja laput ovat viela kiinni vaatteessa. Maksutavoissa on myos eroavuuksia. Joillakin alustoilla
ostajalta saatu maksu luovutetaan myyjalle vasta sen jalkeen kun ostaja on hyvaksynyt osta-

mansa tuotteen, ja siten ostoprosessi on turvallisempi (Turunen & Gossen 2024, 10.)

Myyjille vaihtoehtoja on paljon, ja eri liiketoimintamallien kirjavuus tekee valinnasta hanka-
lan. Suuria eroavuuksia on niin kustannusten kuin myyntituoton suhteen. Baltic2ZHand- projek-
tin aikana tehdyissa asiakashaastatteluissa tuli ilmi etta joillekin kuluttajille jalleenmyynnin
vastuullisuus on myos tarkeaa. Myyja joutuukin tutustumaan myyntiin liittyviin kaytantoihin ja
ehtoihin huolella. Monelle vaatteiden brandi ja kunto, myyntiprosessin sujuvuus ja myynti-
tuoton maara voivat ratkaista myyntikanavan valinnan. Peer-to-peer- myynnissa on vaihtoeh-
toja, joissa myyja saa tayden myyntihinnan (esim. Tori.fi, Facebook Marketplace ja Facebook-
kirppikset), mutta kaikki myynnin toiminnot jaavat myyjan vastuulle. Jos myyja haluaa hel-
pottaa prosessia, on hanen loydettava sopiva jalleenmyyja joko kivijalkakaupassa tai ver-
kossa. Kasittelen tassa vain muutamia esimerkkeja itsepalvelukirppisten ja verkkokauppojen

myyntikustannuksista, joista kay ilmi erilaisten kaytantojen kirjo.
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Itsepalvelukirppikset veloittavat usein rekin vuokrasta ja ottavat osuuden myyntihinnasta
seka mahdollisesti myos kasittelymaksun. Nama maksut voivat vaihdella paljon. Reloven viik-
komaksu rekin vuokrasta on Helsingissa lahes 60 euroa ja kasittelymaksu per tuote 30 senttia.
Myyja saa myynnista 48 % (Relove 2025a.) Joissakin itsepalvelukirppiksissa ei rekin vuokraus-
maksua laskuteta ollenkaan, ja myyjalle maksetaan tietty prosentti myyntihinnasta, esimer-
kiksi 70 %. Bella Kirppis (2025) veloittaa viikon mittaisen rekin vuokrasta 45-50 euroa, mutta
ottaa sen lisaksi vain 7 % provision. Tarjolla on kuitenkin muita maksullisia palveluita kuten
varashalyttimia, vitriinikaapin vuokrausta ja siivouspalveluita. Itsepalvelukirppiksen kulut ja
mahdolliset lisamaksut vaihtelevat huomattavasti etenkin sijainnin myota, ja maaseudulta voi

loytya edullisia myyntipaikkoja.

Verkkomyyntialustat ja sovellukset puolestaan tienaavat rahansa palvelumaksuilla, osuudella
myyntihinnasta tai molemmilla, ja osuuden suuruus saattaa vaihdella vaatteen hinnan mu-
kaan. Yhtena esimerkkina mainittakoon Emmy (2025), joka maksaa myyjalle eri suuruisen tuo-
ton myyntihintaan perustuen ja siten rohkaisee myyjia lahettamaan parempilaatuisia vaat-
teita. Emmy ei maksa alle 9 eurolla myydysta tuotteesta myyjalle mitaan, mutta kallis tuote
voi tienata jopa 80 % myyntihinnasta. Emmy myos kannustaa valitsemaan lahjakortin rahan
sijasta, antamalla lahjakortille enemman arvoa. Emmyn julkaisumaksu on yksi euro, ja lasten-
vaatteille 50 senttia. Nama palautetaan, jos vaate ei mene kaupaksi. Myos Sellpy maksaa

vaatteen myyntiarvon mukaan 16-60 % yli viiden euron tuotteista (Vaittinen 2024).

Joskus kustannukset paatyvat ostajan maksettavaksi, kuten Vintedissa (70 sentin kiintea
maksu plus 5 % myyntihinnasta), seka Tori.fi:n ToriDiilia kaytettaessa. Tisen kaytosta maksa-

vat seka myyja etta ostaja prosentuaalisesti myyntihinnan mukaan (Siljamaki 2024.)

Asiakkaan on vaikea tietaa mitka alustat ovat vastuullisia. Outi Pyy (2025) pohti eri alustojen
eroavuuksia, ja huomautti kuinka asiakas ei valttamatta tieda minne yrityksen kautta kierra-
tettava tuote paatyy, jos se ei menekaan kaupaksi. Markkinointi ja halvemmat hinnat saatta-
vat myos lisata vaatteiden kulutusta ja herateostoksia, ja siten toimia vastuullisia arvoja vas-
taan. Lahjakortti uuden tuotteen ostamiseen on yleinen tapa maksaa myyjalle hyvitys jalleen-
myyntiin palautetusta vaatteesta. Yrityksen kannalta tama on helpompaa ja kannattavampaa
kuin rahan maksaminen myyjan tilille, mutta toki lahjakortti myos rohkaisee ostamaan lisaa
vaatteita, joita ei valttamatta tarvitse. Brandien tulisikin muistuttaa asiakkaitaan vastuulli-
sesta kuluttamisesta, vahalle kaytolle jaaneiden vaatteiden kierrattamisesta seka kayttoker-
tojen lisaamisesta (Turunen & Gossen 2024, 1-2, 17.) Korkealaatuiset ja kestavat tuotteet tu-

kevat tallaista viestintaa asiakkaille.

Myos ostajalle vaihtoehtojen runsaus voi olla tyolasta. Tiettya tuotetta tai brandia voi joutua

etsimaan useammalta alustalta. Brandin oma second-hand- vaatteiden myyntipalvelu voi



28

parhaimmillaan tarjota turvallisen ja luotettavan paikan loytaa laatutarkastettuja second-

hand- tuotteita ja varman ostoprosessin.

4.2  Oman brandin tai lilkkkeen second-hand- verkkomyynnin vaihtoehdot

Vaatteiden jalleenmyynnin aloittamisessa on haasteita. Tuotteiden saatavuutta on vaikea en-
nakoida, eivatka hinnoittelu, markkinointi, datan keraaminen ja raportointi toimi samalla ta-
valla kuin uusien tuotteiden myynnissa. On myos otettava huomioon seka myyjan etta ostajan
kokemus, maksuturvallisuus ja tuotteen lahettamisen logistiikka. Tuotteen tunnistaminen,
kunto, hinnoittelu, maksutavat ja postitus on lOydyttava listauksesta. Osa naista piirteista

poikkeaa tavallisen verkkokaupan toiminnoista (Archive Resale 2023.)

Kolme kategoriaa

Linda Turusen (2025) mukaan yritysten omat second-hand- vaatteiden myyntimallit voidaan
jakaa kolmeen kategoriaan. Kevyimmalla tasolla yritys voi tehda yhteistyotd second-hand-
jdlleenmyyjdn kanssa, mika myos auttaa brandia saamaan nakyvyytta ja loytamaan uusia asi-
akkaita, etenkin hyvityksena maksetun brandin lahjakorttien muodossa. Emmy on tasta hyva
esimerkki. Vaihtoehto on edullisin, mutta vastuu myyntikokemuksesta on taysin yhteistyo-

kumppanin kasissa (Turunen & Henninger 2022, 21).

Toisella tasolla kolmannen kaden toimija rakentaa yritykselle brandatyn integroidun eli si-
saanrakennetun second-hand- ostokokemuksen. Kuluttajalle taustalla toimiva yritys on naky-
maton. Suomalainen Ninyes on esimerkki seka ensimmaisesta kevyesta kategoriasta etta tasta
integroidusta mallista. Ninyesilla on kolme liiketoiminnan tasoa, joista brandi voi valita heille
parhaiten sopivan mallin. Integroitu malli on nopeimmin kehittyva toimintatapa. Kansainvali-
sia toimijoita loytyykin useampia, muun muassa Archive, Trove ja Reflaunt. Tyypillisesti naita
palveluita kayttavat suuret brandit, kuten Marimekko, Patagonia, Levi’s ja luksusbrandit,
joilla on paljon second-hand- myynnin volyymia. Riskeja ulkoistetulla alustalla toki on, jos
myynti on kuluttajien valista, eika yritys kasittele tuotteita. Vaikka sivut nayttavat brandin
omilta, ei brandi pysty vaikuttamaan tuotteiden kuntoon tai myyntiprosessin toimivuuteen.
Nailla kansainvalisilla toimijoilla on kuitenkin yleensa vaihtoehtona suurille brandeille jalleen-
myyntia tukeva ’Retail as a Service’ (RaaS)- palvelu, joka kattaa kaikki jalleenmyynnin osa-

alueet vastaanotosta ja tarkistuksesta lahettamiseen ja palautuksiin (Turunen 2025.)

Kolmannessa ’in-house’ tasossa yritys hoitaa second-hand- tuotteiden jalleenmyynnin sisai-
sesti. Alpa on tasta suomalainen esimerkki, jonka liiketoimintamallia kasitellaan erikseen
tassa luvussa. In-house- liiketoimintamalli on vaihtoehdoista vaativin, koska yritys joutuu hoi-
tamaan kaiken ilman ulkoista apua. Suurimmat riskit liittyvat myos tahan vaihtoehtoon (Turu-
nen 2025, Turunen & Henninger 2022, 21.)
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Kaytettyjen vaatteiden myyntikanavien kartoituksessa, suomalaisia oman brandin tai liikkeen
second hand- vaatteita myyvia yrityksia loytyi vain muutama. Naiden toimintamalleja
benchmarkkaan tassa luvussa (ks. Taulukko 2). Lahteina on kaytetty yritysten verkkosivuja,

Instagram- tileja ja -viestintaa (Papu, Miela), seka vierailuja myymaloissa (Marimekko, Miela).

Taulukon alla kuvataan valittujen yritysten liiketoimintamalleja, joista sopivimpia arvioidaan

erikseen mallina Aarrelabelin verkkomyynnille.

Brandi / yritys Oman brandin Oman brandin Oman bréandin
second-hand- myynnin | second-hand- myynti second-hand- myynti
liiketoimintamallin verkossa kivijalkakaupassa
kategoria

I In-house (seka myyntiettda Omatverkkosivut Myyntia myds omissa
a pa kunnostus) liikkeissa.
Integroitu (Ninyes Integroitu 'plug & play’- Ei myyntia
PAPU kasittelee tuotteet) myyntialustayhteistydssa
Ninyesinkanssa
Kevyt yhteistyo Yhteistyo Ninyesinja Emmyn  Ei myyntia
O\OJ'UU kanssa (ei integroitu)
A Integroitu (myyjalahettdda  Peer-to-peer-myynti Muutamassa myymalassa
marimekko suoraan ostajalle) ulkoistetulla alustalla second-hand- myyntia
Kevyt ja kettera malli Myynti Instagram- stooreissa  Myynti Tampereen
itsepalvelukirppiksen perjantaisin kivijalkakaupassa
tuotteiden myynnille (itsepalvelukirppis)

Taulukko 2 - Benchmarkkausta varten valitut yritykset, joilla on oman brandin tai itsepalvelu-

kirppisvaatteiden second hand- myyntia verkossa
Esimerkki 1: In-house- malli - omat verkkosivut (Alpa)

Alpa myy second-hand-tuotteitaan omien verkkosivujensa ja myymaloidensa kautta, mika
mahdollistaa sujuvan prosessin korjauspalvelun ja jalleenmyynnin valilla. Koska sama henkilo
vastaa molemmista osa-alueista, toimintaa voidaan hallita keskitetysti ilman ulkopuolisia
kumppaneita. Liikevoittoa ei siten tarvitse jakaa. Lisaksi kuluttajat voivat myyda Alpan tuot-
teita keskenaan Facebookin ’Alpan sisapiiri’ -ryhmassa. Alpan ajattomat ja laadukkaat tuot-
teet sailyttavat arvonsa ja ovat helposti korjattavissa, mika tukee second-hand-myynnin kan-
nattavuutta (Suomalainen 2023.) Oman verkkokaupan ansiosta yritys voi hyodyntaa myos digi-

mainontaa (Pyy 2025).

