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Karhulla on pitka historia kenk&avalmistajana, mutta sitd ei tunnisteta viela paljoa muu-
alla maailmassa, kuin Suomessa. Tahan on kuitenkin tulossa muutos, silla Karhu on
harkitsemassa uutta aluevaltausta: Yhdysvaltoja.
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kissa asuvat henkil6t Karhusta ja onko heilld mielenkiintoa kenties ostaa Karhun ken-
kia. Tutkimus toteutettiin kyselytutkimuksena Google Formsin avulla.

Asiasanat

Karhu, sneakerkulttuuri, vienti




Abstract

Author(s) Type of publication Published
Haaman, Jani Bachelor’s thesis Autumn 2019
Number of pages
31
Title of publication
Export plan
Case: Karhu

Name of Degree

Bachelor of Business Administration

Abstract

Karhu is a Finnish shoe brand. They take lot of inspiration from Finnish nature and
Finnish athletes like legendary runner Paavo Nurmi. Karhu has a long history in mak-
ing shoes, but it is not recognized almost anywhere else than in Finland. This is about
to change because Karhu is planning a new breakthrough: market of the United
states.

Taking things to United states is not an easy thing and it contains lot of possible risks.
For example, there can happen something while delivering the products or Karhu’s
shoes might not be as big success in the US as expected. You can and you should
prepare for these risks. One of the ways to prepare was to do a study. This study was
made to get answers about what American sneakerheads thought about Karhu’s
shoes.

The shoe market of the US is much larger than anywhere else in the world. If Karhu
gets enough recognition there, it might open a lot of new doors to them. They might
get big celebrities like athletes or musicians to do collaborations with them. This
would lead to even more recognition and revenue for Karhu.

The study was concluded as a quantitave survey which goal was mapping the already
existing situation with as many responders as possible. Surveys target was to know
does Americans, especially New Yorkers know about Karhu and are they perhaps in-
terested to buy shoes from Karhu. Survey was concluded with Google Forms.
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1 JOHDANTO

Opinnaytetyoni aiheena on vientisuunnitelma ja sen tarkoitus on suunnitella case-yrityk-
sen tuotteiden vientid Yhdysvaltoihin. Case-yritys tassé tydssa on Karhu. Karhu tenna-
reita, joihin otetaan paljon vaikutteita erilaisista suomalaisista asioista, kuten luonnosta,
urheilijoista ja designista. Vaikka kyseessa on suomalainen brandi, valmistetaan lahes
kaikki kenkamallit joko Vietnamissa tai Kiinassa.

Tama aihe valikoitui siitd syysta, ettd ns. "sneakerkulttuuri’ eli tennarikulttuuri on lahella
sydantani ja minusta olisi hienoa saada myds suomalaisia kenkabréndeja suuremman
yleison tietoisuuteen ympéari maailmaa. Mik& tAma sneakerkultturi sitten oikein on? Itse
selittéisin sen niin, etté se on sellainen yhteiso, joka on kiinnostunut katumuodista ja eten-
kin erilaisista kengista. Nailla henkil6illa voi olla usein suuriakin kokoelmia harvinaisia ken-
kia, joita he sitten voivat vaihtaa tai myyda toisille harrastajille. Tama on lahtdisin alun pe-
rin Amerikasta, mutta vuosien saatossa se on levinnyt myés muualle maailmaan. Karhu
on valmistanut kenkia jo todella kauan, mutta se ei ole viela hirvean suosittu muualla kuin
Suomessa. Tasta syysta halusin tehda taméan tyon ja selvittaa, olisiko Karhulla mahdolli-
sesti markkinapotentiaalia myds Euroopan ulkopuolella. Tehokkain vaihtoehto olisi lahted
Amerikkaan, koska siella on suuret markkinat verrattuna Suomeen ja Eurooppaan, seka
uusia potentiaalisia asiakkaita. Tahan uuteen aluevaltaukseen voi kuitenkin sisaltya ris-
keja liittyen esimerkiksi kuljetuksiin seka markkinointiin. Kayn naita riskeja viela tarkemmin

[&pi myohemmin tassa tydssa.

Tutkimuksen suoritan erdaéssa ryhmassa, jonka jasenet harrastavat kenkien kerailya ja nii-
den vaihtamista seké jalleenmyyntia toisille harrastajille. Tutkimuksessa selvitetdaén alus-
tavasti, millaista kiinnostusta heilla on Karhun kenkia kohtaan ja olisivatko he jopa kiinnos-
tuneita hankkimaan Karhun kenkia. Tutkimuksen tarkoituksena on kartoittaa alustavasti

Karhun markkinapotentiaalia Yhdysvalloissa.



2 SWOT-ANALYYSI JA KANSAINVALISEN KAUPAN RISKIT

2.1 SWOT-analyysi

Taulukko. 1 SWOT-analyysi

S

Aikaisempaa vientié ja kokemusta Euroo-

pasta.

Osa tarvittavista asiakirjoista yms. vientiin

liittyen 16ytyy jo entuudestaan.

Karhun designit ovat omanlaisiaan ja ker-

tovat suomalaisuudesta

w

Ei aikaisempaa kokemusta viennista Yh-

dysvaltoihin.

Verrattaen pieni brandi verrattuna esim. Ni-

keen ja Adidakseen.

Vahan tunnettavuutta Suomen ja Euroo-

pan ulkopuolella.

O

Yhdysvalloissa todella suuret markkinat ja

lisda potentiaalisia asiakkaita.

Samanlaisia kenkia ei 16ydy vield Yhdys-
valtojen markkinoilta. (Lahin kilpailija Sau-

cony)

T

Mahdollisuus jaada niin sanotusti isompien

jalkoihin.

Ihmiset eivat kiinnostu tarpeeksi Karhun

kengista.

Jokin voi menna pieleen kuljetuksissa yms.

Kuten ylempaa huomaa (taulukko 1), tdssa tapauksessa on paljon mahdollisuuksia onnis-

tumiseen, mutta myo6s asioita, jotka voivat epaonnistua tai vaikeuttaa markkinoille paasya.

Karhun vahvuuksia ovat sen aikaisempi kokemus viennista Euroopan sisalla ja sen uniikit
designit muihin verrattuna. Karhulta I6ytyy jo aikaisempaa kokemusta viennistad, mista on
varmasti hyotya. Heilta 16ytyy myo6s jo ennestddn osa tarvittavista asiakirjoista. Suurin
hyoty heille on kuitenkin juuri kokemus viennista. Yhdysvaltoihin vietdessa tavaraa, tulee
paljon uusia asioita, joita taytyy ottaa huomioon. Kayn viela tarkemmin [&pi naita asioita
kappaleessa, jossa kasittelen vientid Yhdysvaltoihin. Lisaksi Karhun suunnittelemat ken-
gat ovat todella erilaisia verrattuna muihin kenkavalmistajiin. Kaikissa Karhun kengissa on

pala suomalaisuutta, mik& erottaa ne muista valmistajista juuri oikealla tavalla. (Karhu

2019.)




Karhun heikkouksia ovat heidéan pieni tunnettavuutensa Euroopan ulkopuolella, pieni koko
ja kokemattomuus Yhdysvalloissa. Kaikkein parhaiten Karhu tunnetaan totta kai Suo-
messa. Taman liséksi he ovat saaneet hyvin nékyvyyttda myds Euroopan muissa maissa,
muttei vield Yhdysvalloista. Tasté voi tulla ongelmia, mikéli kukaan ei tieda Karhun ole-
massaolosta heidan paassaan. Ihan taysin tuntematon Karhu ei kuitenkaan amerikkalai-
sille ole. Esimerkiksi super- suosittu Kanye West on vuonna 2017 néhty kayttavan Karhun
kenkia. Tama kyseinen asia teki silloin piikin Karhun kenkien myyntiin ja heidan sosiaali-
set mediat saivat todella paljon lisda seuraajia/ndkyvyytta. Toinen Karhun ongelmista on
sen pieni koko verrattuna vaikkapa Adidakseen. Karhu ei mitenk&én pysty samanlaiseen
tuotantoon, joten ainut vaihtoehto on tehda eksklusiivisempia julkaisuja. Télla tavoin voi-
daan myo6s saada aikaiseksi lisdd mielenkiintoa kenkaa kohtaan. Mikali kenki&a on vain ra-
jallinen maara, ihmiset haluavat saada katensa niihin. He haluavat niin sanotusti kuulua
niihin harvoihin henkildihin keneltd kenk&pari [0ytyy, jolloin sinulla on jotain mité kaikilla ei
ole. Viimeisena heikkoutena mainitsin kokemattomuuden Yhdysvaltojen suhteen. Vaikka
heilld on jo kokemusta Eurooppaan viennista ja niiden markkinoista, niin Yhdysvaltoihin
viedessa tulee paljon uusia asioita, jotka tulee ottaa huomioon. Téllaisia ongelmia ovat
esimerkiksi mita kaikkea tulee ottaa huomioon kuljetuksissa Atlantin yli ja tullien suhteen.
(Karhu 2019.)

