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1 Johdanto

Opinnaytetyon aihetta pohtiessani lahdin siitddkbhdasta liikkeelle, ettd mika minua
itseani kiinnostaa. Lopulta aihe tuli mieleeni gatalta ja pohdiskelun paatteeksi paa-
dyin siihen lopputulokseen, etta idea on kaytto&ripn. Opinnaytetyon aihe on rulla-
lautailun erikoisliikkeen perustaminen Joensuul@pinnaytetyén tutkimusongelma on
maariteltdvissa seuraavasti: onko rullalautailungliikkeen perustamiselle Joensuun
alueelle edellytyksia? Edellytyksia tarkemmin nitéessa on otettava huomioon aina-
kin asiakaskunnan laajuuden arvioiminen seka joakiakassegmentin ostotottumuksi-
en selvittdminen ja asenteet mahdollista paikalligtetta kohtaan. Kaytantdéon tama on
sidoksissa siten, etta tutkimuksen tuloksista nahdé&nko alan yritykselle toiminta-

mahdollisuuksia ja onko alueella riittavasti ostigoiaalia.

Itsellani on kokemusta rullalautailusta jo reilugnkmenen vuoden ajalta, joten lajin
siséisten kiemuroiden tuntemus seka valinetuntemas varsin vankalla pohjalla. Rul-
lalautailuvalineliikkeen perustamiseen liittyviematimusten selvittdminen opinnayte-
tyon aiheena on lahtékohtaisesti vahintdankin laa&astYrityksen ja tarkemmin ottaen
erikoisliikkeen perustamisen teoriatieto ei viel&i&ovinkaan pitkalle. Sen sijaan yri-
tyksen kannalta elintdrkeda on tietaa tallaisdtkdien perustamiseen liittyvat lajin ja
lajin markkinavoimien erityispiirteet. Valitettavagkyseessa on senkaltainen laji, josta
teoriatietoa ja tieteellistd aineistoa on tarjgtiaseenkin rajoitetusti. Tama herattda oi-
keutetusti kysymyksen, kuinka luotettava tutkimgpsnodytetyé on. Vastaus on luetta-
vissa tasta kirjallisesta raportista, jonka peritdejokainen lukija voi tehda asiasta

omat johtopaattksensa.

Rullalautailua on taysin mahdotonta kuvailla yksrtkisin sanankaantein lajiin vihkiy-
tyméattomalle, mutta néyra velvollisuuteni on yrétéuottaa johdannossa edes jonkinlai-
nen ymmarrys lajia kohtaan, jotta lajiin liittyvé&tarkkinavoimat olisivat helpommin
ymmarrettavissa. Rullalautailua on kuvailtu vuosseatossa mita erilaisimmin termein,
joista tunnetuimpia lienevat "urheilu”, "lasten kkiminen” ja "elamantapa”. Todelli-
suudessa mikaan naista, kuten ei mikddn muukaasejikeinen termi, kuvaa rullalau-
tailua oikeutetusti. Kyseessa on pikemminkin urlbdaidemuoto ja kuten taiteeseen

yleensa, niin myoés rullalautailuun kuuluu tietyml@n luovuus ja tulkinnanvaraisuus.



Kukin lajin harjoittaja voi tehda lajin parissa hamiansa asioita ja tulkita omaa ja mui-
den tekemista haluamallaan tavalla.

Tama kaikki luo liiketoiminnalle ja kulutusta ihamimalle markkinataloudelle hyvin
haastavat ndkyméat. Mihin lahtokohtiin ja faktoihyntyksen perustamista sitten voi
pohjustaa? Vastaus on, ettd ei ehka juuri mihinkédéisesti tunnettuihin faktoihin. To-
ki yrityksen perustamiseen liittyvaa teoriatietoatarjolla huimia maaria, mutta taman
tutkimuksen tarkoituksena ei ole sortua pelkasta@iden lahteiden referointiin. Toi-
saalta rullalautailuun tutustumattoman lukijan @mviuotettava siihen, etta tutkimuk-
sen tekija on tehtdvansa tasalla ja alaan hyvirdlBggsti perehtynyt, eika etene
pimeédssa hapuillen "musta tuntuu” periaatteellate¥t tutkimuksen raportointiin liit-

tyvana ongelmana taten onkin riittavien perustel@sittdminen.