Alpa kayttaa yksinkertaista taulukkoa hyvityksen hinnoitteluun tuotetyypin ja kunnon mukaan.
Palautetusta tuotteesta voi saada jopa 100 euroa, joka maksetaan lahjakorttina. Myyntikel-
vottomastakin 3. luokan tuotteesta hyvitetaan 10 euroa. Vaatteen myyja saa itse arvioida
tuotteen kunnon, joka tarkistetaan Alpalla (Alpa 2025.) Vaikka brandin oma second-hand-
myynti rohkaisee vaatteen myyjaa ostamaan Alpan tuotteen, lahjakortin pystyy kayttamaan

myos second-hand- vaatteisiin.
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Esimerkki 2: Integroitu ’plug & play’ myyntialusta Ninyesin kanssa (Papu)

Ninyes tarjoaa suuremmille vaatebrandeille tayden ’plug 'n’ play’ eli kayttovalmiin palvelun
second-hand- vaatteiden jalleenmyyntiin, jossa Ninyesin verkkokauppa brandin tuotteille na-
kyy myos brandin omilla sivuilla samanaikaisesti. Ninyes tarjoaa ohjelmiston, logistiikan ja da-
tan keraamisen, seka tuotteiden kasittelyn ja valokuvauksen. Palvelu on saatavilla maissa,

joissa Ninyes talla hetkella toimii (Ninyes Resale 2025a, Papu Design 2025.)

Tuotteiden nakyvyydella kahdella eri verkkosivulla on etunsa: asiakkaat, jotka selaavat Ninye-
sin sivuja saattavat loytaa heille ennen tuntemattomia brandeja, ja toisaalta asiakkaat, jotka

haluavat nimenomaan Papun tuotteita, saattavat tarkistaa Papun verkkokaupan ensin.

Myyja voi valita hyvityksen lahjakorttina useammalle eri brandille ja kaupalle. Ninyes on yksi
naista vaihtoehdoista, joten lahjakortin pystyy kayttamaan myos kaytettyjen vaatteiden os-
toon (Ninyes Resale 2025a.) Papun ja Reiman lahjakortit toimivat heidan verkkosivuillaan se-

cond-hand- tuotteisiin Ninyesin integroidun verkkokaupan ansiosta.
Esimerkki 3: Kevyt yhteistyo Ninyesin ja / tai Emmyn kanssa (Aarrelabel)

Aarrelabel toimii yhteistyossa seka Ninyesin etta Emmyn kanssa, jotka kumpikin huolehtivat
koko myyntiprosessista. Aarrelabel kayttaa Ninyesin The Base’- mallia, jossa Ninyes hoitaa
takaisinoston, koko myyntiprosessin ja lahjakortin lahettamisen. Taman perusmallin lisaksi on
mahdollista valita ’Pro’- malli, joka tarjoaa enemman toimintoja. Seka Pro- malli etta edella
kuvattu Integroitu malli sopivat paremmin suuremmille brandeille. Kummassakin mallissa
tuotteet ovat saatavilla maissa, joissa Ninyesilla on toimintaa. Pro-mallissa tuotteet voidaan

syottaa yhteen verkkokauppaan (Ninyes Resale 2025b.)

Emmy ei osta vaatteita itselleen myytavaksi kuten Ninyes, vaan mahdollistaa peer-to-peer-
myynnin. Vaatteen myyja voi valita myyntituoton joko rahana tai lahjakorttina, joista Aarre-
label on yksi vaihtoehto. Jos myyja valitsee Aarrelabelin lahjakortin, sen arvoon lisataan 10

prosenttia, jonka Aarrelabel maksaa.
Esimerkki 4: Ulkoistettu alusta peer-to-peer myynnille (Marimekko)

Marimekko on hiljattain siirtynyt Archive Resale- alustalta itavaltalaiselle ’sdev’-digipalvelun-
tarjoajalle. Alusta mahdollistaa kuluttajien valisen myynnin Suomessa. Tuotteiden aitoutta
Marimekko ei pysty taysin takaamaan, vaikka tuote onkin valittava listasta. Alusta suojaa seka
myyjaa etta ostajaa myyntiprosessissa. Ostajalla on kolme paivaa aikaa hyvaksya tuote, jonka
jalkeen maksu siirtyy myyjalle. Myyja ei saa maksua, jos tuote ei vastaa kuvausta. Myyja saa
80 % myyntihinnasta tai vaihtoehtoisesti 110 % arvoisen lahjakortin. Lisaksi Marimekko ja sen
kumppanit voivat itsekin myyda tuotteita alustalla (Marimekko Preloved 2025a, Marimekko
Preloved 2025b.)
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Marimekolla on myos ’take-back’- ohjelma (buy-back), jonka kautta asiakas voi palauttaa hy-
vakuntoisia vaatteita myytavaksi myymaloissa tai verkossa ja saada vastineeksi lahjakortin
(Marimekko Preloved 2025). Ulkoistetun alustan palvelut sopivat paremmin suurempien bran-
dien kayttoon kustannusten ja tarvittavan volyymin takia. Alustan toiminnassa voi olla heik-
kouksia, esimerkiksi tietoturvaan liittyen, mutta erilaiset osto- ja myyntiprosessia helpottavat
toiminnot voivat parantaa asiakaskokemusta. Tallaisia etuja voivat olla myymalanouto vali-

tusta liikkeesta ja rekisteroityminen varmennetuksi myyjaksi (Marimekko Preloved 2025).

Esimerkki 5: Instagram- myynti (Miela)

Miela erikoistuu laadukkaiden kotimaisten brandien jalleenmyyntiin vuokraamalla niille myy-
malatilaa. Aarrelabel on yksi naista brandeista. Myynti tapahtuu Tampereen ja Helsingin kivi-
jalkakaupoissa seka verkossa. Myynnin lisaksi Miela markkinoi aktiivisesti sosiaalisessa medi-
assa, etenkin Instagramissa. Mielan Tampereen myymala toimii myos itsepalvelukirppiksena,
jossa myytavaksi hyvaksytaan vain kuratoituja brandeja Miela Preloved- osastolle (Miela
2025a, Miela 2025b.) Joka perjantai myytavaksi tuodut second-hand- vaatteet, jotka tayttavat

kriteerit, kuvataan ja julkaistaan Miela Designin Instagram- tililla stoorina.

Instagram stoorit, joista alla olevat kuvat ovat esimerkkeja, katoavat 24 tunnin jalkeen, ja
tama luo kiireen tunnetta ostajalle. Vaatteen voi ostaa kommentoimalla viestiin ensimmai-
sena, ja maksu tapahtuu MobilePaylla. Jos mittoja on selvitettava ennen ostoa, Miela voi va-
rata vaatteen tunniksi. Tiedusteluja tulee kuitenkin harvemmin. Tuote voidaan postittaa osta-
jalle tai sen voi noutaa seuraavan paivan loppuun mennessa Tampereen myymalasta, jolloin

sovittaminen on myos mahdollista.

\ Preloved 94w

* Kaikkio tuotteita vol ostaa myos suoraan
laittamalla meille viestia

* Kirjoita viestiin "OSTAN", tuatteen nimi ja ostatko
noudolla vai postituksello.
Esim. "OSTAN Popun mekon noudolla™
Ostoviesti on sitova.

* Voit kysyé ennen ostoo mittoja ja muita lisatietoja,
voimma varata tuotetta kysymyksien ajan
yhden tunnin verran,

* Jos emme soa tunnin kuluessa vahvistusto ostosto,
tuote siirtyy seuraavalle viestin laittancelle

* Jos noudat tuotteen ja haluot sovittaa ennen ostoa,
tulee sen topahtua vimeistoan
seuraavan péivan aikana.

+ EfBostoissa maksu Mobile Poylla

' Reply to
mieladesignroom

Kuva 5 - Mielan second-hand- vaatteiden myynti Instagram-stooreissa: ohjeet ostajalle, muis-

tutus tilin seuraajille 'Preloved perjantaista’ ja tyypillinen myyntipostaus
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Myynti Instagram- stooreissa on hyva esimerkki ketterasta liiketoimintamallista. Myyntipro-
sessi on nopea, sujuva ja yksinkertainen. Vaatteet kuvataan aina samaa koristeltua seinaa
vasten. Yksinkertaisessa tuotekuvauksessa mainitaan tuotetyypin lisaksi vain tuotteen brandi,
koko ja hinta. Prosessi vaatii toki resursseja, koska viesteihin on vastattava, ja tuotteet on
postitettava. Vaikka ’in-house’- jalleenmyyntimalli kantaakin suurimman taloudellisen riskin,
tama voi kuitenkin olla sopiva strategia pienille ja innovatiivisille brandeille (Turunen & Hen-
ninger 2022, 23).

4.3  Aarrelabelin second-hand- vaatteiden verkkomyynnin suunnittelu

Kuten aikaisemmin mainittiin, Baltic2ZHand- projektin aikana asiakaskyselyissa ja haastatte-
luissa kavi ilmi, etta brandia seuraavat asiakkaat toivoivat second-hand- vaatteiden verkko-
myyntia. Edella mainituista liiketoimintamalleista integroidut vaihtoehdot, joita hyodyntavat
Marimekko ja Papu, ovat kalliimpia ja myyntivolyymia on oltava riittavasti. Nykyisen Emmyn
ja Ninyesin kanssa tehdyn kevyen yhteistyon lisaksi jaljelle jaa kaksi vaihtoehtoa: taysin si-
saistetty ’in-house’- malli omilla verkkosivuilla ja Mielan kayttama kettera ja nopea myynti
Instagram- stooreissa. Uudessa liiketoimintamallissa voidaan hyodyntaa Postin tarjoamia kier-

totaloutta tukevia palveluita.

Jos Aarrelabelilla ei tulevaisuudessa ole halua tai resursseja taysin omaan toimintaan, mutta
vaatteita palautetaan riittavasti, Ninyesin Pro- tason ’plug & play’- malli on myos varteen-
otettava vaihtoehto, joka tarjoaa verkkokaupan integroinnin lisaksi dataa ja promootiota
Ninyesin kautta. Esteena voivat olla Ninyesin sivuilla mainitun 5 miljoonan euron liikevaihdon

rajan lisaksi suuremmat kustannukset (Ninyes Resale 2025b.)
Yhteistyo Postin kanssa

Aarrelabel tekee yhteistyota Postin kanssa. Posti varastoi uudet vaatteet ja huolehtii logistii-
kasta verkkokauppamyynnin ja jalleenmyyjien kautta myytyjen tuotteiden osalta (Kuusimaa
2025). Postilla on nykyaan myos tarjolla monipuolisia kiertotaloutta tukevia palveluita: varas-
toinnin ja tehokkaan logistiikan lisaksi Posti voi my0s tarkastaa tuotteiden kunnon, kunnostaa
ja jopa korjata vaatteita myyntia varten, seka kerata dataa kaytettyjen vaatteiden myynnista
tai vuokrauksesta. Heidan mallinsa sopii hyvin yksittaisenkin myymalan take-back- ohjelmaan,
ja Posti voisi auttaa Aarrelabelia second-hand- vaatteiden vastaanottamisessa, kuntotarkas-
tuksessa ja varastoinnissa. Datan keraaminen on myos mahdollista. Marja-Kaisa Kuusimaa
(2025) Aarrelabelilta mainitsi, etta yritys voi selvittaa tarkemmin minkalaista dataa Postilta
on mahdollista saada. Asiakkaalle Posti pyrkii tekemaan second hand -tuotteen ostokokemuk-
sesta yhta vaivattoman kuin uuden ostamisen, ja seka tuotteen kuntotarkastus etta selkea

viestinta asiakkaan kanssa lisaavat luottamusta ostotilanteessa (Puputti 2024.)
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Aarrelabel on jo selvittanyt, miten yhteistyo Postin kanssa voisi kaytannossa toimia. Posti ar-
vioisi tuotteiden sisaanostohinnan yksinkertaisen hintataulukon avulla tuotetyypin ja kunnon
perusteella, ja ilmoittaisi Aarrelabelille myyjalle maksettavan hyvityksen. Postin avulla Aarre-
label voisi maksaa hyvityksen myyjalle viimeistaan parin viikon kuluessa ilman, etta Aarrela-
belin tyontekijan tarvitsee kasitella vaatteita. Tuotteet voidaan noutaa Instagram-myyntia

varten sopivin aikavalein, jolloin Aarrelabel voi itse paattaa tuotteiden ulosmyyntihinnan.