Seuraavaksi vuorossa on Karhun mahdollisuudet Yhdysvaltojen markkinoilla. Suurin mah-
dollisuus on totta kai aivan valtava uusi markkina-alue ja miljoonia uusia mahdollisia asi-
akkaita. Mikali kaikki sujuu ilman suurempia ongelmia ja Karhun kengat saavat hieman il-
maa siipien alle, niin silla on erinomainen mahdollisuus kasvaa suuremmaksi yritykseksi ja
nain lisata sen tunnettavuutta seka liikkevaihtoa. Sneakerkulttuuri, suomeksi tennarikult-
tuuri on alun perin lahtenyt Yhdysvalloista ja se on vasta muutamia vuosia sitten rantautu-
nut kunnolla Suomeen. Muualle Eurooppaan se on rantautunut jo hieman aikaisemmin.
Tassa yhteydessa sanonta "Amerikassa kaikki on suurempaa”, pitda paikkansa. Useat
ammattiurheilijat, artistit ja muut supertahdet tekevét yhteisty6ta suurten kenkavalmista-
jien kanssa ja julkaiset ns. yhteistydkenkid, mitka yleensa myyvat kuin haka. Mikali saat
kasiisi téllaisen kenkaparin ja paatat myyda sen eteenpain, voit tehda paljon rahaa, joskus
jopa useita tuhansia euroja. Koska Karhu ei voi kokonsa puolesta kilpailla suurempien
kenkavalmistajien kanssa jokaiseen kauppaan paasysta parhaille hyllypaikoille, on sen
tehtava juuri tallaisia rajallisia julkaisuja vaikkapa yhteistydssa jonkin henkilon tai yhtion
kanssa. Toinen Karhun mahdollisuuksista on sen ainutlaatuisuus. Yhdysvaltojen markki-
noilla ei ole samanlaista kenkavalmistajaa kuin Karhu. L&hin ja luultavasti kovin kilpailija

Karhulle on Saucony. heidan kenkansé on lahin vastine Karhun tennareille. (Karhu 2019.)



Viimeisena viela vaarat, mita voi liittya Yhdysvaltoihin vientiin ja markkinoille paasyyn.
Paaongelmat mita listasin ovat isompien valmistajien jalkoihin jadminen, menestyksen
puute seka mahdolliset ongelmat kuljetuksissa. Isompien jalkoihin jaamisella on todella
iso vaikutus siihen, menestyisikd Karhu Amerikan markkinoilla vai ei. Isommilla valmista-
jilla on paljon enemman resursseja hankkia esimerkiksi urheilijoita ja julkisuuden henki-
I6ita tekemaan yhteisty6ta heidan kanssaan, minka vuoksi Karhun olisi saatava paljon na-
kyvyyttd, jotta se menestyisi. Myos kuljetuksissa on paljon asioita, mitka voivat mahdolli-
sesti menna pieleen. Kengét voivat hajota tai hukkua kuljetusten aikana, jolloin niista ei
tule myyntia. Sen liséksi tullien kanssa voi tulla ongelmia, mikali esimerkiksi jotkin tarvitta-

vat paperit on unohdettu tehda tai ne on tehty vaarin.
2.2 Kansainvalisen kaupan riskit

Vientiin sisdltyy myds mahdollisia riskeja, jotka taytyy ottaa huomioon. Suurimmat riskit
liittyvat tavaroiden vahingoittumiseen tai haviamiseen kuljetuksen aikana. Taméan lisaksi
tavaran vastaanottaja voi pahimmassa tilanteessa jattdd maksamatta, tai vaatia jonkin-
laista korvausta, mikali tavarat esimerkiksi mydhastyvat sovitusta aikataulusta tai kuljetuk-
sesta puuttuu jotakin. Kayn seuraavaksi lapi viela tarkemmin, mita kaikkea naihin riskeihin

VOi siséltya.

Ehdottomasti suurin vientiin liittyva riski on tavaran vahingoittuminen kuljetuksen aikana.
Tavaraa siirrelldan jonkin verran ajoneuvoista toiseen, joten siind on mahdollisuus, etta
jokin lava esimerkiksi kaatuu ja osa tuotteista vaurioituu jotenkin. Liséksi voi kdyda myos
niin, etta lavoja ei ole kiinnitetty tarpeeksi hyvin, jolloin ne paasevat liikkumaan kuljetusten
aikana ja tastakin voi syntya vaurioita. Kun kengat pakataan niiden laatikoihin, niin silla ta-
voin saadaan myds hieman ehkaistyd mahdollisia vaurioita. Yleensa vain laatikko karsii
vahinkoa kuljetusten aikana, mika ei yleensa haittaa asiakasta. Myos se on mahdollista,
ettd tavaraa hukkuu kuljetusten aikana, tai lahtdpaassa on vahingossa pakattu vaaria tuot-
teita oikeiden tilalle. Tallaisissa tilanteissa nama yleensa korvataan asiakkaalle. Minusta
tama on hyva ja reilu tapa, koska silla tavoin saadaan asiakas pysymaan mahdollisimman

tyytyvaisena ja han luultavasti haluaa tehda yrityksen kanssa kauppaa viela jatkossakin.

Toinen mahdollinen riski on se, etta asiakas jattaa maksamatta viedyt tuotteet, mutta tama
on todella harvinaista. Lisaksi on mahdollista, ettéa asiakkaalle ja yritykselle voi tulla eri-
mielisyyksida maksusta. Tallaisia tilanteita voi aiheutua esimerkiksi siita, jos tavarat saapu-
vat myOdhassa tai lasti on jotenkin puutteellista. Mikali tassa tilanteessa Karhulla olisi epai-
lyksia toisesta yrityksesta, olisi hyva tehda hieman tutkimustyo6ta ja selvittaa, onko yritys

luotettava kauppakumppani. Nama yritykset, johon Karhun kenkid on suunniteltu vietavan,



ovat mielestani taysin luotettavia. Kyseessa on suhteellisen isoja kauppaketjuja, joiden
kanssa on luotettavaa tehda kauppaa.



3 MARKKINAT YHDYSVALLOISSA

Tassa kappaleessa kayn tarkemmin lapi, mité kaikkea tulee ottaa huomioon, kun lahde-
tédan suunnittelemaan markkinointia vientimaassa. Téarkeita asioita ovat esimerkiksi,
kuinka tuotetta aletaan mainostamaan ja ketka kuuluvat Karhun kohderyhmé&an. Kun koh-
deryhmat on saatu valmiiksi, on mainonta paljon tehokkaampaa ja kohdennettua. Kun
kaikki tAma on tehty, taytyy vield tutkia jatkuvasti markkinatilannetta seka erilaisia tren-
deja. On tarkeaa pysya niin sanotusti aallon harjalla ja tietdd, mitka trendit ovat nousussa

ja mitka laskussa talla hetkella.

Yhdysvallat on todella suuri markkinavaltaus Karhulle, joten kaikki tulisi hoitaa niin hyvin
kuin vain mahdollista heti ensimmaisellad kerralla. Karhulla on omanlaisensa tyyli tenna-
reissa, joten muista erottuminen ei tule olemaan ongelma. Suurimmat ongelmat ovat Kar-
hun pieni koko ja sen rajalliset resurssit kenkien tekoon seka se, etté sita ei viela tunneta
hyvin Yhdysvalloissa. Nama asiat pystytaan selattaméaan oikeanlaisella brandayksella ja

oikein kohdistetulla markkinoinnilla.
3.1 Markkinatilanteen ja trendien kehitys

Tamanhetkinen markkinatilanne Karhun kenkien myyntia ajatellen on hyva. Yha useampi
nuori on kiinnostunut kenkien keréilysta ja heidan maara tulee varmasti myos kasvamaan
jatkossa. Vaikka kilpailua markkinoilla on jo jonkin verran, uskon, etta karhulle 16ytyy oma

jalansija my6s Yhdysvaltojen markkinoilta.

Tama trendi on saapunut Eurooppaan vasta noin viisi tai kuusi vuotta sitten, joten se tulee
varmasti viela kasvamaan valtavasti suuremmaksi. Yhdysvalloissa tama trendi on ollut jo

pidemman aikaa, mutta se ei ole vielakdan saavuttanut huippuaan. Tama johtuu siita, etta
yha useampi huippu-urheilija tai julkisuuden henkild padsee tekemaan yhteistyota kenka-

valmistajien kanssa ja julkaisemaan omanlaisensa kenkéaparin tai malliston.

Suurimpia nimia talla hetkella ovat esimerkiksi Kanye West ja hdnen Yeezy-mallistonsa,
joka on tehty yhteistytssa Adidaksen kanssa seka Pharrell Williamsin Human race-mal-
listo samaisen valmistajan kanssa. Vastaavasti Nike on tehnyt yhteistyota esimerkiksi
Christiano Ronaldon kanssa, seka muotibrandi Off-Whiten paasuunnittelija Virgil Ablohin
kanssa tehty Nike x Off-White kenkamallisto. (Karhu 2019.)



3.1.1 Kohdemaan markkinapotentiaali, hintataso seké jakelutie

Yhdysvaltojen markkinapotentiaali on valtava verrattuna esimerkiksi Suomen markkinoi-
hin. Jopa Eurooppaan verrattaessa sen potentiaali on todella paljon suurempi. Tama joh-
tuu siita, etté4 Yhdysvalloista 16ytyy paljon suurempi maara haluttua kohdeyleis6a, kuin
mistaan muualta maailmasta. Harvinaisten kenkien keraily ja jalleenmyyminen on lahtenyt
alun perin Yhdysvalloista, josta se on levinnyt Aasian kautta Eurooppaan sek& muualle
maailmaan.

Tallaisten kenkien hintataso Yhdysvalloissa on melko samanlainen kuin Euroopassa ja
Suomessa. Kenkien hinnat ovat hieman kalliimpia kuin Suomessa, mutta osa siitéd johtuu
dollarin ja euron suhteesta. Esimerkiksi 160 euron kenk& Suomessa maksaisi luultavasti
Yhdysvalloissa noin 170-175 euroa. Tallaisten harvinaisempien kenkien hinnat pyorivat
usein lahempana 200 euroa, mik& on Karhulle hyva, silla heidan kenkansa eivét ole aivan
niin hintavia. Tastd on myos heille kilpailuetua, mik& antaa heille paremman sauman péar-

jata Yhdysvaltojen markkinoilla isompien valmistajien kanssa.