2  Opinnaytetydn rakenne

Opinnaytetyd koostuu yrityksen perustamiseen \idsta teoriaosiosta, tutkimusosiosta
seka tutkimustulosten analyysistéa ja pohdinnoi$ta on jaettavissa melko selkeasti
kahteen osioon, joista ensimmaisessa kuvataarkyeityperustamiseen liittyvid kouke-
roita, strategioita ynn& muuta. Jalkimmaisessassai&eskitytdan yrityksen asiakkaisiin
ja heidan ostotottumuksiinsa seka asenteisiinsaridasiossa kaydaan lapi yrityksen
perustamisen perusasioita sekd analysoidaan uibdglldiikkeen perustamiseen liitty-

vid erityispiirteita. Tutkimuksellisessa osiossat&retaan paikallisten rullalautailijoi-

den rullalautailuvalineiden hankintatottumuksia gaaenteita mahdollista paikallista
liketta kohtaan, seka lisdksi hahmotetaan potahsi@n asiakkaiden maaraa. Kaiken
kaikkiaan opinnaytetyd on ennen muuta kokonaisausajmoja asioita kasitellaan hie-
man eri kantilta monessa eri vaiheessa. Tarkoihkse ole tehda yksityiskohtaista se-
lontekoa siita, kuinka yritys teoriassa perustetdarska yrityksen perustaminen on
yksinkertaisimmillaan kaavakkeiden tayttamista Jaueahoituksen jarjestamista. Pi-

kemminkin tavoitteena on kaytannonlaheisyys jaigah\siita, millaiset mahdollisuudet

nimenomaan tallaisella yrityksella on selviytydananestya Joensuun alueella.



3 Liikeidea

Liikeidean ei tarvitse olla mullistava, omaperaireka uusi, riittda, ettd se on toimiva.
Liikeidean liséksi tarvitaan tuote tai useita ted# ja on eduksi, mikali tuote erottuu jo
olemassa olevista tuotteista. Tuotteen erottaWgoigl ovat esimerkiksi hinta ja laatu.
Tuttujen tuotteiden kehittdminen on usein helpompagieniriskisempaa kuin taysin
uusien tuotteiden lanseeraaminen. Hyva liikeideausein yksinkertainen ja sellainen,
jolla on mahdollista saavuttaa hyva taloudellinetog kohtuullisilla ponnistuksilla.
Taman tavoitteen saavuttamisen edellytykset paengs liikeidea sadastaa asiakkaan

aikaa, vaivaa tai rahaa. (Puustinen 2006, 39-41.)

Liikeidea on tassa tapauksessa helposti kuvatiayisdelld lauseella: rullalautailuvali-
neiden myyntiin erikoistuneen liikkeen perustamird@@nsuuhun. Idea ei sinansa ole
uusi, koska Joensuussa on aiemmin ollut kaksi ldketta eri aikoina, ensin Spot the
Boardshop ja sittemmin Switchstance. Asioin herddliaisesti molemmissa lilkkeissa,
mutta likketoiminnan loppumisen syy ei ole itsellfiedossa. Luultavimmin kyseessé
on kuitenkin perinteisin syy, eli toiminnan kanaattattomuus. Tama johtaakin luonnol-
lisesti kysymykseen, mitkda ovat toiminnan valttikiorjoilla liikkeen harjoittaminen
saadaan kannattavaksi? Ensimmainen huomioon aiettsia on se, ettd hyllyissa on
aina riittavasti tavaraa. Asiakkaan kaannyttamihgmin kasin pois liikkeesta johtaa
vaistamatta liiketoiminnan hankaloitumiseen. Engaen tarkea on myds perinteinen
myyntiin vaikuttava tekija eli asiantunteva ja y&ifinen palvelu. Yksi tavoitteista on
tarjota mahdollisimman huokeat hinnat rullalaudafutusosien suurkuluttajille, koska
suurempaa katetta on kuitenkin mahdollista tuodsianerkiksi erikoistuotteilla seka
vaatteiden oheismyynnilla. Pidemman aikavalin tdgena on tuoda markkinoille huo-
keampia tarvikkeita omalla tuotemerkilla. Naideottaiden kohderyhma ovat sellaiset
pitkan linjan rullalautailun harjoittajat, joilla ele sponsorisopimuksia ja joille imago ei
ole lajissa tarkeinta. Voidaan olla verrattain vajansiita, etta téallaisille tuotteille on

tilausta, koska alan hiljaiset signaalit osoittasidten suuntaan. Tama siksi, etta kuiten
kin suurimman “skeittausbuumin” jaljilta rullalauitan piiriin on jaanyt paljon edella
mainitun tyyppisia lautailijoita, joita nakyy rulkutailijoiden suosimissa skeittauspai-
koissa.