Yhteistyo kivijalkakaupan kanssa

Outi Pyy (2025) mainitsi vaihtoehtona omalle verkkomyynnille yhteistyon second-hand- myyn-
tiin erikoistuneen kivijalkakaupan kanssa. Esimerkkina jalleenmyyjasta, jolla on yrityksille
suunnattua myyntipalvelua, Pyy mainitsi Reloven. Relovella on hinnoittelupalvelun lisaksi kay-
tossa vuosikello, jonka avulla myyntihintoja voidaan optimoida sesongin mukaan. Mielan myy-
mala Tampereella, jossa on itsepalvelukirppismyyntia second-hand- vaatteille, olisi toinen
vaihtoehto. Toiminnan on kuitenkin oltava kannattavaa kaikille osapuolille, ja liikevoiton ja-
kaminen ei valttamatta ole kannattavaa. Pyy ehdotti yhtena mahdollisuutena kustannusten

vahentamiseksi datan jakamista yhteistyokumppanin kanssa.

Yhteistyo toisen yrityksen kanssa poistaa joitakin etuja, joita Aarrelabel saisi omasta verkko-
myynnista, kuten mahdollisuutta lisata brandin arvoa ja seurantaa seka luoda yhteisollisyytta
sosiaalisen median kanavilla. Resursseja tarvittaisiin joka tapauksessa vaatteiden kuljettami-

seen kivijalkakauppaan ja datan keraamiseen.
Omat verkkosivut vai Instagram- myynti?

Alla olevissa SWOT- analyyseissa verrataan naiden kahden vaihtoehdon, omien verkkosivujen
ja Instagram- myynnin, vahvoja ja heikkoja puolia, seka myos mahdollisuuksia ja potentiaali-
sia uhkia. Lahteina vertailussa on kaytetty Outi Pyyn (2025) ja Linda Turusen (2025) haastat-
telujen lisaksi, keskustelua Aarrelabelin edustajien kanssa seka omaa pohdintaa. Kummassa-
kin mallissa oletetaan Aarrelabelin tekevan yhteistyota Postin kanssa vaatteiden vastaanotta-

miseen, tarkastukseen ja varastointiin.
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SWOT- AARRELABELIN SECOND-HAND- VAATTEIDEN MYYNTI OMILLA VERKKOSIVUILLA

« Sama myyntiprosessi
kuin verkkokaupassa
(ei turhaa viestintaa)

« Arkistokuvien kaytto
second-hand- vaatteille

« Myynti-ilmoitus séilyy
verkkosivuilla kunnes

tuote on myyty

« Dataa on helpompi
keratd automaattisest

+ Markkinointiviestinnan
Ja digimarkkinoinnin
lisadminen mahdollista
(Google Ads?)

+ Posti [dhettda tuotteet
ostajille

Weaknesses Opportunities Threats
« Voi vaatia paljon « Saavuttaa useampia « Myynti e ale
resursseja tuottoon asiakkaita: nakyy kannattavaa
verrattuna kaikille, el pelkastaan « Myyntikuntoisia tuotteita

Sivuja on paivitettava
saannillisesti
yksittaisille tuotteille
Sovitusmahdollisuuden
puuttuminen
(kuluttajansuoja, onko
palautusoikeutta?)
Ylimaaraiset
kirjanpidollizet resurssit
(verotus?)

Kuka hinnoittellee
vaatteet ja missa?
(Postilla tuotetiedon
puute)

brandin aktiivisille
seuraajille tiettyna
paivana

» Datan kayttd omiin

tarkoituksiin ja datan
mahdollinen myynti
Brandin seurannan
kasvu verkkosivuilla ja
muilla kanavilla
Paremmat algoritmit

+ Tuo lisdarvoa brandille
+ Koekappaleiden myynti

verkossa?

ei palauteta tarpeeksi
tai niiden maara
vaihtelee (second-hand-
sivusto nayttad tyhjalia)
Tuotteet eivat myy
tarpeeksi nopeast
(onko toista
vaihtoehtoa, esim.
yhteistydkumppanin
verkkokaupassa tai
kivijalkakaupassa ja
mita kuluja siita

syntyy?)

Kuva 6 - SWOT - second-hand- vaatteiden myynti

omilla verkkosivuilla

SWOT- AARRELABELIN SECOND-HAND- VAATTEIDEN INSTAGRAM- MYYNTI

» Yksinkertainen ja nopea
myyntiprosessi

« Muistuttaa asiakkaita

seuraamaan tilia

Luc kirreellisyyita

ostamiseen

+ Suora kontakti

asiakkaan kanssa

Lugo yhteistllisyytta

« Sitouttaa asiakkaita

» Myyntitapahtumat itselle

sopivin valiajoin

Taysi kontrolli laadusta

ja hinnoittelusta

» Myytavien tuotteiden
méadran vaihtelu ei
haittaa

Weaknesses Opportunities Threats
» Voi vaatia paljon + Datan kerddminen « Myynti ei ole
resursseja tuottoon (tuotekehitys, datan kannattavaa
verrattuna myynti) « Myyntikuntoisia tuctteita

Datan kerdaminen ei
ole automaattista
Tuotteiden |&hettaminen
Aarrelabelin vastuulla
Makyy vain Instagram-
seuraajille tiettyna
paivani
Sovitusmahdollisuuden
puuttuminen (kuluttajan-
suoja, el palautusta?)
Ylimaaraiset kirjan-
pidolliset resurssit
(verotus, MobilePay
maksut?)

« Brandin seurannan ja
lojaalisuuden kasvu

s Paremmat algoritmit
(Instagram/ verkkosivut,
mainonta)

s Erikoistapahtumien
jarjestaminen

+ ‘Yhteistyd some-
vaikuttajien/
partnereiden kanssa
(erikoiskampanjat,
kilpauilut)

s Tuo lisdarvoa brandille

el palauteta tarpeeksi
Stoorit katoavat 24h
sisalla (jaavat helposti
nakematta)

Tuotteet eivat myy
Instagramissa
(mietittdva vaihtoehto
myynnille, esim.
yhteistydkumppanin
verkkokaupassa tai
kivijalkakaupassa ja
mita kuluja siita

syntyy?)

Kuva 7 - SWOT - second-hand vaatteiden myynti Instagram- stooreissa

Kummassakin vaihtoehdossa loytyy seka etuja etta haasteita, ja osittain nama ovat samoja.

Linda Turusen (2025) mukaan omien second-hand- vaatteiden myynti on haastavinta liiketoi-

mintaa, mutta samalla se tuo myos lisaarvoa ja kasvua brandille, seka maineelle etta brandin

seurannalle, ja asiakkaiden sitouttamiselle. Seka Pyy (2025) etta Turunen (2025) toivat esille

kannattavuuden olevan suurin haaste, ja tama on yleensa syy miksi useimmat brandit joko ei-

vat myy second-hand- tuotteitaan ollenkaan tai ulkoistavat myynnin muille alustoille.
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Kannattavuuslaskelmissa on otettava huomioon verotus, Postin ylimaaraiset kulut ja kaikki re-
surssit mita koko prosessi vaatii, mukaan lukien kirjanpito ja datan keraaminen. Tuotteiden

hinnoittelusta ja siihen liittyvasta logistiikasta kirjoitan enemman seuraavassa luvussa.

Omien verkkosivujen laatiminen second-hand- myynnille vaatii paljon resursseja ja saannolli-
sempaa yllapitoa Instagram- myyntiin verrattuna. Tuotteita ja niiden vaihtuvuutta sivuilla on
oltava tarpeeksi. Outi Pyy (2025) ehdotti arkistokuvien kayttamista second-hand- verkkokau-

passa. Tama nopeuttaisi prosessia ja kuvat olisivat laadukkaita ja yhtenaisia. Viat ja kulumat
lisattaisiin tuotekuvaukseen. Kompromissina second hand -tuotteiden myyntiin omilla verkko-
sivuilla voisi toimia edella mainittu Ninyesin Pro-malliin perustuva, Aarrelabelin brandin mu-

kaisesti toteutettu integroitu verkkokauppa. Vaikka Ninyesin Pro-mallin mahdollisuuksia kan-
nattaa ehdottomasti selvittaa, tassa opinnaytetyossa tarkastellaan esimerkeissa ainoastaan

taysin yrityksen sisaista verkkomyyntimallia, jossa Posti toimii yhteistyokumppanina.

Instagram- myynti edustaisi ketteraa ja kevytta liiketoimintamallia, jossa myynti voidaan
tehda nopeasti yritykselle sopivin valiajoin. Tama antaa vaikutelman erikoistapahtumasta,
josta voidaan asiakkaille ilmoittaa etukateen sosiaalisessa mediassa, verkkosivuilla ja uutiskir-
jeessa. Turunen (2025) ehdottikin vaatteiden keraamista pidemmalla aikavalilla erikoismyyn-
titapahtumaa varten. Erikoistapahtumat voivat myos lisata brandin Instagram- tilin seuraajien
maaraa ja postausten katselukertoja yleisemminkin. Verkkokaupassa myytavia tuotteita on
oltava tarpeeksi, mutta Instagram- myynti sallii joustavuutta taman suhteen. Myynnin aikana
syntyy myos suora kontakti asiakkaisiin viestien kautta, milla voidaan vaikuttaa asiakaskoke-

mukseen persoonallisemmin ja siten asiakkaan brandimielikuvaan.

Marja-Kaisa Kuusimaa (2025) Aarrelabelilta vahvisti brandin harkitsevan Instagram- myyntia
Aarrelabelin second-hand- vaatteille, koska kevyt ja kettera liiketoimintamalli on mahdolli-
suus testata second-hand- myyntia joustavalla tavalla ilman suuria paineita palautettujen
vaatteiden volyymista. Business Model Canvasissa tarkastellaan tata liiketoimintamallia la-

hemmin.
4.4  Business Model Canvas

Liiketoimintamallin suunnitteluun liittyvat olennaiset toiminnot eli ’tarkeimmat tekemiset’
jaetaan tassa tutkimuksessa Hesson (2024a, 90) kuvaaman Business Model Canvas -mallin osa-
alueiden mukaisesti (ks. kuva 2, s. 13). Asiakasndkdkulmaan kuuluvat asiakkaat, arvolupaus ja
kanavat. Sisdinen ndkokulma kattaa prosessit ja tyokalut, joilla haluttu tavoite saavutetaan ja
toteutetaan. Rahandkokulmaan sisaltyvat olennaiset kustannukset ja rahanteon logiikka. Kaik-
kien osa-alueiden kohdalla on tarkasteltava, millaisia toimintoja ja resursseja tarvitaan - oli-
vat ne sitten taloudellisia resursseja, kaytannon toimenpiteita tai tyopanosta. Alla oleviin
taulukoihin nama yrityksen ’tarkeimmat tekemiset’ ja huomioon otettavat asiat on koottu

kunkin liiketoimintamallin (BMC:n) osa-alueen mukaan. Resurssien arviointi jaa Aarrelabelin
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tehtavaksi. Naihin liittyvia teemoja kasitellaan myos luvussa 4.5. Lahteina on kaytetty oman
pohdinnan lisaksi haastatteluja Outi Pyyn (2025) ja Linda Turusen (2025) kanssa seka keskus-

telua Aarrelabelin Marja-Kaisa Kuusimaan (2025) kanssa.
Asiakasnakokulma

Hyva liiketoimintamalli kehitetaan asiakkaan ollessa keskiossa. Brandin omassa second-hand-
myynnissa seka tuotteen myyjat etta niiden ostajat ovat yrityksen asiakkaita, ja tama on
otettava huomioon suunnittelussa (Hesso 2024b, 63; Turunen & Gossen 2024, 18.) Talla het-
kella Aarrelabelilla on oma verkkokauppansa ja brandin sosiaalisen median tileja seurataan
ahkerasti. Lisaksi Aarrelabel lahettaa halukkaille brandin seuraajille uutiskirjeen sahkopos-
tilla. Yhteistyokumppaneina seka brandin jalleenmyyjat, etta Emmy ja Ninyes, toimivat osit-
tain ikkunoina myos uusille asiakkaille. Postin toiminta taustalla on kuluttajille nakymatonta,

mutta tarkeaa sujuvan ostokokemuksen ja logistiikan toiminnan kannalta.