Jakelutiella tarkoitetaan sita, mita kautta tassa tapauksessa Karhun kengat siirtyvat heilta
asiakkaalle. On siis valittava, halutaanko kayttéda suoraa vai epasuoraa jakelutietda. Karhun
taytyy valita, alkaako se myymaan itse kenkiaan Amerikassa, vai alkaako se tekemaan
yhteisty6ta jalleenmyyjan tai -myyjien kanssa. Muita vaihtoehtoja voi olla esimerkiksi verk-
komyynti, popup-myynti seka erilaisissa kenkdmessuilla tehtava myynti. Lisaksi heidan
taytyy selvittdd, kuka hoitaa asiakaspalvelun ja kuinka jalleenmyyjan kayttdminen vaikut-
taa asiakaskokemukseen ja muihin samanlaisiin asioihin. (Merildinen, 2018.) Minun mie-
lestani fiksuin vaihtoehto olisi lahted myymaan tarkasti valittujen jalleenmyyjien kanssa.
Paras vaihtoehto olisi, jos Karhu péaasisi esimerkiksi sellaisiin kauppoihin kuin Stadium
Goods ja Foot Locker. Naista kaupoista 16ytyy useiden eri brandien tuotteita ja Karhu so-
pisi heidan valikoimaansa erinomaisesti. Lisaksi on tarkedd muistaa aikaisemmin mainit-
semani muut jakelutiet. Kenkamessut ovat Amerikassa todella iso juttu ja niitd jarjestetaan
kymmenia vuosittain ympari Amerikkaa. Liséksi popup-myymalan jarjestaminen esimer-
kiksi jonain viikonloppuna toimii erinomaisesti. Verkkokauppa Karhulta 16ytyy jo entuudes-
taan, mutta siihen tulisi lisdtd mahdollisuus tilata kengat my6s Euroopan ulkopuolelle. Mi-
kali Karhun suosio kasvaa tarpeeksi suureksi, voi olla kannattavaa avata myds oma Kkivi-

jalkakauppa esimerkiksi New Yorkiin tai johonkin muuhun suureen kaupunkiin.



3.1.2 Hinnoittelu ja sen kayttaminen kilpailukeinona

Karhun kenkien hinnat vaihtelevat Suomessa 85 eurosta 140 euroon riippuen siita, mista
mallista on kyse. Jollekin tdma voi tuntua paljolta yksista kengistd, mutta kerailij6ille hinta
ei ole kovin suuri. TAma johtuu siitd, ettd monet kerdilijat ovat valmiita maksamaan joista-
kin kengista useita satoja, jopa tuhansia euroja. Lisdksi Karhun kengat ovat laadukkaasti
ja hyvista materiaaleista valmistettuja, joten ne kestavat kayttéa pidemman aikaa. Karhun

kenkien hinnat ovat siis hyva kilpailukeino uusilla markkinoilla.

Talla hetkella, kun kirjoitan taté tyota, niin yksi euro on saman arvoinen kuin 1.1 dollaria.
Tama tarkoittaa sitd, ettéa kun kenkid l1ahdetaan vieméan Yhdysvaltoihin, niin niiden hinta
ei tulisi nousemaan kovin paljoa. Nailla kursseilla mitattuna kenkien hinnaksi tulisi noin 90-
150 dollaria. Tahan on kuitenkin pakko lisata pieni lisdhinta, jotta kaikki kuljetuksen yms.
kulut saadaan korvattua. Minusta kohtuullinen ja kilpailukykyinen hinta olisi 100-160 dolla-
ria kenkamallista riippuen. Ta&ma ei ole ollenkaan hassumpi hinta, silla esimerkiksi aikai-
semmin mainitsemani Yeezy-malliston kengat maksavat vahintaan 220 euroa. Toinen
hyvé vertailukohde on Yhdysvalloissa todella suosittu Jordan brand. Heidan kenkénsa
maksavat 160 eurosta 230 euroon riippuen siitd, mika malli on kyseessa. Naihin vertail-
lessa Karhun hinnat ovat melko edullisia, mika antaa heille tarvittavaa apua kilpailukeinoi-
hin.

3.2 Kohderyhmat

Karhun kohderyhmaan voi kuulua kuka tahansa, joka on kiinnostunut muodista tai tenna-
reista. Tallainen henkilo voi olla mies, nainen, vauva tai vaari. Taméan vuoksi on tarkeaa
tarkentaa jonkin verran kohderyhméa. Jos kohderyhmaa ei valita, tulee mainonnasta se-
kavaa ja se ei puhuttele ketaan. Jos taas kohderyhmaksi valitaan vaara yleiso, ei siitd tule
niin paljoa kauppaa verrattuna siihen, miten paljon enemman kauppaa olisi tullut, jos oltai-
siin valittu kohderyhma paremmin. (Ruostetsaari 2018.) Talla hetkella sneakerkulttuuri on
todella suosittua 13-25 vuotiaiden keskuudessa, joten mina valitsisin heidat tarkeimmaksi
kohderyhméksi. Esimerkiksi vuonna 2018 kaikista Niken asiakkaista kaksi kolmasosaa oli
14-22 vuotiaita miehid (Lee 2018). Taman lisaksi ottaisin aluksi viela tarkemman kohde-
ryhman, koska Karhun resurssit eivat riitd ainakaan toistaiseksi valtavaan massatuotan-
toon. Tasté johtuen valitsisinkin ensin tennarikulttuurista todella kiinnostuneet nuoret aikui-
set ja joitakin amerikkalaisia sneakervaikuttajia kohderyhméksi. He voisivat mainostaa ja
promota Karhun kenki& heidan sosiaalisissa medioissa, kuten Instagramissa ja YouTu-

bessa.



Kohderyhmana tennareiden kerailijat ovat karhun nakdkulmasta hyvia asiakkaita. Kovim-
mat kerailijat ovat valmiita olemaan poissa koulusta tai tydpaikalta jos samaan aikaan tu-
lee jokin heité kiinnostava kenk&julkaisu (Hiebert 2018). Halutuimmat kenk&julkaisut me-
nevét yleensa kuin kuumille kiville ja ne myyd&an loppuun joskus jopa minuuteissa. Ta-
man vuoksi useat kerdilijat ovat valmiita jonottamaan, vaikka koko yon, jotta he saavat
edes mahdollisuuden ostaa kyseiset kengat. Jos Karhu onnistuu saamaan aikaiseksi tal-
laisen efektin, heille tulee riittAmaan asiakkaita.

3.3 Mainonta

Tennareiden keradilijat seuraavat todella paljon erilaisia kanavia ja vaikuttajia sosiaalisessa
mediassa. He tutkivat eri verkkosivuilta, milloin jokin kenka julkaistaan ja mista kaupasta
ne saa hankittua. Tasta syysta Karhun kannattaakin panostaa some-markkinointiin perin-
teisen markkinoinnin ja mainonnan sijasta. Kanavat, joihin Karhun kannattaa keskittya,
ovat YouTube, Instagram seka erilaiset kenkablogit. Naista paras ja suurimman yleison

saavuttava kanava on YouTube.

Aikaisemmin mainitut vaikuttajat ja heidan somekanavansa ovat hyva mainontakanava,
koska heilla voi olla jopa useita miljoonia seuraajia etenkin Yhdysvalloissa. Karhu voi esi-
merkiksi lahettaa heille pian julkaistavan kengan ilmaiseksi etukateen ja vaikuttaja tekee
videon siitd. Tama ei kustanna Karhulle lahes mitdan ja sen vaikutus voi olla aivan val-

tava.

Karhun taytyy mydskin panostaa omiin somekanaviinsa ja niiden paivittamiseen aktiivi-
sesti. Siséllon tulisi olla oikeasti kiinnostavaa ja laadukasta, etenkin asiakkaiden mielesta.
Tama onkin hyva pitaa mielessa, silla tuotettu sisalté on asiakasta varten, eika yritysta
varten. On tarkeaa tuottaa jotakin hyotya asiakkaalle, ei ainoastaan tuputtaa tuotetta
heille. Kaikkea materiaalia ei kannata mydskaan laittaa vain yhdelle kanavalle, vaan sita
kannattaa jakaa ja aikatauluttaa eri kanavien kesken. Sama julkaisu voidaan julkaista esi-
merkiksi kahdella eri kanavalla, jolloin sen nakyvyys kasvaa ja useampi ihminen nakee
sen. Aikatauluttaminen onnistuu helposti tekemalla jonkinlainen julkaisukalenteri. (Komu-
lainen 2018). Tassa alla (taulukko 2) esimerkki, milta julkaisukalenteri voisi nayttaa uuden

kenkamallin julkaisuviikolla.



Taulukko 2. Julkaisukalenteri

Kanava Ma Ti Ke To Pe La
Karhun uuden mallin jul- Léhes lop-
WWW-Sivut kaisu puun-
myyty

YouTube mainosvideo vaikutta-

jien videoi-

den jul-

kaisu
Facebook julkaisu julkaisu
Instagram kuva kuva kuva kuva

10

Yksi some-mainonnan hyvista puolista on se, etta sen tuottaminen ei maksa paljoa. Sisal-

I6n tuottamien Karhun omille kanaville ei maksa muuta, kuin julkaisijan aikaa. On kuiten-

kin mahdollista my6s ostaa mainoksia eri sosiaalisen median sivuille, kuten Facebookiin.

Nailla maksetuilla mainoksilla yritys saa kohdennettua mainoksensa paremmin ja suurem-

malle yleisélle. Tasta johtuen myds Karhun omat somekanavat saavat lisaa kavijoita ja
nakyvyytta.
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4 VIENTI YHDYSVALTOIHIN

Tassa kappaleessa kayn lapi, mitd kaikkea tulee ottaa huomioon Yhdysvaltoihin vietdessa
tavaraa. Vertailen erilaisia kuljetusmuotoja ja valitsen niistd parhaan vaihtoehdon. Taman
lisdksi kerron mahdollisista riskeistéa, mita esimerkiksi paketin kuljetuksen aikana voi ta-
pahtua seka erilaisista asiakirjoista, jotka tulee ottaa huomioon ennen kuin tavaraa lahde-

tédan kuljettamaan.

Opiskeluni ovat painottuneet hyvin pitkalti logistiikan ja kansainvalisen kaupan ympérille ja
uskonkin, etta niista tulee olemaan hyotya taman kappaleen teossa. Tavaran kuljetukseen

liittyy palion enemman asioita, kuin voisi kuvitella, kuten tédssa kappaleessa selvida.
4.1 Kilpailutilanne Yhdysvalloissa

Ennen kuin tavaraa ollaan lahddsséa viemaan toiseen maahan, on hyva selvittaa, etta tu-
leeko siind olemaan mitdan jarkea. Tahan vaikuttaa suuresti kilpailutilanne, eli 16ytyyké tu-
levilta markkinoilta jo samanlaisia tuotteita ja yrityksia sek& miten Karhu voisi mahdolli-

sesti erottua edukseen muista kilpailijoista.

Suurimmat kilpailijat Karhulle ovat ehdottomasti Nike ja Adidas. Muita huomioitavia kilpaili-
joita on esimerkiksi Vans, Puma seka Saucony. Kaikki nAma merkit ovat jo niin suosittuja,
ettei Karhulla ole mahdollisuutta poistaa niitd markkinoilta, joten sen on erotuttava niista
jollain tavalla. Tama ei ole ongelma, koska Karhun kengét ovat erilaisia muihin verrattuna.
Kaikkein suosituin naista merkeista on ylivoimaisesti Nike. Etenkin Niken omistama Jor-
dan brand on suosittu amerikkalaisten keskuudessa. Jordan on keskittynyt alun perin kori-
pallokenkiin, mutta ajan saatossa niiden suosio katumuodissa on kasvanut jatkuvasti. Air
Jordan onkin vaikuttanut varmasti eniten tdmanhetkiseen sneakerkulttuuriin verrattuna
muihin kenkavalmistajiin. Etenkin sen valmistamat mallit Air Jordan 1, 3 ja 4 ovat olleet to-

della suosittuja niiden julkaisusta lahtien, joista on noin 30 vuotta. (Michael 2018.)
4.2 Logistiikka

Seuraavaksi kayn tarkemmin [&api, mita kaikkea tulee ottaa huomioon logistiikkaan liittyen.
Vientiin liittyy yllattavan paljon erilaisia asioita, jotka tulee tehdé, ennen kuin tuote saa-
daan myyntiin Yhdysvaltojen maaperélle. Kayn téassa kappaleessa viela tarkemmin lapi,
mitd kaikkea on otettava huomioon. Naita asioita ovat esimerkiksi kuljetusmuodon valinta,

tarvittavat tullaukseen liittyvat asiakirjat seka mahdolliset riskit ja kuinka suojautua niilta.

Logistiikalla tarkoitetaan yleensa tavaroiden kuljetusta ja varastointia, mutta se voi myos

tarkoittaa materiaali-, raha- ja tietovirtojen hallintaa. Logistiikan pohjimmaisin tarkoitus on
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luoda arvoa yritykselle seké asiakkaalle. Tatd arvoa luodaan materiaalin, tiedon ja paa-
oman tehokkaalla hallinnalla. Muita tarkeitd osa-alueita ovat asiakaslahtéisyyden, luotetta-
vuuden ja lapindkyvyyden turvaaminen. Hyvin hoidetun toimitusketjun hallinta on myés Kil-
pailuetu yritykselle. Tasta syystd Karhun kannattaakin panostaa toimitusketjun sujumi-
seen, koska se tarvitsee kaiken mahdollisen kilpailuedun, kun se lahtee viemaan kenkia
Amerikkaan. (Logistiikan maailma 2011, 179.)

Tarkeimpia logistiikan trendeja ovat talla hetkella tavaran nopea liikkuminen seka luotta-
mus ja lapindkyvyys toiminnassa. Nykyaan yrityksilla on hyvia tytkaluja naihin, kuten jot-
kin tietotekniset ratkaisut ja séhkdiset jarjestelmat. Naiden avulla asiakas pystyy esimer-
kiksi seuraamaan lahetyksensa etenemisté reaaliajassa ja yritys pysyy paremmin kartalla
siitd, paljonko silla on tavaraa varastossa tai mita kaikkea se on lahettényt ja kenelle. Toi-
mitusketjut sisdltavat yleensa useita vaiheita. Jos néissd sddstetdan edes hieman aikaa
esimerkiksi aikaisemmin mainituilla sahkaisilla jarjestelmilld, niin jo pienella ajansaastolla

voi olla iso vaikutus tulokseen ja toimintaan. (Logistiikan maailma 2011, 186.)

Karhulla on jo aikaisempaa kokemusta viennistd Euroopan sisalla seka hieman Aasiasta.
Naista on ehdottomasti hyotya, kun lahdetddn suunnittelemaan vientia Yhdysvaltoihin.
Mukaan tulee kuitenkin paljon uusia asioita, joiden kanssa on oltava tarkkana. Esimerkiksi
tullaukseen liittyvia asiakirjoja tulee jonkin verran lisda ja kaikki vietavat tavarat tulee mer-
kita tarkemmin kuin Euroopan sisdisissa kuljetuksissa. Naista kerron tarkemmin 4.2.2 kap-

paleessa.
4.2.1 Kuljetusmuoto, pakkaus ja rasitukset

Kuljetusmuodoksi mina valitsisin lentorahdin. Valitsin taméan kuljetusmuodon, koska se on
nopein ja varmin vaihtoehto. Maanteitse kuljetus ei onnistu, koska Euroopan ja Amerikan
valilla on Atlantin valtameri. Toinen vaihtoehto olisi ollut meriteitse kuljetus, mutta en usko,
ettd se olisi hyva vaihtoehto. TAma johtuu siitd, etté kenkien paketit valmistetaan pahvista
ja huonoimmassa tapauksessa meren kosteus voisi vaurioittaa niita. Liséksi se on hi-
taampi vaihtoehto ja siihen voi sisdltya enemman riskeja. Jatkokuljetus lentoasemalta voi-
daan tehda rekalla tai jollain muulla kuljetusajoneuvolla New Yorkiin tai johonkin muuhun
kaupunkiin tarvittaessa. Kuljetuksen hoitaa Yhdysvaltojen paédssa UPS. Lentorahtia varat-
taessa taytyy muistaa, ettd lahetyksille varataan tilaa joko kuutioittain tai kiloittain. Lisaksi
lentorahtiin lisataan polttoainelisa, joka vaihtelee sen mukaan, milta lentoasemalta se on
l&htenyt ja mille asemalle se on tullut. Tavaran saavuttua kohdeasemalle, veloitetaan siita

viela terminaalin kasittelykulut. (Varova 2019.)
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Kengéat pakataan ensin kenkalaatikoihin ja sen jalkeen niita voidaan lastata helposti suuria
maaria lavoille, jonka jalkeen niitéd on helppo kuljettaa suuria maaria kerralla. Talla tavoin
niitd on helppo siirtda lentokentilla koneisiin ja Yhdysvaltojen paassa siirtaé ne rekkoihin.
Kengissa tulee olla my6ds merkintd alkuperamaasta englanniksi, jotta ne paastetddn Yh-
dysvaltoihin, koska Yhdysvallat ei pida Euroopan unionia tullilittona (Laivauskasikirja
2019, 550). Jos kenkia tarvitsee varastoida esimerkiksi kaupan takahuoneeseen tai hei-
dan varastoonsa, ovat ne helposti saatavilla ja ne vievat mahdollisimman vahan tilaa va-

rastossa.

Kuljetusrasituksissa on otettava huomioon se, ettéd kenkien pakkaukset on tehty pahvista,
joten niitd ei voi pakata kuin tietyn maaran péaallekkain, jotta ne pysyvat ehjina. Kenkien

sdilytyslaatikot ovat kuitenkin sen muotoisia ja tarpeeksi kestavia, etta niitd on helppo pa-
kata lavalle suuriakin maarid. Kenkien omien pakkausten lisdksi ne voidaan pakata esi-

merkiksi 20 laatikon pahvilaatikoihin, jolloin ne kestavat enemman rasitusta verrattuna sii-
hen, jos ne olisivat vain pakattu paéllekk&in lavoille. (Logistiikan maailma 2019.) Normaa-
lien kuljetusmaarien ei pitaisi aiheuttaa ongelmia rasituksen suhteen. Kun kenkien laatikot

tehd&@an pahvista, on niiden kierratys myoskin helppoa.
4.2.2 Tullaus, viennin asiakirjat ja huolinta