Brandin arvolupauksella second-hand- myynnissa pyritaan varmistamaan lisaarvon tuottami-
nen seka tuotteen myyjalle etta ostajalle. Varsinkin sosiaalisen median avulla brandi voi per-
soonallisemmin kommunikoida asiakkaidensa kanssa ja siten luoda yhteisollisyytta, vuorovai-
kutusta ja oman identiteetin vahvistamista, eli asioita joita ihmiset kaipaavat omia arvojaan
tukeakseen. Jos brandi pystyy vahvistamaan asiakkaan kuvaa hanen ’ihanneminastaan’ hanen
arvojansa tukevilla tuotteilla ja toiminnoilla, asiakas sitoutuu brandiin ja todennakoisemmin
seuraa sosiaalisen median kanavia ja verkkosivuja suuremmalla mielenkiinnolla. Kaytettyjen
vaatteiden myynnilla on muutakin arvoa kuin vain rahallinen arvo, ja tuotteet saattavat olla
vain osa syyta sosiaalisen median tilien seuraamiseen (Hamalainen, Maula & Suominen 2016,
luku 2.)

Baltic2ZHand- projektin aikana tehdyissa asiakashaastatteluissa ilmeni brandin uskollisten seu-
raajien kokevan mielihyvaa vastuullisten ratkaisujen ja tietoisten paatosten tekemisesta. Hy-
van olon tunnetta tuo monelle myos halutun, ehka vaikeasti saatavilla olevan, tuotteen loyta-
minen halvalla tai alennetulla hinnalla, paketin saapumisen odottaminen, sen avaaminen ja
tuotteen kokeilu. Yrityksen kannattaa huomioida tuotteiden haluamisen eri tasot. Vaikka os-
tokokemus tuo oman tyydytyksensa, monelle on helpotus myos paasta tavarasta eroon (Olli-
kainen & Turunen 2023.)
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Asiakasnakdékulma
Tarkeimmat tekemiset
Asiakas
Kohderyhma: kaupungissa asuvat 25-55-vuotiaat naiset, Viestinta some-kanavilla (Instagram & Facebook) ja uutiskirjeessa

jotka ovat kiinnostuneet vastuullisuudesta ja second-hand-
vaatteiden myynnista tai ostamisesta

Asiakas - sekd myyjat ettd vaatteiden ostajat, brandin Kuluttajansuojan selvittdaminen palautuksista. Myynti- ja ostoprosessin

seuraajat, uudet asiakkaat selvittdminen askel askeleelta, miten toimii kuluttajille, ja mita yrityksen
on tehtava.

Arvolupaus

Lisaarvon luominen asiakkaille (seka tuotteen myyjille ettd  Miten lisdarvoa luodaan kdytdnndssa: esim. prosessien sujuvuus, nopea

ostajille) viestinta ostoprosessin aikana.

Miten tuetaan asiakkaiden arvomaailmaa muutenkin kuin vastuullisilla
tuotteilla: esim. vuorovaikutus asiakkaan kanssa, 'ihanneminan'kuvan ja
asiakkaan arvomaailman tukeminen, yhteisollisyyden luominen, tiedon
jakaminen kestavyydesta, stailausvinkit?

Kanavat

Digitaaliset kanavat: verkkosivut, uutiskirje, Instagram, Koordinoitu yhtenainen monikanavainen markkinointiviestinta tarkeaa,

Facebook, digimarkkinointi, (jalleenmyyjien verkkokaupat)  alkusysayksen kampanja, muistutus Instagram- myyntitapahtumista,
kiertotalouden viestinnan vahvistaminen

Fyysiset kanavat: Pukimo Pop Up- kaupat, jalleenmyyjien Postin tyontekijoiden rooli kunnon tarkastuksessa ja hyvityksen

kivijalkakaupat, Emmy Sokoksella, Pop Up tapahtumat, arvioinnissa seka tuotteiden lahettamisessa, mahdolliset kampanjat

messut, Postin rooli nakymattomana yhteistyokumppanina  jalleenmyyjien kanssa

Taulukko 3 - Aarrelabelin BMC - Asiakasnakokulmaan liittyvat tarkeimmat tekemiset

Sisdainen nakokulma

Business Model Canvasin sisaisessa nakokulmassa painotetaan sisaisia prosesseja ja tekemisen
ja tyokalujen yhdistamista. Tekemisten yksityiskohdat on mietittava tarkkaan, koska ne vai-

kuttavat siihen miten resursseja kaytetaan hyvaksi.

Linda Turunen (2025) painotti markkinointiviestinnan roolia seka myynti- etta ostoprosessin
helppouden esilletuomisessa. On tarkeaa etta hyvityksen hinnoittelu ei tule negatiivisena ylla-
tyksena. Seka myyntiin etta ostoon liittyvat saannot on oltava selkeaita, ja helposti ymmar-
rettava hyvityksen maaran hinnoittelu valttaa pettymyksilta korvauksen suhteen. Rehellinen

tuotekuvaus ja mittataulukko mahdollistavat onnistuneet ostotapahtumat.

Turunen (2025) kehotti myos tarkistamaan kuluttajansuojan Kilpailu- ja kuluttajaviraston
kanssa palautusoikeuden kannalta. Jos palautusoikeutta ei tarvitse olla, on tama tehtava sel-
vaksi asiakkaille. Saannot palautusoikeudesta vaihtelevat eri yrityksilla, riippuen liiketoimin-
tamallista. Esimerkiksi Emmyn ja Reloven verkkokaupoissa on 14 vuorokauden palautusoikeus,
jos tuote palautetaan samassa kunnossa kuin se oli myyntihetkella. Palautusoikeutta ei ole,
jos tuotetta voi sovittaa (Emmy 2025b, Relove 2025b.) Joillakin myyntialustoilla palautusoi-
keus on voimassa vain silloin kun tuote ei vastaa kuvausta. Kevyessa Instagram- myynnissa voi
hyvin olla mahdollista myyda tuote kaytettyna ilman palautusoikeutta, kunhan arvio tuotteen

kunnosta on selvasti ilmoitettu. Tama kannattaa kuitenkin tarkistaa. Aarrelabel voisi harkita
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lunastavansa sopimattoman vaatteen takaisin sovitulla hinnalla, mutta tata kannattaa valttaa

mittataulukon ja tuotekuvauksen avulla (Turunen 2025.)

Linda Turunen (2025) ehdotti myos, etta Instagram-myyntitapahtumassa myymatta jaaneille
vaatteille kannattaa olla suunnitelma valmiina. Aarrelabel voi miettia, onko mahdollista siir-
taa vaatteet yhteistyokumppanille, kuten Emmylle tai Mielalle. Kummallakin on kivijalkakaup-
poja, joissa vaatteet yleensa liikkuvat nopeasti, ja Miela pystyisi hyodyntamaan heidan In-
stagram-myyntiaan. Muitakin kivijalkakaupan vaihtoehtoja itsepalvelukirppismallilla toimi-
vista liikkeista loytyy, etenkin suurimmissa kaupungeissa. Aarrelabelilla on myo0s tiivis yhteis-
tyo Pemppola Oy:n Pukimo Pop Up -myymaloiden kanssa, joissa myydaan Aarrelabelin mallis-
tojen ylijaamia, yksityiskappaleita ja vanhempien mallistojen tuotteita (Kuusimaa 2025). Mi-

ten tavara liikkuu varastosta kivijalkakauppaan, on otettava huomioon resursseja harkitessa.

Sisadinen nakokulma

Tarkeimmat tekemiset

Tyokalut, menetelmat, yhteistyo

Posti yhteistyokumppanina second-hand- myyntiin Postin rooli (tuotteiden vastaanotto, arviointi, hyvityksen maaran
informointi Aarrelabelille), Postin tydntekijoiden kouluttaminen laadun
arviointiin

Ohjeet, hinnoittelu- ja mittataulukot Kunnon arvioinnin ohjeet, pakkausohjeet postitusta varten, hyvityksen
hinnoittelu ja mittataulukot selkeita ja helposti loydettavissa

Instagram- postaukset Tuotteiden valokuvausprosessin on oltava nopea ja tehokas (ei

arkistokuvia Instagram- myyntiin). Miten vaatteet kuvataan, kuinka paljon
tietoa laitetaan postaukseen, miten tuodaan myynnin ja ostamisen
saannot esille? Muistutukset asiakkaille vuosikellon mukaan palautusten
optimoinniksi tulevalle kaudelle.

Viestinta ostajien kanssa Instagram- myyntipdivan aikana Nopea viestinta valttamatonta (jos useampi haluaa ostaa saman vaatteen,
missa vaiheessa ilmoitetaan siita etta vaate ei ole enaa saatavilla?).
Poistetaanko ilmoitus heti kun kuvassa oleva vaate tai vaatteet on myyty?
Onko vaatetta mahdollista varata esim. tunniksi, jotta asiakas voi tarkistaa
koon ja tarvittaessa esittaa kysymyksia (kuten Miela tekee)?
Tarkastetaanko viestitvain normaalina tydaikana vai myohemminkin?

Myytyjen tuotteiden lahettaminen seuraavana arkipdivana, Nopea postitus, myymatta jaaneille vaatteille mietittava

myymatta jdaneiden tuotteiden kasittely jalleenmyyntiratkaisu (uusi myyntiyritys Instagramissa, Pukimo Pop Up,
Emmy, yhteistyo toisen yrityksen kanssa?)

Myytavaksi kelpaamattomien vaatteiden kasittely Haluaako asiakas vaatteen takaisin (ilmainen postitus), tai kierratys joko
hyvantekevaisyyteen tai tekstiilikierrdtykseen

Saantojen laatiminen, kuluttajansuoja Kuluttajansuojan tarkistaminen, ja jos palautusoikeutta ei tarvitse antaa,
selkead viestintd myyntitapahtuman aikana ja verkkosivuilla

Datan keraaminen Miten datan kerdaminen tapahtuu? Onko automaattista, vaatiiko
lisaresursseja? Kannattaako pesulappuihin lisata tuotteen nimi?

Myytavien vaatteiden palautuksien varmistaminen Miten saadaan vaatteiden palautuksia sdannollisesti, etenkin

alkuvaiheessa (ilmainen tai halvempi postitus alkusysayksena, kilpailu,
yhteistyo influensserin kanssa, jatkuva markkinointiviestintd somessa,
verkkosivuilla ja uutiskirjeessa?)
Kuinka sdannéllisia voivat myyntitapahtumatolla, pitadko vaatteita kerata
pidemman aikaa myyntiin?

Tulosten mittaaminen ja kannattavuuden arviointi Mita mittareita ja tyokaluja kaytetdan kannattavuuden laskemisessa, ja
datan analysoinnissa? Miten Instagram- myynnin vaikutusta mitataan
brandin seurannan ja asiakkaiden aktivoinnin suhteen?

Taulukko 4 - Aarrelabelin BMC - Sisaiseen nakokulmaan liittyvat tarkeimmat tekemiset
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Rahanakokulma

Rahanakokulmassa listataan seka rahan tuloon etta rahan menoon liittyvat tarkeimmat teke-
miset ja resurssit. Turunen (2025) huomautti, etta kannattavuuslaskelmissa on otettava tyon-
tekijakulujen ja Postin kulujen lisaksi huomioon myos arvonlisanverotus (alv). Jos second-
hand- myynti on kuluttajien valista peer-to-peer- myyntia, arvonlisanveroa ei tarvitse mak-
saa. Sama patee voittoa tavoittelemattomien yritysten second-hand- myyntiin, jolla kerataan
varoja hyvantekevaisyyteen. Koska Aarrelabel ostaa tuotteet itselleen jalleenmyyntia varten,
arvonlisanveroa on maksettava myyntivoiton osalta kulujen jalkeen. Koska arvonlisavero on jo
maksettu kun tuote on ostettu uutena, tata tuplaverotusta on kritisoitu Suomen kiertotalou-
den hidastajana (Frilander 2025.)