Tarkein asia vientiin liittyen on se, etté kaikki tarvittavat asiakirjat ja tullaukseen liittyvat
asiat ovat kunnossa. Mikali nain ei ole, niin tavara ei paase liikkkumaan toiseen maahan.
Jos tavaraa vietdisiin ainoastaan Euroopan sisalla, olisi se paljon helpompaa. Tassa ta-
pauksessa vientimaana on Yhdysvallat, joten viennissa on otettava muutamia asioita huo-
mioon. Esimerkiksi tullaukseen tulee muutoksia ja erilaisia asiakirjoja tulee lisda. Suurim-
man osan naista kuitenkin hoitaa huolintayritys (Tulli 2019a). Huolintayrityksella tarkoite-
taan sellaista yritysta, joka jarjestaa kuljetuksia toisen yrityksen tai yksityisasiakkaan
omaisuudelle. Taman liséksi he huolehtivat tullauksesta seka vientiselvitysten tekemi-
sestd. Suurimpia huolintayrityksia ovat esimerkiksi UPS, Fed ex seka DHL. Kuten jo aikai-
semmin mainitsin, niin hyva huolintayritys tahan tilanteeseen olisi mielestani UPS, koska
etenkin Yhdysvalloissa heidan palveluitaan kayttaa iso osa yrityksista seka yksityisasiak-
kaista. He kuljettavat yli 19 miljoonaa toimitusta paivassa yli 200 maahan, joten mistaan
pienesta yrityksesta ei ole kyse (UPS 2019). Heidan kauttansa saa helposti seurattua,
missa pain kuljetus on talla hetkella menossa. Lisaksi he hoitavat kaikki tarvittavat asiakir-
jat, maksua vastaan tietenkin. Vaikka huolintayritys tekeekin suurimman osan paperi-
tydsta, niin Karhun tarvitsee joka tapauksessa tehda kauppalasku vahintddn kolmena kap-

paleena. Kauppalaskusta taytyy selvitd seuraavat asiat:



14

e myyjan taydellinen nimi, postiosoite, puhelinnumero seka pankkiyhteydet

¢ laskun antamispaiva ja juokseva tunniste

e myyjan viite, Y-tunnus

e oOstajan viite, tilauksen numero ja paivamaara

e tavaran vastaanottajan nimi ja postiosoite

e tavaran alkuperamaa seka maaramaa

e kuljetusta koskevat tiedot, kuten véline ja reitti

e toimituslauseke

e toimitustapa ja tavaroiden toimituspaiva, palvelujen suorituspaiva tai ennakkomak-
sun maksupéaiva

e maksuehto, -tapa seka hintatiedot sovitussa valuutassa

o tavarakollien merkit, numerot, lukumaara ja laji

e tarkka tavaramaaritelma

e tullinimike

e merkintd myynnin verottomuudesta, hinnanalennukset ja/tai mahdolliset lisdveloi-
tukset seka niiden perusteet

e viejan allekirjoitus, mikali ostomaan viranomaiset sen vaativat
(Laivauskasikirja 2019, 546; 559.)

Jos Karhu paattaisi itse tehda kaikki tarvittavat paperity6t, niin siita tulisi hieman suurempi
tydsarka. Jos he kayttavat huolintayritysta, on heidén ainoastaan annettava heille valtuu-
det hoitaa nama paperit kuntoon. Mikali kuitenkin paattaisivat tehda itse nama, niin ensin
heidéan pitaisi tehda tulliselvitys, koska tuotteita on tarkoitus lahtea viemaan EU:n ulkopuo-
lelle. Taman jalkeen he tarvitsevat poistumisvahvistetun luovutuspaatoksen. Tama johtuu
siitd, ettd EU:n ulkopuolelle vietdessa tavaraa, siita ei tarvitse maksaa arvolisaveroa. Ta-
man paatoksen voi tehda tullin verkkosivuilta. Tulli maarittda tullimaksun maaran sen saa-
mien ilmoitusten pohjalta tai sen itse hankkimien tietojen perusteella (tullilaki 304/2016
588). Naiden lisdksi on myds tehtava sama kauppalasku, kuin mika olisi tehty, vaikka he
olisivat kayttaneet huolintayritysta. Kauppalaskusta selvida tullitariffi, eli tullinimike, jonka

perusteella tulli maarittaa tullimaksun maaran. (Tulli 2019b.)
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5 CASE-YRITYS: KARHU

Tassa kappaleessa kayn lapi tarkemmin case-yritystani, joka on Karhu. Karhu valikoitui
case-yrityksekseni sen takia, koska halusin yhdistaa opinnaytetyéhoni pitkaaikaisen har-

rastukseni, eli tennareiden kerailyn.

He vievat kenkiaan talla hetkella Suomen lisaksi suurimpaan osaan Euroopan maista. He
eivat ole kuitenkaan lahteneet laajentamaan viela Euroopan ulkopuolelle, mink& vuoksi
paatin tehda vientisuunnitelman heille Yhdysvaltoihin. Yhdysvallat valikoitui sen vuoksi,

koska siella tdméa tennarikulttuuri on ihan toisella tasolla muuhun maailmaan verrattuna.
5.1 Yritysesittely

Karhu on yritys, joka on keskittynyt myymaan “sneakereita”, eli lenkkareita seka muita pu-
keutumiseen liittyvia tuotteita. Karhu on alkujaan suomalainen yritys, mutta vuodesta 2013
l&htien sen on omistanut Aresen perheyritys. Vaikka nykyiset omistajat ovat italialaisia, si-
jaitsee yritys Amsterdamissa. Parhaiten Karhun tuotteet ovat menestyneet odotetusti

taalla kotimaassa Suomessa. Seuraavia listalla ovat Japani, Italia, Ranska seka Hollanti.

Kuva 1. Paavo Nurmi pack & Laulujoutsen pack

Karhun kengissa kaytetaan aiheena todella paljon erilaisia asioita Suomeen liittyen. Esi-
merkiksi luontoa, designia ja urheiluhistoriaa. Tasta hyvia esimerkkeja ovat Paavo Nurmi
seka Laulujoutsen pack. Laulujoutsen pack julkaistiin vuonna 2018 ja siihen on kaytetty
inspiraationa totta kai laulujoutsenta (kuva 1). Laulujoutsen on Suomen kansallislintu ja se

on tunnettu sen keltamustasta nokasta. (Hanon-shop 2018.) Suomalaisuus on siis todella
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iso osa Karhun imagoa ja Areset tietdvét sen eivatka halua lahted muuttamaan sita. Hei-

dan mielestdan suomalaisuus virtaa Karhun suonissa.
5.1.1 Historia

Karhu perustettiin vuonna 1916 nimell& Ab sportartiklar Oy. Toimipaikkana toimi pieni tyo-
paja Helsingissa. Aluksi he valmistivat koivusta keihaitd, suksia ja kiekkoja. Liséksi he ke-
hittelivat juoksukenkia, joita kaytti esimerkiksi Hannes Kolehmainen seka Ville Ritola.
(Karhu 2019).

Vuonna 1920 yhti6 vaihtoi nimekseen Karhu. Edell& mainitut juoksijat dominoivat juoksuki-

soja ympéari maailmaa lisdten Karhun tunnettavuutta. (Karhu 2019).

Kuva 2. Karhu Spike (Karhu, 2019)

Vuonna 1952 Karhua kayttaneet urheilijat voittivat yhteensa 15 kultamitalia Helsingin
olympialaisissa. Taman jalkeen Karhu myi sen "kolme raitaa” logon nykyaan erittain tun-
netulle urheiluyhtiélle, Adidakselle (kuva 2). Huhujen mukaan kauppojen hinta olisi ollut

kaksi pulloa hyvaa viskia ja noin 1600 euroa (Fleet feet 2017).

KARHU
Kuva 3. Karhu-logo (Fleet Feet
2017)

Vuonna 1960 karhu rekisterdi virallisesti uuden M-logonsa, jota se kayttaa viela tanakin
paivana. logo perustuu mestari-sanan ensimmaiseen kirjaimeen. Joissain kenkamalleissa

voi olla my6s M-logon liséksi toinen logo, joka kuvaa karhua (kuva 3).
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Vuosien varrella Karhu on kehittdnyt uusia teknologioita tehdakseen kengista aina parem-
pia ja mukavampia kayttajilleen. Naita innovaatioita ovat mm. ilmatyynyt kengissa,
Fulcrum teknologia sek& Ortix muotoilu. Karhu oli ensimmainen kenkayhtio, joka kaytti il-
matyynyja kengissédan. Sen jalkeen lahes kaikki muut merkit ovat ottaneet ne jollain ta-
valla kayttoon omissa malleissaan. (Fleet feet 2017.)

5.1.2 Liikeidea ja levinneisyys

Karhun liikeidea on tehda ja myyda parhaita juoksu- ja vapaa-ajan kenkid markkinoilla.
Yritys on ollut olemassa jo yli 100 vuotta, joten he ovat tehneet jotakin oikein. He kehitta-
vat jatkuvasti kenkamallejaan ja pysyvat relevantteina tata kautta. Karhun juoksukengét
eroavat muista juoksukengista niiden teknologian avulla. Heidan kengén teknologia saa

aiheutettua samankaltaisen tunteen, kuin juoksisit paljain jaloin.

Karhun on levinnyt tAman reilun sadan vuoden aikana ainoastaan Euroopan alueelle seka
Japaniin. He aloittivat Suomesta ja suuren urheilumenestyksen ansiosta he saivat mah-
dollisuuden levittdytya suuremmalle alueelle. Yhdysvallat ovat viela valloittamatta, mutta
jotkut Yhdysvaltalaiset henkilét ovat silti saaneet haltuunsa Karhun kenkia. Suurin Yhdys-
valtalainen nimi, kenella on nahty Karhun kengéat, on Kanye West. Tama aiheutti pienen
piikin Karhun myyntiin, joten taysin tuntematon Karhu ei kuitenkaan ole Yhdysvalloissa-
kaan. (Danforth 2017.)