Outi Pyy (2025) toi esille henkilotyotuntien laskemisen kannattavuuden kannalta. Prosessin
tehokkuus kannattaa optimoida kullekin vaiheelle Instagram- myynnissa: kuinka paljon aikaa
kaytetaan tuotteiden kuljettamiseen varastolta toimistolle, hinnoitteluun, tuotteen kuvaami-
seen, ilmoituksen postaamiseen, viestintaan asiakkaiden kanssa ja tuotteiden lahettamiseen
ostajille. Kate saattaa olla niin pieni, ettei Instagram- myynti yksittaisille vaatteille kannata.
Linda Turunen (2025) painotti myos taloudellisen riskin liittyvan tuotteen sopivaan hinnoitte-
luun. Seka hyvitykset palautetuista tuotteista, etta ulosmyyntihinta on hinnoiteltava kannat-
tavasti, jotta myyntiin liittyvat kulut, kuten Postin palvelut ja tyontekijakustannukset, kate-
taan. Hinnoitteluun liittyvia asioita kaydaan lapi erikseen luvussa 4.5. Seka Pyy etta Turunen
ovat samaa mielta oman brandin second-hand- myynnin kannattavuudesta: myynti on harvoin

rahallisesti kannattavaa, ja vain laadukkaita vaatteita kannattaa myyda.

Turusen (2025) mukaan oman brandin second-hand- myynnin hyoty onkin brandin ja sen mai-
neen kasvattamisessa, seka brandiyhteison luomisessa. Edullisemmat vaatteet voivat houku-
tella my0s uusia asiakkaita. Brandiarvon laskemiseen on otettava huomioon branditietoisuus,
asiakkaiden uskollisuus, markkinaosuus seka hinnoitteluvoima (Digitaalisen Markkinoinnin Sa-

nakirja 2025a). Hinnoitteluun voidaan kayttaa hyvaksi second-hand- myynnista saatua dataa.
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Rahanakokulma

Tarkeimmat tekemiset

Olennaiset kustannukset

Kannattavuus Hinnoittelu: hyvitykset, ulosmyyntihinta
Verotus ja muut kulut (tydntekijakulut, logistiikka, maksupalveluiden kulut,
esim. MobilePay- yrityspalveluiden maksut)
Datan ja mittareiden hyddyntaminen kannattavuuden laskemisessa

Hinnoittelu (seka sisaanosto- etta ulosmyyntihinta) Kuka hinnoittelee (Aarrelabelin tyontekija vai Posti), ja missa hinnoittelu
tapahtuu? Pystytdanké eliminoimaan virheelliset hinnoittelut?

Verotus Myyntivoitosta kulujen jalkeen on maksettava alv, vaatii ylimaaraisia
resursseja kirjanpidollisesti

Data tyokaluna ja tulonlahteena Mahdollistaa yhteistyota tulevaisuudessa partnereiden kanssa, auttaa

tuotesuunnittelussa ja hinnoittelussa, myyntivaltti uusienkin vaatteiden
myynnissa (tuotteet sailyttavat arvoa second-hand- myynnissa)

Rahanteon logiikka

Brandin oma take-back ohjelma jalleenmyyntia varten Yksinkertainen hinnoittelu hyvitysmaksuille tuotteen tyypin ja laadun
mukaan

Maksutavat MobilePay- maksujen kasittely kirjanpidossa

Hyvityksen maksu - Lahjakortit Hyvitys maksetaan Aarrelabelin verkkokaupan lahjakorttina, joka on
voimassa 2 vuotta, ja jonka voi lahjoittaa toiselle henkilélle

Viive hyvityksen maksun ja myynnin valilla Etenkin alkuvaiheessa voi kestaa jonkin aikaa etta vaatteita on tarpeeksi
myyntiad varten, mutta hyvitys on maksettava parin viikon sisalla

Lisdarvon tuottaminen brandille Milla keinoilla lisataan brandiarvoon vaikuttavia tekijoita kuten

branditietoisuutta, asiakasuskollisuutta, markkinaosuutta ja
hinnoitteluvoimaa?

Taulukko 5 - Aarrelabelin BMC - Rahanakokulmaan liittyvat tarkeimmat tekemiset

4.5 Liiketoimintamallin kannattavuuteen vaikuttavia huomioon otettavia toimintoja

Tiettyja kaytannon asioita kannattaa harkita tarkemmin ja yksityiskohtaisesti. Jos perusasi-
oita ei hoideta resurssitehokkaasti, on second-hand- myynnista vaikeampi tehda kannattavaa.
Jokainen askel jonka asiakas ottaa ja jokainen toimenpide joka tehdaan yrityksen sisalla, on
mietittava lapi niin hyvin kuin mahdollista ennen uuden liiketoimintamallin pilotointia. Ennen
pilotointia kannattaa kokeilun kautta oppia mahdollisimman paljon uutta tietoa huomioon
otettavista asioista. Pilotoinnilla tarkoitetaan viimeista varmistusta siita etta kaikki asiat uu-
dessa mallissa toimivat niin kuin pitaisi (Paju 2016.) Tahan lukuun on poimittu kolme kaytan-
non asiaa, joita Aarrelabelin kannattaa harkita tarkasti, jotta second-hand- myynti on teho-

kasta ja kannattavaa seka luo lisaarvoa brandille.
Miten saadaan asiakkaat palauttamaan vaatteita jalleenmyyntia varten?

Suurin haaste, varsinkin alkuvaiheessa, on saada asiakkaat palauttamaan second-hand- vaat-
teita takaisin Aarrelabelille riittavissa maarin. Turunen (2025) ehdotti kampanjoiden jarjesta-
mista alkusysayksena, ja vahvaa markkinointiviestintaa kuluttajan nakokulmasta. Seka myyjia

etta ostajia on houkuteltava. Markkinointiviestintaan voi sisallyttaa erilaisia tarjouksia
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esimerkiksi ilmaisesta kotinoudosta, tai alennuksia postituskuluista, mutta myos digimarkki-
noinnin eri osa-alueita on mahdollista hyodyntaa. Naita ovat suora kehotus toimintaan (’call
to action’) eli tuuppaus second-hand- vaatteen palauttamiseen tai ostamiseen, interaktiivinen
viestinta seuraajien kanssa, seka postausten mielenkiintoinen ja informoiva sisaltd. Sosiaali-
sen median viestinnalla voidaan lisata tietoisuutta kestavyydesta ja kiertotalouden tarkey-
desta inspiroivalla tavalla. Myyjia voidaan rohkaista palauttamaan vaatteita myyntiin kerto-
malla minkalaiset tuotteet myyvat hyvin, ja miten tuotteet voidaan kunnostaa myyntia var-
ten. Ostajia puolestaan voisi kiinnostaa stailausvinkit kayttaen esimerkkina second-hand-
vaatteita (Turunen & Gossen 2024, 14-15, 17.) Outi Pyy (2025) ehdotti myos vuosikellon kayt-

toa muistutuksena myyjille lahettaa tulevaan kauteen sopivia vaatteita ajoissa myyntiin.

Aarrelabelin Business Model Canvasin sisaisen nakokulman taulukossa (ks. Taulukko 4, s. 38)
on listattu joitakin ehdotuksia palautettujen vaatteiden keraysta varten. Alkuvaiheessa voi
kestaa jonkin aikaa ennen kuin palautettuja vaatteita on tarpeeksi ja tama kannattaa huomi-
oida markkinointiviestinnassa. Kannattavuuslaskelmissa on huomioitava hyvityksen maksu pa-
lautetuista vaatteista parin viikon sisalla, vaikka tulot myynneista saattavat materialisoitua

myohemmin, ehka parin kuukaudenkin kuluttua.

Baltic2ZHand-projektin aikana tehdyista asiakashaastatteluista kavi ilmi etta Aarrelabelin us-
kolliset asiakkaat eivat helpolla luovu brandin vaatteista! Asiakaskyselyyn vastanneista 155
asiakkaasta jopa 40 prosenttia omisti vahintaan kuusi kappaletta Aarteen vaatteita, joista osa
ostettiin ’forever’- vaatteiksi. Markkinointiviestinnalla voi kuitenkin houkutella asiakkaita pa-

lauttamaan vaatteita, jotka ovat jaaneet vahalle kaytolle.

Baltic2ZHand- projektissa selvitettiin kaytettyjen vaatteiden palautusprosessi Aarrelabelille
(ks. Liite 1, s. 60). Prosessi suunniteltiin second-hand- vaatteiden myynnille kivijalkakau-
passa, eika verkossa tai sosiaalisessa mediassa. Palautusprosessi toimisi kuitenkin samalla ta-
valla. Postin kautta lahetetyt vaatteet menevat suoraan Postin varastoon, jossa Postin tyonte-
kija tarkastaa vaatteen kunnon, ja kertoo Aarrelabelille kuinka paljon hyvitysta vaatteesta
maksetaan. Jos tuote ei kelpaa myyntiin, Aarrelabel tarjoaa myyjalle mahdollisuuden saada
vaate takaisin Aarrelabelin kustannuksella, tai vaate lahetetaan tekstiilikierratykseen. Aarre-
labelilla on sopimus tekstiilikierratyksesta Resterin kanssa. Toinen vaihtoehto kayttokelpoi-

sille, mutta ei myyntikelpoisille, vaatteille olisi hyvantekevaisyyteen lahjoittaminen.

Kuka hinnoittelee second-hand- vaatteet myyntia varten?

Seka Turunen (2025) etta Pyy (2025) painottivat tuotteiden sopivan hinnoittelun tarkeytta
kannattavuuden varmistamiseksi. Tassa osiossa on myos hyodynnetty oman pohdinnan lisaksi
keskustelua Aarrelabelin edustajan Marja-Kaisa Kuusimaan (2025) kanssa yrityksen sisaisen lo-
gistiikan ymmartamiseksi. Posti voi yhteistyokumppanina hoitaa palautettujen tuotteiden laa-

tuarvioinnin, ja ilmoittaa Aarrelabelille maksettavien hyvitysten maaran, jotta hyvitys
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maksetaan ajoissa. Sisaanostohinnan luokittelu tehtaisiin yksinkertaisen taulukon mukaan. Al-
palla on kaytossa tallainen yksinkertainen taulukko, joka on helposti ymmarrettavissa (Alpa

2025). Tama prosessi patisi seka Instagram- myyntiin etta verkkokauppamyyntiin.

Ulosmyyntihinnan maarittaminen on vaikeampaa, koska siihen voi vaikuttaa monet tekijat,
kuten kuinka vanha tuote on, onko se ollut alennusmyynnissa hiljattain, ja mika on tuotteen
suosio ja sen hetkinen saatavuus (Pyy 2025). Postin tyontekijoilla ei ole tarvittavaa tietoa
tuotteista, myynnin sopivasta ajoituksesta, tuotteen suosioon ja saatavuuteen vaikuttavista
tekijoista, tai vanhojen logojen ja brandinimien tunnistamisesta, eika pesulapuissa talla het-
kella ilmene edes tuotteen nimea. Seka Turunen (2025) etta Pyy (2025) ilmaisivat huolensa
Postin hinnoittelukyvysta, varsinkin jos eri ihmiset kasittelevat vaatteita. Digital Product Pas-
sport (DPP) tulee tietenkin tulevaisuudessa helpottamaan seka hinnoittelua etta datan keraa-

mista.

Instagram- myyntia varten Aarrelabelin tyontekija hakisi vaatteet Postilta myyntia varten
saannollisin valiajoin, esimerkiksi kerran kuukaudessa, joten vaatteet voidaan hinnoitella asi-
antuntemuksella. Aarrelabelin tyontekija myos pakkaa ja lahettaa Instagramissa myydyt vaat-
teet ostajalle. Jos Aarrelabel harkitsee myyntia omassa verkkokaupassa, tyontekija voisi
kayda Postin varastolla hinnoittelemassa vaatteet ja keraamassa tarvittavan datan. Vaatteet
jaisivat varastoon Postin lahetettavaksi. Verkkokaupassa myytavia vaatteita ei tarvitse edes

valokuvata, koska niihin on mahdollista kayttaa arkistokuvia.

Aarrelabelin pitaa tarkkaan miettia miten paljon rahaa, aikaa ja vaivaa kuhunkin vaiheeseen
kuluu. Hinnoittelu kannattaa kuitenkin tehda asiantuntemuksella. Turunen (2025) varoitti vir-
heellisen hinnoittelun riskista, silla liiketaloudellisen haitan lisaksi asiakkaat voivat muistaa

hinnan ja ihmetella kalliimpaa hintaa samanlaisesta vaatteesta myohemmin.
Datan keraaminen

Outi Pyy (2025) painotti datan keraamisen tarkeytta. Han jakaakin liiketoimintamallin suun-
nittelun kolmelle tasolle: miten tuotteet liikkuvat, miten raha liikkuu ja miten data liikkuu.
Data voi olla seka kulu etta tulonlahde. Omassa verkkokaupassa olevista second-hand- tuot-
teista saa samalla tavalla dataa kuin uusien tuotteiden myynnista. Dataa voisi myos pyytaa
esimerkiksi Ninyesilta ja Emmylta, ja saada heilta selville mika myy hyvin, milloin ja milla
hinnalla. Tama voi auttaa myynnin ajoittamisessa optimaalisen hinnan saavuttamiselle. Datan
keraamisella on hintansa, mutta Aarrelabel voi myos hyodyntaa omaa dataansa esimerkiksi
vaihtamalla sita mahdollisten yhteistyokumppanien kanssa. Pyy (2025) esitti ajatuksena yh-
teistyoskenaarion kaytettyjen vaatteiden itsepalvelukirppismallilla toimivan liikkeen kanssa,

jossa Aarrelabel vaihtaisi dataa rekkivuokran maksuun.
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Myytava data voisi sisaltaa tarkkoja mittoja vaatteista, valokuvia, hintoja ja tietoa milloin
vaate on ollut alennusmyynnissa. Tuotteista, joita on hiljattain myyty alennuksella, voi olla
vaikeampi saada hyvaa hintaa. Jalleenmyyntihintaan voi sesongin ja tuotteen ian lisaksi vai-
kuttaa myos sen koko. Plus-kokoisista vaatteista voi olla pulaa, ja siten niista voi saada pa-

remman hinnan (Pyy 2025.)

Tuotteen kiertotalousarvon ymmartaminen voi myos toimia myyntivalttina uusien vaatteiden
myynnissa. Asiakkaan on helpompi ostaa kallis tuote, jos han tietaa etta siita saa kaytettyna
viela merkittavan summan. Tasta on yrityksella kuitenkin oltava nayttoa. Tuotteiden ulos-
myyntihinnat vaihtelevat eri kanavissa, ja naita olisi hyva vertailla. Resurssien puute voi olla
haaste datan keraamiselle, mutta joissakin tilanteissa esimerkiksi harjoittelijan palkkaaminen

saattaa kannattaa (Pyy 2025.)

Kaytettyjen vaatteiden jalleenmyyjat ovat riippuvaisia myyjilta saatuun tietoon materiaa-
leista ja tyon laadusta, eika tieto ole aina luotettavaa. Kiertotaloutta voidaan edistaa myos
selkeilla tuotetiedoilla ja tuotteen jaljitettavyydella (Turunen & Gossen 2024, 18). Pyy (2025)
muistuttaa, etta vaikka onkin todennakoista, etta Digital Product Passport (DPP) otetaan en-
sin kayttoon suuremmissa yrityksissa, myos pienempien tekstiilivalmistajien kannattaa valmis-
tautua sen voimaantuloon ja alkaa kerata tarvittavaa dataa. DPP tulee voimaan EU:n saante-
lyjen mukaisesti eri tuoteryhmille vuodesta 2024 alkaen ja sen sisaltamiin tietoihin kuuluvat
materiaalitietojen lisaksi tuotteen alkuperamaa, sen vaikutus ymparistoon seka ohjeita kier-

ratykseen (European Data 2024).

Outi Pyyn (2025) mielesta vanhoja tuotetietoja ei kannata myoskaan poistaa verkosta. Tieto-
jen saatavuus auttaa second-hand- vaatteiden myynnissa, myyntikanavasta riippumatta.
Myynnista poistettujen tuotteiden valokuvien, mittojen ja hintatietojen pitaisi olla loydetta-
vissa vaikkapa verkkosivun erillisella valilehdella. Tama auttaisi sailyttamaan tuotteen jal-
leenmyyntiarvoa. Linda Turunen (2025) mainitsi myos, etta myyntihintojen saatavuus mallis-
tosta poistuneista tuotteista voi rohkaista kuluttajia maksamaan reilun summan laadukkaasta
tuotteesta kaytettynakin. Toisaalta laadukkaiden second-hand- vaatteiden hintatietojen la-
pinakyvyydella voi myos olla positiivinen vaikutus uusien vaatteiden myyntiin. Kuluttajan on
helpompi hyvaksya korkea ostohinta, jos han tietaa tuotteen sailyttavan arvonsa. Tama myos
voisi rohkaista huolehtimaan vaatteen kunnosta pidentaen sen kayttoikaa. Turunen (2025) eh-
dotti etta markkinointiviestinnassa kannattaakin tuoda esille syita miksi second-hand- vaat-

teilla on hintaa. Kaytettyjen vaatteiden myyntiin liittyvat kulut eivat ole kuluttajille selvia.

Jalleenmyyntiin palautetuista vaatteista brandi saa arvokasta tietoa tuotteen elinkaaresta ja
kestavyydesta. Tasta datasta on hyotya seka tuotesuunnittelussa etta hinnoittelussa (Turunen

& Henning 2022, 29.) Turunen (2025) ehdotti etta dataa kannattaa heti alkuvaiheessa kerata
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seuraavista asioista: minkalaisia tuotteita palautetaan, minka kuntoisia, kuinka paljon, minka

kokoisia, kuinka pestyja tuotteet ovat ja miten ne ovat kestaneet.

Tuotteiden ostaminen verkossa jattaa myos jaljen sahkoposteihin. Myyntidataa voidaan hyo-
dyntaa jalleenmyynnissa innovatiivisesti. Uusi second-hand- vaatteiden myyntialusta Bought,
joka hiljattain osti Zadaan, kayttaa tekoalya tunnistaakseen sahkoposteista edelliset vaateos-
tokset tietoturvallisesti ja rohkaisee myymaan kayttamatta jaaneet vaatteet eteenpain luo-

malla valmiit myynti-ilmoitukset automaattisesti (Bought 2025.)

Yhteistyokumppanina Posti tarjoaa myos datankerayspalvelua, ja Aarrelabel voi selvittaa min-
kalaista dataa Posti pystyy keraamaan second-hand- vaatteista. Tosin Postin kyky kerata da-

taa voi olla rajoittunutta syvemman tuotetiedon ja ulosmyyntihinnan puuttuessa.
4.6 Instagram- myynnin prosessikuvaus yrityksen, myyjan ja ostajan nakokulmasta

Tassa osiossa kiteytetaan Business Model Canvasissa listattuja huomioon otettavia toimintoja
visuaalisilla asiakaspolun kaltaisilla prosessikuvauksilla seka yrityksen etta asiakkaiden nako-
kulmasta. Asiakaspolku auttaa hahmottamaan asiakkaan kokemuksen askel askeleelta eri vuo-
rovaikutustilanteissa yrityksen kanssa (Digitaalisen Markkinoinnin Sanakirja 2025b). Jokaista
askelta prosessissa on harkittava huolella. Asiakkaat jaetaan myyjiin ja ostajiin erikseen,
koska naiden ryhmien toimenpiteet eroavat toisistaan. Prosessit on jaettu tarkeimpiin toimin-
toihin, huomioon otettaviin seikkoihin eli tukiprosesseihin, ja muihin toimintoihin, ja naita on
mahdollista karsia tai kehittaa tarpeen mukaan. Tassa osiossa on kaytetty lahteind muun mu-
assa haastatteluja Linda Turusen (2025) ja Outi Pyyn (2025) kanssa, keskusteluja Aarrelabelin

edustajien kanssa, Baltic2ZHand- projektin aikana saatua tietoa, seka omaa pohdintaa.
Yrityksen toiminnot

Yrityksen toiminnoissa tarkeinta on sujuvan prosessin kehittaminen pienimmalla mahdollisella
tyopanoksella. Vaikka Posti arvioisi kunnon, ja hyvityksen maaran, lahjakortin lahettaminen,
tuotteiden noutaminen Postin varastosta, ulosmyyntihinnan maarittely ja datan keraaminen,
jaavat Aarrelabelin tyontekijoille. Taman lisaksi Instagramissa myytavat vaatteet on valoku-
vattava, ja Instagram- postaus tehtava sopivana ajankohtana. Postaukseen vastaavien ostajien
kanssa on viestittava MobilePay- maksujen ohjeet seka osoitetiedot, ja tuotteet on lahetet-

tava ostajille seuraavana arkipaivana.

Jotta second-hand- myynnin onnistumista voidaan arvioida, Aarrelabelin kannattaa paattaa
minkalaisilla mittareilla kannattavuutta ja brandin lisaarvoa mitataan, ja tuloksia on arvioi-
tava saannollisesti. On kuitenkin muistettava, etta tietoisuuden saavuttaminen second-hand-

myynnista asiakkaille voi kestaa oman aikansa, joten kokeilulle on annettava aikaa kehittya.
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Palautettujen
vaatteiden vastaanotto,
kuntotarkastus,
hyvityksen maaran
arviointi (Posti?),
lahjakortti asiakkallj

Monikanavainen
viestinta ja markkinointi

Palautettujen
vaatteiden hinnoittelu ja
myyntikunnostus

/

Varastointi tai myynti
kauden mukaan

J

Tuotteiden valokuvaus,
Instagram- postaus,
viestinta ja myytyjen

tuotteiden lahettaminen

ostajalle

Tulosten mittaaminen ja
seuranta,
kannattavuuden
saannollinen arviointi

!

HuomiooJotettavia seikkoja

|

l

l

!

Viestinté sosiaalisessa
mediassa,
uutiskirjeessa,
verkkosivuilla,
palautuslomakkeessa

Viesti myyjélle jos vaate
on myyntikelvoton
(haluaako myyja
vaatteen takaisin?)

v

Datan kerdys,
asiantuntemus
tuotteista (vanhat
brandit, myynnin
ajoitus, vaatteen suosio
ja saatavuus, second-

hand- myyntidata) )

Varastotila ja logistiikka
yhteistyolla Postin
kanssa, mutta myytavit
vaatteet noudettava
varastosta (Instagram-

myyntia varten) Y,

Sujuvan prosessin
suunnittelu, nopea
viestinté asiakkaiden
kanssa, myymaétté
jaéneiden vaatteiden
myynti muilla kanavilla

Mita mittareita
kaytetaan?
Prosessien, ja
toimintojen
muuttaminen tarpeen
mulkaan

|

Muita toimintoja

Tuuppaus palautusten
lisaamiseksi (arvonta/
kilpailu kauden
vaihteessa?), muistutus
myyntitapahtumasta
somessa &
uutiskirjeessa?

Postin tyontekijoiden
ohjeistus
Myyntikelvottomien
tuotteiden kasittely

Voiko dataa saada
Aarrelabelin second
hand- vaatteiden
myynnista
yhteistyékumppaneilta?

!