5.2 Tuotteet ja tuotanto

Karhun péatuotteita ovat sen valmistamat kengét sekd muut pukeutumiseen ja muatiin liit-
tyvat tuotteet. Kenkia heilté [16ytyy laidasta laitaan. Juoksukengista tyylikkaisiin vapaa-ajan
tennareihin. Heidan tennarit julkaistaan yleensa niin, etta muutama kenkamalli julkaistaan
samanaikaisesti ja ne kuuluvat samaan sarjaan. Esimerkiksi toukokuussa 2018 julkaistu
"laulujoutsen-pack” sisalsi kaksi eri kenkamallia, jotka olivat Fusion 2.0 seka Aria. Naita
yhdisti kuitenkin sama teema ja varimaailma. Fusion 2.0 ja Aria ovat Karhun suosituimmat
kenkamallit. Muita malleja ovat esimerkiksi Synchron classic, Albatross sek& Champi-

onair.

Karhun kengat valmistetaan eri maissa, talla hetkella Kiinassa ja Vietnamissa. He ovat
kuitenkin erittain tarkkoja siita, missa tehtaissa kenkid valmistetaan. Mahdollisimman edul-
lisen valmistushinnan liséksi Karhulle on tarkeda my6s muut asiat, kuten eettiset arvot ja
miten tehtaiden tyontekijoitéd kohdellaan ja millainen palkka heille maksetaan. Vaikka he

ovat |dytaneet hyvat ja inhimilliset tehtaat valmiiksi, etsivat he jatkuvasti uusia



tehdasmahdollisuuksia myds Euroopasta, jotta kengat valmistuisivat mahdollisimman I&-
hella. (Raeste 2017.)
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6 TUTKIMUS KARHUN MARKKINAPOTENTIAALISTA NEW YORKISSA

Tassé kappaleessa tarkoituksena on kayda lapi tutkimustani tarkemmin. Ensin kayn l&pi
tutkimusmenetelmani, jonka jalkeen kayn Iapi, kuinka suoritin tutkimuksen ja kuinka se
eteni. Lopuksi kerron viela tutkimuksen tuloksista ja analysoin niitd tarkemmin. Tutkimuk-
sen tarkoituksena on selvittédd, millaiset Iahtokohdat Karhulla on, kun se aloittaa viennin
Yhdysvaltoihin ja saada vastaus tutkimukseen selvittamalla New Yorkin kenk&aharrastajien

markkkinapotentiaalin.

Tekemani tutkimus on kvantitatiivinen, eli maarallinen. Maarallisen tutkimuksen tarkoituk-
sena on saada selville ja kartoittaa olemassa oleva tilanne. Maarallisessa tutkimuksessa
tarvitaan tarpeeksi suuri maaréa vastaajia, jotta siitd on hyotya, koska sen avulla selvite-
téaan lukumaariin ja prosenttiosuuksiin liittyvia kysymyksia. Maarallisessa tutkimuksessa
kaytetaan yleensa valmiita lomakkeita ja kysymysvaihtoehtoja tietoa keratessa. (Tilastolli-
nen tutkimus 2014.) Tutkimuksen kohteena on se, etta tietavatkd amerikkalaiset, etenkin
New Yorkissa asuvat henkilot Karhusta ja onko heillda mielenkiintoa kenties ostaa Karhun
kenkid. Toteutan tutkimuksen kyselyn muodossa, jonka julkaisen eraassa New Yorkin Fa-
cebook-kenkaryhmassa. Kyselyssa on nelja kysymystd, joista suurimpaan osaan vasta-
taan vain kylla tai ei. Toteutan kyselyn Google Formsin avulla. Valitsemassani ryhmassa
on noin 3,6 tuhatta jasenta ja he kaikki ovat kenkaharrastajia ja -jalleenmyyijia. Valitsin
juuri taman ryhman siksi, etta siind oli tarpeeksi paljon henkildita, mutta ei niin paljoa, etta

julkaisuni hukkuisi kaikkien muiden julkaisujen sekaan.
6.1 Tutkimusmenetelmat ja tutkimuksen suunnittelu

Ennen tutkimuksen aloittamista mietin tutkimuskysymysta, mihin haluaisin saada vastauk-
sen taman tutkimuksen avulla. Sen tulisi liittya jollain tapaa Karhun vientisuunnitelmaan ja
heidan markkinapotentiaalin kartoittamiseen. Naiden ideoiden pohjalta tutkimuskysy-
mykseksi muodostui selvittdd New Yorkin kenkéharrastajien markkinapotentiaali. Lisaksi
alatutkimuskysymykseksi muodostui: "Nakevatkdé New Yorkin kenkaharrastajat Karhun
kengissa markkinapotentiaalia?”. Naiden liséksi haluan selvittda, mitd mieltéa he ovat Kar-
hun kengista ja mik&a malli heita kiinnostaa eniten. Lahden selvittaméaéan vastausta naihin
kysymyksiin kyselyn muodossa. Teen kyselyn, joka toteutetaan Google Formsin avulla,
koska sen avulla on helppo tehda tahan tutkimukseen soveltuva lomake. Taman lisaksi
kyselyyn johtavan linkin saa helposti jaettua valitsemaani Facebook-ryhmaan. Lahden ta-
voittelemaan New Yorkin kenk&harrastajia jonkin Facebook-ryhméan kautta, koska téllaisia
ryhmié 16ytyy helposti monia ja niiden kautta saan mahdollisimman suuren mééaran vas-

tauksia kyselyyni, jotta siita tulee todenmukaisempi ja uskottavampi.
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Koska kyseessa on maarallinen tutkimus (Tilastollinen tutkimus, 2014), valikoitui tutkimus-
muodoksi tietenkin kvantitatiivinen tutkimus. Tarkoituksena on saada mahdollisimman
moni valitsemani ryhman jasen vastaamaan kyselyyni, jolloin saan mahdollisimman realis-
tisen ja laajan tuloksen. Mitd luultavimmin ainakin suuri enemmistd ryhman jasenisté on
potentiaalisia ostajia Karhun kengille ja he ovat taman alan harrastajia, joten tutkimuskoh-
teena he ovat hyva valinta. Tutkimus on kuvaileva, koska se vastaa periaatteessa kysy-
mykseen kuinka paljon kyselyyn vastanneet henkilot nakevéat markkinapotentiaalia Karhun
kengissa (eVaus, 1994).

Seuraavaksi tulee pohtia, kuinka hyva on tutkimuksen validiteetti, eli miten hyvin kaytetty
tutkimusmenetelma/ -mittari mittaa mitattavaa asiaa. Yksinkertaistettuna voidaan kysya,
etta mittaako tutkimus sit&, mita sen avulla on tarkoitus saada selville. (Hiltunen, 2009.)
Tahan vastaus on mielestani kylld, se mittaa mielestani juuri sitd, mita halutaan selvittaa.
Mikali kyselyyni vastaa tarpeeksi ihmisia valitsemastani ryhméstéd, saadaan hyva alustava
pohja sille, mitk& mallit kiinnostavat mahdollisia ostajia eniten ja ovatko he kiinnostuneita
ostamaan Karhun kenkid. Mielestdni myo6s tutkimukseeni valikoitunut ryhmé on hyva, silla
juuri heidan laisensa ihmiset ovat niita kaikkein potentiaalisimpia ostajia Karhun kengille.
Totta kai taytyy myods muistaa, ettd muutkin ihmiset voivat olla kiinnostuneita naista ken-
gista. Tasta syysta tama tutkimus on vain suuntaa antava ja sen avulla Karhun on hel-
pompi kartoittaa esimerkiksi siihen, mitd malleja se lahtee ensisijaisesti viemé&éan Yhdys-

valtoihin ja mita malleja viedaan mahdollisesti vdhemman.

Lopuksi kayn viela lapi hieman hypoteesejani. Uskon, etta tama tutkimus tulee onnistu-
maan ja tulokset ovat kayttdkelpoisia ja niista on jotakin hyttya myds Karhulle. Oma veik-
kaukseni on, etta laheskaan jokainen ryhman jasen ei vastaa kyselyyn, mutta jos siihen
vastaa esimerkiksi 200 tai 300 henkiléa 3,6 tuhannesta, se on jo hyva maara vastauksia.
Tutkimus on vain suuntaa antava, joten saadut vastaukset eivét ole vakuus siita, etta
kaikki olisivat samaa mielta kysytyista asioista. Tulosten kannalta uskon, etta suurin osa
ihmisista voi olla kiinnostuneita Karhun kengista, koska saman tyylisia kenkia ei viela
l6ydy hirveasti Yhdysvaltojen markkinoilta. Miké tulee olemaan suosituin kenkamalli vali-
tuista vaihtoehdoista? En osaa sanoa varmaksi, koska Yhdysvaltojen katutyyli eroaa pal-
jolti Euroopan katutyylistd. Uskon kuitenkin, ettd Fusion 2.0 tulee olemaan eniten kiinnos-

tava malli kolmesta valitsemastani mallista.
6.2 Tutkimuksen suorittaminen ja aineiston keraaminen

Seuraavaksi on aika alkaa rakentamaan kysely valmiiksi ja julkaista se valittuun paikkaan.
Kuten jo aikaisemmin mainitsin, kysely julkaistaan suljetussa Facebook-ryhmassa, johon

hyvaksytaan ainoastaan kenkéharrastajia, eli sellaisia henkil6itd, ketka kerailevat kenkia
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jaltai jalleenmyyvat ja vaihtavat niitd. Kysely tehdaan Google Formsia kayttden. Tama
vaihtoehto valikoitui siité syysta, etta kysely oli helppo tehda sen avulla ja tulokset ovat
helposti saatavissa kyselyn vastausajan loputtua. Kyselyn vastausaika on 16.9.2019 —
30.9.2019, eli kaksi viikkoa. Uskon, etta taman kahden viikon aikana kaikki halukkaat
osallistujat ovat kerenneet tehda kyselyn ja mahdollisimman moni on kerennyt ainakin
huomata sen tdssa ajassa. Noin puolessa valissa vastausaikaa teen vield muistutuksen

kyselysta, jotta mahdollisimman moni ndkee sen.

Kysely muodostuu neljasta nopeasta kysymyksesta, joiden tekemiseen ei mene kuin
enimmillaan kaksi minuuttia. Kysely ja kysymykset ovat totta kai englanniksi, koska ky-
seessa on englanninkielinen ryhma. Kaikkiin kysymyksiin on pakollista vastata, jotta kyse-

lyn saa suoritettua.

Kuva 4. Vastausvaihtoehdot

Kolme naista neljasta kysymyksestéa ovat sellaisia, etta niissa pystyy valitsemaan vain yh-
den annetuista vaihtoehdoista. Kyselyn viimeinen kysymys on monivalinta-, jossa voi va-
lita yhden tai halutessaan vaikka kaikki vaihtoehdot. Ensimmaisessa kysymyksessa kysy-
tdan, onko vastaaja kuullut aikaisemmin Karhusta. Vastausvaihtoehdot ovat kylla tai ei.
Toisessa kysymyksessa vastaajalta kysytaan, mika naista kolmesta vaihtoehdosta miellyt-

téa eniten heidan silmaéansa (kuva 4). Vaihtoehdot ovat seuraavanlaiset:

Valitsin juuri nama vaihtoehdot, koska ne ovat Karhun kolme suosituinta mallia ja ne ovat
my0Os potentiaalisimmat mallit, joita Karhu lahtee viemaan Yhdysvaltoihin. Kolmannessa
kysymyksessa kysytaan, olisiko vastaaja kiinnostunut ostamaan jonkin naista kenkapa-
reista, jos niita olisi Yhdysvalloissa saatavilla. Vaihtoehdot ovat kylla, ei tai ehka. Viimei-
sessa kysymyksessa kysytaan, missa vastaaja nakisi naita kenkia myytavan. Vaihtoeh-
toina on eri kenkékauppoja, joita I16ytyy Yhdysvalloista. Tahan kysymykseen vastaaja voi

valita useamman kuin yhden vaihtoehdon halutessaan.
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Kyselyn vastausajan paatyttya voidaan alkaa analysoimaan vastauksia ja miettim&an,
mita hyotya niista on mahdollisesti Karhulle nyt ja tulevaisuudessa. Tama korostuu eten-
kin, kun mietitdan esimerkiksi sitda, mihin tuotteisiin heidan kannattaa panostaa enemman
ja mihin puolestaan vahemman. Mielestani tama tutkimus antaa hyvan pohjan mahdolli-
sille jatkotutkimuksille ja potentiaalisten ostajien kartoituksessa. Taytyy kuitenkin muistaa,
ettd tAma kysely on melko lyhyt ja yksinkertainen kysely, joka tehdaan pienessa ryh-
massa. Tasta johtuen se ei valttamatta anna taysin realistista kuvaa siitd, mik& on suu-

remman asiakaskunnan mielipide.
6.3 Tutkimuksen tulokset ja niiden analysointi

Tutkimuksen viimeisessa vaiheessa kaydaan lapi kyselyn tulokset ja analysoidaan niita.
Kysely onnistui mielestani hyvin, silla vastauksia tuli 330 kappaletta. Tavoitteeni oli saada
200-300 vastausta, mutta henkilot vastasivatkin hieman innokkaammin kuin osasin odot-
taa. Noin kymmenen prosenttia ryhman jasenista siis vastasi kyselyyn. Vastaukset olivat
miltei sellaisia, kuin olin odottanutkin. Ryhman jasenet olivat kiinnostuneita Karhun ken-
gista, vaikkei lahes kukaan ollut aikaisemmin kuullut Karhusta. Suurin osa heista oli kiin-
nostunut mahdollisesti hankkimaan kengat, kunhan Karhu saa aloitettua viennin Yhdys-

valtoihin. Seuraavaksi kayn lapi viela tarkemmin tutkimuksen tuloksia.

Kysely onnistui mielestani hyvin. Vastauksia tuli runsaasti ja ne jakautuivat hyvin. Kyselyn
ensimmaisessa kysymyksessa kysyttiin, onko vastaaja kuullut suomalaisesta kenkébran-
distd, Karhusta. Kuten kuviosta 1 nakyy, vastaajista vain alle kymmenen oli kuullut Kar-

husta aikaisemmin, mika oli taysin odotettavaa.

Tietoisuus Karhusta

2%

98 %

B Ei kuullut aikaisemmin B Kuullut aikaisemmin

Kuvio 1. Tietoisuus Karhusta
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Tama on taysin ymmarrettavad, koska Karhu on suhteellisen pieni yritys ja se ei ole aikai-
semmin ollut Yhdysvaltojen markkinoilla. Mina yllatyin siitd, ettd nainkin moni oli kuullut tai
tiennyt Karhusta aikaisemmin. Uskon, ettd henkildiden maara ketka tietavat Karhun, tulee
kasvamaan tulevaisuudessa siita syysta, etta Karhu ei ole viela aloittanut heidéan kenkien
vientid Yhdysvaltoihin.

Toisessa kysymyksessa kysyttiin vastaajan mielipidetta siitd, mika kolmesta eri kenka-
vaihtoehdosta oli heidan mielestdan paras. Oma oletukseni oli, ettd suosituin malli olisi
Fusion 2.0. Tama olettamus osoittautui oikeaksi ja hieman alle puolet vastaajista valitsi
kyseisen mallin heidan suosikikseen (kuvio 2). toiseksi suosituin oli Aria 95, jonka valitsi
suosikikseen noin 36 % vastaajista. Kolmannen vaihtoehdon, eli Albatrossin valitsi noin 18
% vastaajista.

Valitse kenkamalli

M Fusion 2.0 M Aria95 M Albatross 82

Kuvio 2. Kenkamallien valinnat

Naiden tulosten perusteella Karhun kannattaa keskittya ainakin Fusion 2.0:n ja Aria 95:n
vientiin. Heid&an ei kuitenkaan kannata lahtea vieméaan ainoastaan naita kahta mallia, vaan
keskittya enemman niihin. He voivat esimerkiksi vieda useampia varivaihtoehtoja naista
malleista kuin muista vaihtoehdoista. Uskon, ettd ndiden kahden suosituimman mallin
suosio johtuu siitd, etta taysin samanlaista kenkamallia ei vield ole Yhdysvaltojen markki-
noilla. Taman liséksi Karhu kayttda usein paljon véareja heidan kengisséan, jotka ottavat

vaikutteita esimerkiksi Suomen luonnosta. Nama kaksi komponenttia luovat yhdessa
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sellaisen kengén, jollaista ei viela ole Yhdysvaltojen markkinoilla. Tamé varmasti vaikuttaa

siihen, ettd monet ryhman jasenista olivat niin kiinnostuneita naista kengista.

Kolmannessa kysymyksessa kysyttiin, olisiko vastaaja kiinnostunut hankkimaan jotkut ai-
kaisemmassa kysymyksessa mainituista kengista. Vastausvaihtoehdot olivat kylla, ei tai
ehké. Kuten kuviosta 3 selvida, noin 80 % vastaajista halusivat tai ainakin harkitsivat Kar-
hun kenkien hankkimista ja vain noin 20 prosenttia oli sitd mieltd, etta he eivat haluaisi
hankkia naita kenkia. TAma kertoo siitd, ettd Karhun kengille olisi kysyntdd myds Yhdys-

valloissa.

Kiinnostus hankkia kengat

mKylli ME MEhka

Kuvio 3. Kiinnostus kenkia kohtaan

Mielestani taméa on todella hyva merkki siitd, ettd Karhun kannattaa lahtea valloittamaan
Yhdysvaltojen markkinoita. Kuten kyselysta selviaa, kysyntdd varmasti [0ytyy. Tata tietoa
on kuitenkin tutkittava hieman kriittisesti, koska kyselyn vastaajat ovat vain pieni osa niista
ihmisista, ketka olisivat mahdollisia ostajia. Lisaksi tama kysely tehtiin hyvin pienessa ryh-
massa, kun sita verrataan muihin samankaltaisiin New Yorkin ryhmiin. En kuitenkaan
usko, etta tulokset muuttuisivat radikaalisti, vaikka tama kysely tehtéisiin suuremmassa

ryhméssa. Tama olisi mahdollinen jatkotutkimus, mikéli se koettaisiin tarpeelliseksi.

Viimeisessa kysymyksessa kysyttiin sitd, missa vastaaja uskoisi naita kenkia myytavan.
Paadyin tahan kysymykseen, jotta saataisiin hieman lisda tietoa siité, minka myyntipaikko-
jen kanssa Karhun kannattaisi mahdollisesti tehda yhteistyota tulevaisuudessa. Vaihtoeh-
toina oli kaksi suurta ketjua, jotka myyvat kenkié ja yksi hieman pienempi, joka on erikois-
tunut harvinaisempiin kenkajulkaisuihin. Liséksi yksi vaihtoehdoista oli jokin muu kenka-
kauppa. Tulokset olivat myds tassa kysymyksessa sellaisia, joita osasin osittain odottaa.
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Kuten kuviosta 4 nakyy, ylivoimaisesti suurimmaksi vaihtoehdoksi muodostui Foot Locker,
joka on minunkin mielestéani paras vaihtoehto, misséd Karhun kannattaisi myyda kenkiaan.
Véhiten &ania saanut vaihtoehto oli Stadium Goods, joka on tdméa aikaisemmin mainittu

pieni ketju.