Arvostelun tai
palautteen pyynto
tuotteesta tai

prosessista lahetetaan
myyjélle tai ostajalle
alkuvaiheessa

Kuva 8 - Aarrelabelin Instagram- myynnin prosessikuvaus yrityksen nakokulmasta

Myyjan toiminnot

Myyjalle tarkeimpia asioita ovat tiedon saanti second-hand- myynnista Aarrelabelin kautta,

helposti lOoydettavat selkeat ohjeet kunnon tarkastukseen ja hyvityksen maaraan, seka pak-

kausohjeet. Myyjan paatoksentekoa vaatteen lahettamisesta helpottaa, jos han ymmartaa mi-

ten pienet viat ja kulumat huomioidaan ja voiko vaatetta lahettaa Aarrelabelille, jos siina on

huuhteluaineen tuoksua. Paatoksentekoon voi myos vaikuttaa hyvityksen maara ja prosessin

vaivattomuus. Vaatteesta voi saada paremman hinnan, jos sen myy itse vertaismyyntialus-

toilla, mutta myynti voi olla tyolasta. Taman takia Aarrelabelin tulisi painottaa syita miksi

tuote kannattaa palauttaa heille: vaivatonta prosessia, nopeaa hyvityksen maksua, ja vastuul-

lisuutta.

Jos palautettu tuote ei ole myyntikelpoinen, Aarrelabel voi tarjota myyjalle mahdollisuuden

saada tuote takaisin maksutta, tai vaihtoehtoisesti tuote voidaan lahjoittaa hyvantekevaisyy-

teen tai kierrattaa tekstiilikuiduksi.
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Myyijan toiminnot - Instagram- myynti

Tarkeimmat toiminnot

eansi=aallelan Asiakas haluaa myyda Asiakas palauttaa .
kaytetyn vaatteen Asiakas saa
kéytetyn vaatteen, kéytetyn vaatteen Postin
palautus- Aarrelabelin lahjakortin

varmistaa myyntikunnon kautta suoraan Postin

mahdollisuudesta verkkokauppaan

(puhdas, huomioi viat) varastoon
Aarrelabelille

! !

Huomioonotettawa seikkoja

Asiakas saainfoa Hyvityksen maksu parin
second-hand- Kunto- ja hyvityshinta- Myytévien vaatteiden viikon sisalla
myynnisté sosiaalisessa luokittelu on oltava palautusprosessin on ) )
mediassa, asiakkaalle selkeita oltava sujuva ja _ Lahjakortin
uutiskirjeessa, (yksinkertainen pakkausohjeet helposti voimassaoloaika 2
verkkosivuilla, taulukko) Loydettavissa vuotta, voi lahjoittaa
palautuslomakkeesta toiselle henkildlle

Muita t0|m|ntOJa

Tuuppaus (esim.
arvonta, muistutukset)
rohkaisee asiakasta
ryhtymaan toimeen

Kuva 9 - Aarrelabelin Instagram- myynnin prosessikuvaus myyjan nakokulmasta

Ostajan toiminnot

Ostokokemuksen onnistumiselle on oleellista, etta ostaja saa tarvittavan tiedon vaatteesta
ennen ostopaatoksen tekoa. Instagram- stoorin postaukseen ei kuitenkaan mahdu paljoakaan
tietoa, ja teksti on pidettava yksinkertaisena. Ohjeisiin kannattaa sisallyttaa linkki mittatau-
lukkoon, jotta ostaja voi paremmin luottaa valitsemansa vaatteen sopivuuteen. Nain valty-
taan turhalta viestinnalta ja pettymyksilta. Ajan mittaan verkkosivuilla voisi olla ’archive’-

sivu, jossa nakyisi mallistosta poistuneet tuotteet ja niiden hinnat uutena.

Jos pyritaan myymaan vain hyvassa ja siistissa kunnossa olevia tuotteita, vikoja ei toivotta-
vasti ole kovin paljoa joista pitaisi mainita erikseen. Instagram- stoorissa ei ole tilaa yksityis-
kohtaisille kommenteille. Ohjeissa voidaan mainita yleisesti, etta vaatteessa voi olla pienia
kayton jalkia, mutta on muuten siisti. Kuten aikaisemmin mainittiin, palautusoikeuden puut-

tuminen on tuotava selvaksi, jos sita ei ole.
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Ostajan toiminnot - Instgram- myynti

Tarkeimmat toiminnot

Asiakas saatietaa Asiakas seuraa Asiakas tarkistaa koon
Aarrelabelin second Instagram- tilia mittataulukosta ja
hand- vaatteiden myyntitapahtuma- lahettaa yksityisviestin Asiakas maksaa Asiakas saatuotteen
Instagram- paivéna ja lukee Aarrelabelin Instagram- tuotteen MobilePaylla Postin ldhettdmana
myyntitapahtumasta ostamiseen liittyvat tililla haluamastaan
tiettyna ajankohtana ehdot vaatteesta

l !

Nopea viestinta

Huomioonotettavia seikkoja

Asiakas saa infoa Asiakas saa h . Tietoturvallinen
sosiaalisessamediassa, muistutuksen Aarrela l?e“lta’ asiakas maksutapa, ei tarvetta . . .
A = . saa ohjeet tuotteen Postimaksu ilmoitettu
uutiskirjeessa, myyntitapahtumasta N antaa \keasti ohiei
- P maksamiseen et selkeasti ohjeissa
verkkosivuilla, somessaja MobilePaylla ja antaa maksukorttitietoja
tiskirj a sosiaalisessamediassa
palautuslomakkeessa uutiskirjeessa osoitetiedot

Muita toimintoja

Aarrelabelin
viestinnassa ilmenee
seka tuotteiden oston

saannot etta

mittataulukko

Asiakas tayttaa
palautekyselyn tai
arvioinnin, jos sellainen
oh lahetetty

Kuva 10 - Aarrelabelin Instagram- myynnin prosessikuvaus ostajan nakokulmasta

5  Tutkimuksen luotettavuus ja eettisyys

Tutkimuksen luotettavuutta ei laadullisessa tutkimuksessa pystyta mittaamaan samalla tavalla
kuin maarallisessa tutkimuksessa. Termeilla reliaabelius ja validius viitataan luotettavuuteen
ja patevyyteen, eli tulosten toistettavuuteen ja siihen etta niilla mitataan asioita joita on tar-
koitus tutkia. Laadullisessa tutkimuksessa nailla termeilla on vahemman merkitysta, ja luotet-
tavuuden mittaamisesta on olemassa erilaisia teorioita. Virheita pyritaan valttamaan tutki-

mustavoista riippumatta (Hirsjarvi ym. 2013, 231-232; Tuomi & Sarajarvi 2009, 137-139.)

Laadullisen tutkimuksen luotettavuudessa esille nousevat totuus ja objektiivisuus. Luotetta-
vuuteen vaikuttavat tutkimuksen tarkoituksen selvyys ja selkea kuvaus siita miten tuloksiin on
paadytty tai aineistoa on keratty. Tiedonantajien valintakriteerit, aineiston analysoinnin me-
netelmat ja tutkimuksen raportointitapa lisaavat luotettavuutta. Luotettavuutta voidaan
myos lisata yhdistamalla tutkimusmenetelmia, eli triangulaatiolla. (Tuomi & Sarajarvi 2009,
135,140; Hirsjarvi ym. 2013, 232-233.) Tassa tutkimuksessa on tutkimusmetodeja ja tietolah-

teita yhdistelty muun muassa liiketoimintamallien kartoittamisessa seka SWOT-analyysissa.

Aineistoa tutkimukseen on keratty tietokirjallisuuden ja tutkimusraporttien lisaksi ajankohtai-
sista artikkeleista, ja muista lahteista kuten podcasteista. Tarkea osa tuloksista perustuu kah-
den alan asiantuntijan, Outi Pyyn ja Linda Turusen, haastatteluun. Heilla on huomattava

maara tietoa Suomen second-hand- vaatteiden markkinoista ja niihin liittyvista liiketoiminta-

malleista. Asiantuntijahaastattelut vahvistivat aikaisemmin Baltic2ZHand- projektin aikana
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saatua tietoa, seka toivat uusia nakemyksia, joita on hyodynnetty tuloksissa. Haastateltavien
kommentit poimittiin litteroidusta tekstista sopivien otsikoiden alle. Tata tietoa on yhdistelty
ja analysoitu huolellisesti. Yhteistyota on tehty myos Aarrelabelin edustajien kanssa yrityksen

sisaisen toiminnan ymmartamiseksi.

Tiedonhankinta ja tutkittavien tiedonsuoja voivat tuoda tutkimukseen eettisia haasteita, ja
tutkija on vastuussa myos tulosten kaytosta (Saaranen-Kauppinen & Puusniekka 2006). Tassa
opinnaytetyossa ei ole kaytetty kyselyita tai asiakashaastatteluja, joten tietosuojaan liittyvat
riskit ovat vahaiset. Tutkimuksessa viitataan vain yleisluonteisesti BalticZHand-projektin ai-
kana kerattyyn asiakastietoon. Tuomi ja Sarajarvi (2009, 127) korostavat, etta laadullinen tut-
kimus ei automaattisesti ole laadukasta - eettisyys edellyttaa huolellista suunnittelua ja sel-
keaa raportointia. Tassa opinnaytetyossa panostetaankin huolellisuuteen ja monipuolisten
lahteiden hyodyntamiseen, jotta liiketoimintamalliin ja prosesseihin liittyvat kehittamisideat
olisivat mahdollisimman kayttokelpoisia. Tietoperustan lisaksi on kaytetty omaa pohdintaa
seka asiantuntijatietoa, ja tavoitteena on tarjota Aarrelabelille suuntaa antavia ideoita, joille
Aarrelabel voi perustaa mahdollisimman selvan tiekartan eli 'roadmapin’ second-hand- myyn-

nin pilotointia varten (Kehittamismenetelmat 2025).

6  Kehitysehdotukset ja pohdinta

Tassa opinnaytetyossa valittiin sopivin liiketoimintamalli Aarrelabelin second-hand- myynnille
benchmarkkaamalla viitta eri vaatteiden jalleenmyynnin mallia, joita yritykset kayttavat
omalle brandille tai kuluttajien second-hand- vaatteille (Mielan Instagram- myynti). Tuloksena
tuotettiin Business Model Canvasin osa-alueille lista toiminnoista joita yrityksen on harkittava
hyvan asiakaskokemuksen ja kannattavuuden takaamiseksi. Toimintoja konkretisoitiin ja sel-
keytettiin asiakaspolun kaltaisilla prosessikuvauksilla seka yrityksen, etta myyjan ja asiakkaan

kannalta.

Opinnaytetyon tuloksia tulkitessa on selvaa etta oman brandin second-hand- vaatteiden myyn-
nista on vaikea tehda kannattavaa. Toisaalta kasvavat second-hand- vaatteiden markkinat,
kuluttajien tietoisuuden lisaantyminen vaateteollisuuden eettisista ja ekologisista haasteista,
seka tiukentuva kansainvalinen saantely kiertotalouden lisaamisesta liiketoiminnassa rohkaise-
vat brandeja loytamaan kierratysvaihtoehtoja omille vaatteilleen. Sopivan liiketoimintamallin
omaksuminen second-hand- myynnille voi kuitenkin tuoda muuta lisaarvoa brandille, auttaa
sitouttamaan asiakkaita ja tuomaan brandille uusia seuraajia. Kevyt second-hand- myynnin
kokeilu sosiaalisessa mediassa antaisi tilaisuuden testata asiakkaiden kiinnostusta palauttaa

vaatteitaan takaisin yritykselle jalleenmyyntia varten.
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Aarrelabelin oman brandin second-hand- vaatteiden myynti tukisi asiakkaiden kuvaa brandista
vastuullisena muotialan toimijana, ja brandin seuraajilta saatu palaute Baltic2ZHand- projektin
aikana kertoi kiinnostuksesta Aarrelabelin second-hand- verkkomyyntiin. Suomessa hyvalaatui-
sia second-hand- vaatteita myos arvostetaan, ja hyvakuntoisista vaatteista ollaan valmiita

maksamaan kohtuullinen hinta.