Mista kaupasta |oytaisit tallaisia kenkia

Foot Locker

Stadium Goods

The Athlete's Foot

Jokin muu kenkamyymala

50 100 150 200 250

o

B Mista kaupasta |oytaisit tallaisia kenkia

Kuvio 4. Mista Karhun kenkia voisi l1oytya

Naiden tulosten perusteella Karhun kannattaa siis lahteéd lahestyméén Foot Lockerin li-
saksi myos pienempia ketjuja seka yksittaisia kauppoja, jotka ovat erikoistuneet sellaisiin
kenkiin, joita ei saa jokaisesta kauppaketjusta. Tdma on mielestani hyva asia, koska Kar-
hulla ei riita ainakaan talla hetkella resurssit siihen, etta se alkaisi tuottamaan valtavalla
massatuotannolla kenkia. Naiden pienten kauppojen ja kauppaketjujen avulla Karhulle
saataisiin rakennettua sellainen kuva, etta heidan kenkansa ovat hieman eksklusiivisem-
pia julkaisuja ja niita ei saa jokaisesta paikasta. Tama puolestaan oikein tehtyna voi liséata
heidan kenkiensa hypead, eli sitd, kuinka moni on kiinnostunut heidan kengistaan ja on val-

miina jopa jonottamaan, jotta han saisi nAma kengat.

Kaiken kaikkiaan kysely oli mielesténi onnistunut. Vastauksia tuli ihan hyva maaré ja osa
tuloksista oli sellaisia, kuin olin odottanut. Mitaan taysin yllattdvaa ei vastauksien osalta
tapahtunut. TAma kysely antaa hyvaa pohjaa sille, miten Karhu otetaan vastaan Yhdysval-
tojen, etenkin New Yorkin markkinoilla ja millaista myyntia voidaan mahdollisesti odottaa.
Taydellinen tama kysely ei kuitenkaan ollut. Kysely tehtiin todella pienessa ja suljetussa
ryhmassa, joten vastaukset ovat myos sen mukaisia. Kaikki heista kerailevat jollain tasolla
kenkid, joten totta kai he ovat enemman kiinnostuneita myds Karhun kengistd. Tama an-
taakin hyvan mahdollisuuden potentiaaliselle jatkokyselylle, mikéali se koetaan tarpeel-

liseksi joskus tulevaisuudessa. Siina voitaisiin esimerkiksi selvittda, etta kuinka paljon
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tulokset muuttuvat, jos kohteena olisi suurempi ryhma tai mita mieltd esimerkiksi sellaiset
henkil6t ovat néista kengista, jotka eivat varsinaisesti keraile kenkia. Toinen asia mika voi
vaikuttaa myds vastauksiin on se, etta kaikki kyselyyn vastanneet henkilot ovat oletetta-
vasti New Yorkin alueelta. Myds tdma voisi olla mielenkiintoinen jatkotutkimuksen kohde.
Tutkimuksen kohteeksi voisi ottaa vaikkapa jonkin ryhman, jonka jasenet ovat toiselta
puolelta Yhdysvaltoja, eli siis esimerkiksi mita Los Angelesin kenkakerailijat ovat mielta
naista kengista. Nailla nykyisilla vastauksilla paastaan kuitenkin hyvaan alkuun, mika vai-
kuttaa ainakin omaan silmaani lupaavalta. Naitd mahdollisia jatkokyselyita voidaan lahtea

tydstdmaan, mikali se koetaan jossain vaiheessa tulevaisuudessa tarpeelliseksi.
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7 JOHTOPAATOKSET

Nyt kun tutkimus on tehty ja kaikki asiat kayty lapi, voidaan alkaa miettimaan johtopaatok-
sia esimerkiksi siitd, kuinka kannattavaa Karhun vienti tulisi olemaan. Mielestani Karhulla
on selvaé potentiaalia parjata Yhdysvaltojen markkinoilla, kunhan se I6ytaa vain oman
paikkansa. Karhu ei luultavasti tule saamaan samanlaisia myyntilukuja kuin esimerkiksi
Nike tai Adidas, mutta en usko, etta kukaan odottaisikaan sitéd. Kuten tutkimuksestakin
selvisi, niin Iahes kukaan ei ollut viela kuullut Karhusta, mutta enemmisto oli kiinnostunut
kengisté ja olisi halukas jopa hankkimaan heidan kenkia. Tasté johtuen uskonkin, etta
Karhulla on hyvat mahdollisuudet menestya my6s Yhdysvalloissa. Jotta tdméa kuitenkin
onnistuisi, niin Karhun on loydettavat oikeat yhteistydkumppanit. Naihin kuuluu muun mu-
assa jalleenmyyjat, kuljetusyhtitt seka sellaiset vaikuttajat, joiden seuraajakunta voisi olla

potentiaalisia ostajia Karhun kengille.

Oikean yhteistytkumppanin I10ytyminen voi olla aluksi hankalaa, mutta uskon, ettd tassa
tydssa useaan kertaan mainittu Foot Locker olisi erinomainen yhteistyokumppani. Tama
johtuu siita, etta kyseinen ketju on juuri sopivan kokoinen Karhun nakokulmasta. Se ei ole
liian suuri, ettd heidan kenkéansa hukkuisivat muiden sekaan, mutta se ei mydskaan ole
liian pieni. Heilta 16ytyy kauppoja eri puolilta Yhdysvaltoja, joten heidan avullaan Karhu
saataisiin myo6s leviamaan muuallekin Yhdysvaltoihin, kuin ainoastaan New Yorkin alu-
eelle. Oikean kuljetusyrityksen 16ytyminen on myds tarkead, jotta kengat saapuvat sovit-
tuna aikana oikeaan paikkaan mahdollisimman kustannustehokkaasti. Talla tavoin Karhun
kenkien hinnat pysyvat hyvin kilpailukykyisina, mistd on varmasti heille hyotya. Oikeiden
vaikuttajien l6ytaminen on erittéin tarkeaa, koska he antavat Karhulle paljon nakyvyytta
sellaisten henkildiden keskuudessa, ketkd ovat kiinnostuneita vaikkapa kenkien kerailysta
tai muuten vain pitavat kenkakulttuurista. Tallaisia vaikuttajia kylla varmasti loytyy ja eten-
kin Yhdysvalloissa "sneakerkulttuuri” on niin suuri asia, etta heilla voi olla satoja tuhansia
tai jopa miljoonia seuraajia. Etenkin nykypaivana, kun sosiaalisen median voima ja naky-
vyys ovat valtavia, minusta paras tapa mainostaa ja markkinoida Karhun kenkia olisi juuri

naiden sneakervaikuttajien kautta.

Teettdmani kyselyn tulokset puhuvat myds sen puolesta, ettéd Karhulla olisi mahdollisuus
6ytaa oma paikkansa Amerikan markkinoilta. Lahes kukaan vastaajista ei ollut kuullut
Karhusta aikaisemmin, mika on taysin ymmarrettavad, mutta silti suurin osa heista oli kiin-
nostunut jopa hankkimaan Karhulta jonkin kenkamallin. Taméa kysely ei kuitenkaan kerro
koko totuutta. TAma johtuu siita, etta kysely tehtiin pienessé suljetussa ryhméssa, jossa ol
vain sellaisia jasenia, jotka harrastivat kenkien kerailya ja niiden jalleenmyyntia. Uskonkin,

ettd tulokset voisivat muuttua jonkin verran, jos tutkimus tehtaisiin esimerkiksi jossain
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suuremmassa ryhmassa, jonka jasenet eivat ole ihan niin innokkaita keréilijoita kuin tuon
pienemman ryhman jasenet. En kuitenkaan usko, ettd tulokset muuttuisivat kovin radikaa-
listi. TAma olisinkin erinomainen jatkotutkimus, mikali se koettaisiin tarpeelliseksi. Kysely
oli todella lyhyt ja nopea tehd&, mika oli ideani alusta l&htien. Ajattelin, etta saan enem-
man vastauksia, mikali kysely on helppo ja nopea tehda. Pidemman ja yksityiskohtaisem-
man kyselyn tekeminen olisi varmasti antanut tarkempaa tietoa, mutta taas toisaalta vas-
tauksia ei olisi luultavasti tullut laheskaan yhté paljoa ja sen reliabiliteetti olisi karsinyt
tasta. Reliabiliteetilla mitataan siis sitd, miten luotettavasti ja toistettavasti kaytetty mittaus-
tai tutkimusmenetelma mittaa haluttua ilmidta (Hiltunen, 2009). Uskon, ettd jos samanlai-
nen tutkimus tehtaisiin toisessa samankaltaisessa amerikkalaisessa ryhmassa, tulos olisi
lahes samanlainen. Taman liséksi voidaan miettid, kuinka validi tdma tutkimus oli. Validi-
teetti kertoo, miten hyvin tutkimuksessa kaytetty mittaus- tai tutkimusmenetelma mittaa
juuri sité tutkittavan ilmidn ominaisuutta, mité sen on tarkoitus mitata (Hiltunen, 2009).
Mielestani tAma tutkimus mittasi juuri sita, mité sen pitikin mitata. Tutkimuksen tavoitteena
oli selvittdéd Karhun markkinapotentiaalia Yhdysvalloissa ja minusta siihen saatiin sel-
vyytta. Moni ei tiennyt Karhusta ennen taté kyselyd, mutta he olivat silti kilnnostuneita Kar-
hun kengista, jotkut jopa ostomielessa. Karhun tuntemattomuus ei tullut yllatyksena ja ryh-
man jasenten kiinnostus Karhun kenkid kohtaan oli hieman odotettua suurempi, vaikkakin
jonkinlaista kiinnostusta osasinkin odottaa. Uskon, etta tama kiinnostus johtui ainakin osit-
tain siita, etta Yhdysvaltojen markkinoilla ei ole viela taysin tallaisia kenkia tai kenkaval-

mistajaa kuin Karhu.
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