Business Model Canvas- osiossa listattujen ’tarkeiden tekemisten’ ja prosessikuvausten lisaksi

kehitysehdotuksia ja harkittavia asioita lOytyy myos Taulukosta 6 sivulla 51.
Asiakkaiden aktivointi vaatteiden palautukseen

Asiakkailla on valtava maara vaihtoehtoja second-hand- vaatteiden kierratykseen. Aarrelabe-
lin suurin haaste on aktivoida asiakkaat palauttamaan vaatteita juuri heidan kauttaan. Alku-
vaiheessa kannattaa varmistaa, etta vaatteita kertyy riittavasti esimerkiksi kahteen ensim-
maiseen Instagram-myyntitapahtumaan. Jos palautusmaarista ei ole varmuutta, myyntitapah-
tumia voi toteuttaa joustavasti esimerkiksi ’online pop up’ -muodossa, ennen saannollisempia
tapahtumia. Instagramissa myyntimaara ei ole yhta kriittinen kuin verkkokaupassa. Tosin

verkkokaupassakin on mahdollista jarjestaa myyntitapahtumia rajattuina aikoina.

Markkinointiviestinnalla voidaan rohkaista asiakkaita palauttamaan vaatteita jalleenmyyntiin,
ja erilaisia keinoja on mahdollista kayttaa alkutuuppauksessa, kuten arvontaa postauksen ja-

kajien kesken tai myyntitapahtuman mainostamista sosiaalisen median vaikuttajan tililla.
Kannattavuuden varmistaminen

Second hand -myynnin taloudellinen kannattavuus on keskeinen haaste. Jos second-hand-
myyntia tehdaan yhteistyokumppanin kanssa, joka huolehtii Instragram- myyntitapahtumassa
myymatta jaaneiden tuotteiden jalleenmyynnista, on Aarrelabelin on punnittava siita koituvia
kustannuksia yhteistyon tuomaan lisaarvoon. Seka rahallista etta muuta lisaarvoa, kuten bran-
din kasvua, datan hyodyntamista, asiakasuskollisuutta seka kanavien seurannan kasvua on mi-
tattava osana second-hand- myynnin toimintaa. Instagram-myynti voi lisata kiinnostusta myos

uusiin tuotteisiin, etenkin kasvavan seurannan kautta.

Second-hand- tuotteiden lisaksi Instagram- myyntiin voi harkita myos second-quality tuot-
teita, joissa on pienia vikoja, sample-kappaleita tai myytavaksi kelpaamattomia palautettuja

tuotteita, elleivat ne mene myyntiin Pukimo Pop Up- myymaldihin.
Sosiaalinen media ja yhteisollisyyden rakentaminen

Yhteisollisyytta voidaan vahvistaa kyselyilla, tietovisoilla tai fyysisilla tapahtumilla. Toinen
suomalainen brandi jarjesti asiakastapahtuman jalleenmyyjan myymalassa Helsingissa. Asiak-

kaita houkuteltiin tapahtumaan lahjakorttiarvonnalla ja tuotealennuksilla. Tallaista
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tapahtumaa voisi myos mainostaa vaikuttajan tililla. Brandin seuraajat paasevat tutustumaan
toisiinsa ja vahvistamaan toistensa brandiuskollisuutta. Tapahtumassa olisi mahdollista myyda

Instagramissa myymatta jaaneita second-hand- vaatteita tai sample-kappaleita.

Yhteisollisyyden tunne voi vaikuttaa asiakkaan paatokseen kierrattaa vaate juuri Aarrelabelin
kautta, vaikka taloudellinen hyvitys olisikin pienempi kuin suorassa vertaismyynnissa. Vaattei-
den arvostus ja uuden omistajan loytyminen yhteison sisalta voi lisata tunnetta merkitykselli-

syydesta.

Aarrelabel voi myos keskustella digimarkkinointitiiminsa kanssa minkalaista teknologiaa on

mahdollista hyodyntaa sosiaalisessa mediassa tekoalyn kehittyessa huimaa vauhtia.
Hyvityksen muoto ja vastuullisuusviestinta

Lahjakortti hyvityksena kannustaa asiakasta ostamaan uuden vaatteen. Vaikka tama on bran-
dille tarkeaa liiketaloudelliselta kannalta, osa asiakkaista on huolissaan kulutuksen lisaami-
sesta osana kierratysta. Vaikka lahjakortti on voimassa pitkaan, ja sen voi lahjoittaa kaverille,
Baltic2ZHand- projektin aikana tehdyissa asiakashaastatteluissa ehdotettiin hyvitysta vastaavan
summan lahjoittamista hyvantekevaisyyteen. Tallainen kohde voisi olla hiilijalanjalkea vahen-
tava projekti, mika vahvistaisi brandin mainetta vastuullisena toimijana vaateteollisuudessa.
Eetti ry muistuttaakin etta vaateteollisuus on vastuussa noin 10 prosentista hiilidioksidipaas-
toista, ja kehottaa suurten lupausten sijasta konkreettisiin ja realistisiin kestavyytta tukeviin

tekoihin viherpesun valttamiseksi (Eetti 2023).

Viestinnassa kannattaa tuoda esiin vastuullisen kuluttamisen tarkeys, vaatteiden elinkaaren
pidentaminen seka kayttokertojen lisaaminen kierratyksen avulla. Rehellinen viestinta kierto-
taloudesta, tuotteiden laadusta ja dopamiiniostosten kyseenalaistamisesta voi rakentaa luot-
tamusta asiakkaisiin. Business Model Canvasin asiakasnakokulmaa kasittelevassa luvussa mai-
nitaan kuluttajan mielihyvan eri tasot (luku 4.4, sivu 36). Mielihyvaa voivat tuottaa muun mu-
assa vastuulliset ostoratkaisut, loytojen tekeminen, tai mallistosta poistetun vaatteen loyta-
minen. Monelle my0s tavarasta eroon paaseminen tuo helpotuksen tunnetta ja tyydytysta.

Aarrelabel voi hyodyntaa naita teemoja second-hand- myynnin markkinoinnissa.
Joustava kokeilu ja kiertotalouden kehittaminen osana liiketoimintamallia

Aarrelabelin valttikortti brandin oman kiertotalouden lisaamisessa onkin vaatteiden kestava
laatu, joka on omiaan second-hand- myynnille. Taman opinnaytetyon pohjalta Aarrelabel voi
suunnitella huolella uuden liiketoimintamallinsa, joka perustuu yrityksen ja asiakkaiden toi-
mien kartoittamiseen ja ymmartamiseen koko prosessin aikana. Uuden toimintamallin kevyt
kokeilu ketteria menetelmia kayttaen sallii toimintamallin testaamista ja muokkaamista pa-

lautteen pohjalta. Laadukkaat ja vastuulliset suomalaiset brandit, kuten Aarrelabel, voivat



olla edellakavijoita kiertotalouden lisaamisessa omassa toiminnassaan - kunhan kannattavat

lilkketoimintamallit siihen loydetaan.

Kehitysalue Kehitysehdotukset ja harkittavat asiat
Asiakkaiden aktivointi Vaatteita on oltava tarpeeksi myyntitapahtumalle, ja mieluiten parille tapahtumalle
vaatteiden palautukseen etukateen kerattyna:

- Asiakkaiden aktivointi digimarkkinointikampanijalla (tuuppauksena arvontoja postauksen
jakajille, alennusta postikuluista, 5€ lisattyna hyvitykseen, vaikuttajamarkkinointia
myyntitapahtumalle)

- Kuluttajan mielihyvan tuottamisen eri tasojen hyddyntaminen viestinnassa (léytéjen
tekeminen, vastuullinen valinta, tavarasta eroon pdaseminen)

- Yksittaisten online pop up myyntitapahtumien jarjestaminen ennen saanndéllisia
tapahtumia (mahdollista myos verkkokaupassa)

- Sample- tai second-quality- vaatteiden tai uusien palautettujen vaatteiden myynti osana
second-hand- myyntia

Instagram- myyntiin liittyvat  Missa hinnoittelu ja datankeruu tapahtuu?
toiminnot ja logistiikka Kuka hakee vaatteet varastolta?
Miten ja missa vaatteet valokuvataan?
Kuka viestittaa asiakkaiden kanssa, ja mihin kellonaikoihin?
Onko kuvissa vain yksi vai kaksi vaatetta?
Myydaanko vaatteet uudestaan Instagramissa jos eivat mene heti kaupaksi (helpompi
toteuttaa jos vain yksi vaatekappale kuvassa)?
Kuka pakkaa vaatteet ja lahettaa ne asiakkaille?
Missa myymatta jadneet vaatteet varastoidaan?

Yhteistydkumppanit Jos vaatteet eivat myy Instagram- stoorissa 24 tunnin sisalla, mitd myyntikanavaa
kaytetaan?
- Viedaanko yhteistyokumppanille myyntiin kivijalkakaupassa (Miela, Pukimo Pop Up,
Emmy Sokoksella, uusi yhteistydkumppani?)
- Miké vaikutus yhteisty6lla on kannattavuuteen (yhteistydkumppanin osuus, ylimaarainen
tydpanos ja kulut vs. yhteistyon tuoma lisaarvo)?
- Miten saadaan vaatteet toimitettua yhteistydkumppanille ja mika on siihen liittyva

kustannus?
Kannattavuuden Datan kerdaminen ja mittareiden kaytto:
varmistaminen - Datan kaytto tuotekehityksessa ja sen rahallinen arvo brandille

- Liikevaihto ja liikevoitto second-hand- myynnista

- Seurannan ja asiakasuskollisuuden kasvu

- Brandiarvon kasvu

- Mahdollinen positiivinen vaikutus uusien vaatteiden myyntiin

- Jos yhteistyokumppani hoitaa jalleenmyyntia, liikevoiton jako kumppanin kanssa

Yhteisollisyyden Some-tapahtumien tai fyysisten tapahtumien jarjestaminen (esim. jalleenmyyjan
kehittdminen ja sosiaalinen  kivijalkakaupassa tai vuokratussa tilassa), tapahtumien mainostaminen some-vaikuttajan
media tililla, seuraajien aktivointi sosiaalisen median tileilla (informatiiviset postaukset,

pikakyselyt, tietovisat)
- Instagramissa myymatta jadneiden second-hand- vaatteiden myynti mahdollista
fyysisesséa tapahtumassa

Hyvityksen muoto ja Sopiva markkinointiviestinta, jolla korostetaan vaatteiden kayttokertojan ja

vastuullinen viestinta kayttajamaarien lisadmista, vastuullista kuluttamista ja dopamiiniostosten valttamista.
Onko mahdollista lahjoittaa hyvityksen maara hyvantekevaisyyteen uuden tuotteen
ostamisen sijasta (esim. hiilijalanjaljen vahentamiseen)?

Taulukko 6 - Kehitysehdotuksia ja harkittavia asioita (Instagram- myynti)
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Kéytet

jen Aarrelabelin vaatteiden myynti

kivijalkakaupassa - asiakkaan kokemus
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Maija haluaa myyda kaytettyja vaatteitaan.
Hénelld on my&s pari Aarrelabelin
vaatetta, joita hédn ei enaa tarvitse.

Maija loytéa palautusohjeet Aarrelabelin
verkkosivuilta ja vertailee palautusvaihtoehtoja:
kivijalkakauppaan tai postitse. Han tayttaa

Maija saa tietaa etta kaytettyja Aarrelabelin
vaatteita on mahdollista myyda
kivijalkakaupan kautta.

Aarrelabel
hitps fiaarrelabel com  §

\.
|4‘

palautuslomakkeen.

Maija tarkistaa vaatteiden kunnon, ja

mahdollisen hyvityksen maaran verkkosivuilta.

Han pakkaa vaatteet, kirjoittaa lapulle
yhteystietonsa ja laittaa lapun pakettiin
vaatteen kanssa. Maija vie paketin Postiin.

Maija saa Aarrelabelin lahjakortin hyvityksena Maija tilaa uuden vaatteen lahjakortilla
vaatteista sahkopostitse kaksi vilkkoa Aarrelabelin verkkokaupasta.
my&hemmin. Lahjakortti kelpaa Aarrelabelin

tuotteisiin verkkokaupassa. Jos Maija olisi

palauttanut vaatteen Lempéaalan Pukimoon,

hén olisi saanut lahjakortin likkeeseen.
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