Viitaten ylla olevassa lahteessd mainittuun asiakkajan, vaivan ja rahan saastoon,
niin optimaalisessa tilanteessa yritys saastaakikaikaita. Aikaa sikali, ettd tuotteet
ovat lahella ja milloin vain saatavilla. Vaivaanesrkiksi niin, etta asiakas voi tarvitta-
essa hoitaa muitakin asioita kaupungilla kdydess&iimassa liikkeessa. Lisaksi asia-
kas nakee tuotteet konkreettisesti, joten asiab@alla tietad, mita ostaa eika yllatyksia
paase syntymaan. Esimerkiksi verrattuna verkkokaingp joihin asiakas joutuu pos-
tittamaan epamieluisat tuotteet takaisin itse. Rahsiakkaalle saastyy luonnollisesti
mahdollisimman “"rehellisestd” hinnoittelupolitikasja siitd, ettéa asiakkaan ei tarvitse
vaivata lompakkoaan esimerkiksi kasittely- ja poskuluilla. Liikeideaan sisaltyy
my6s myohemmasséa vaiheessa liikkeen yhteyteentpdaya verkkokauppa. Verkko-
kaupan toiminta on tarkoitus aloittaa heti, kunsuzaisen fyysisen liikkeen toiminta on
saatu kunnolla kayntiin ja vakiinnutetuksi. Nakisattd verkkokauppa on pitkalla aika-
valilla valttamaton kehityssuunta liiketoiminnan mestyksellisyyden takaamiseksi.
Fyysisen liikkeen kehitys- ja laajenemismahdolldetiovat aina rajalliset ja sidoksissa
vallitsevaan ymparistéon. Verkkokaupan laajenemigiodisuuksia ei teoriassa rajoita
tana paivana juuri mikddn muu, kuin internetin @aatis maailmanlaajuisesti. Tassa
tutkimuksessa ei suoranaisesti keskitytd verkko&aupsuuteen, koska se ei ole ajan-

kohtainen viel& aivan yrityksen perustamisvaiheessa

4  Markkinat

Tuotteella tai palvelulla taytyy olla kysyntda elarkkinoita. Asiakas ostaa tuotteita tai
palveluita tyydyttadkseen tarpeitaan. Samaa tarwetidaan tyydyttaa useilla eri tuot-
teilla tai palveluilla. Nain ollen yrityksen kilpgoita eivat ole vain samaa tai samanta-
paista tuotetta tai palvelua tarjoavat yrityksetrvanyos ne yritykset, joiden tuotteet tai
palvelut tyydyttdvat samaa tarvetta tai tarveatuddiin oma tuotteesi tai tuottamasi
palvelu. (Holopainen 2010, 14.)

Tuotteet, joita yritys asiakkaalle tarjoaa, ovalalautailuvélineet, rullalautailukengat
seka vaatteet. Tarve, jonka rullalautailuliike tagt on rullalautailun harjoittajien tarve
uusiin valineisiin entisten rikkoutuessa, sekasgeimalla tasolla ihmisten tarve ver-

hoilla vartalonsa vaatteisiin. Tallaisen yritykselfessa kyseessa, kilpailijoita eivét ole



ainoastaan saman alan liikkeet (joita ei aluedka mikali Steel Faith -nimista liiketta
Joensuun keskustassa ei téllaiseksi lasketa) j&kaolaupat, vaan ylipaansa kaikki lii-
keyritykset ja yhdistykset jotka tarjoavat jonkiiska vapaa-ajan aktiviteettia. Esimerk-
keina mainittakoon urheiluliikkeet, elokuvateatteja urheiluseurat. Se, paattaako
ihminen lahted rullalautailemaan vai tehda jotakimuta, on viime kadessa yksilon oma
ratkaisu. Rullalautailun yleisen imagon muuttamimenyksittaiselle yrittajalle hieman
liian suuri haaste, mutta tdma ei olekaan tarple@ska Joensuun alueella on jo valmiik-
si vahva rullalautailuyhteis6. Tama on nahtavissinesta asiasta, kuten esimerkiksi
skeittipuiston ja skeittihallin kayttajamaaristéullalautailijoista yleisessa katukuvassa
seka paikallisten rullalautailijoiden internetigsékaisemien videoiden maarasta. Eika
toki pida unohtaa sita vaikutusta, mika paikallseullalautailuliikkeella voi olla lajin

profiilin nostamisessa, mika edesauttaa uusierkkaiden lahestymista lajin pariin.

4.1 Tuote tai palvelu

Yrityksen valmistamat tuotteet voivat olla joko edllisia tai palvelutuotteita. Myos
fyysisiin tuotteisiin liittyy yleensa palvelua esenkiksi asiakaspalvelun tai huoltopalve-
lun muodossa. Tuotteet voivat olla joko vakiotuitdieéai erikoistuotteita. Kummallakin
naista tuoteryhmistd on omat markkinansa ja kij@inonsa. Asiakas voi valita tuot-
teen esimerkiksi hinnan, laadun, saatavuuden e@otérilaisuuden tai tuotteen mukana
tulevan palvelun perusteella. Yrittajalla taytyyaojonkinlainen tuntuma siita, mihin
asiakkaan valinnat perustuvat ja otettava tama mmmtuote- ja palveluratkaisuissaan.
(Holopainen 2010, 14-15.)

Rullalautailuliikkeessd on useita asiakassegmenttejikka kyseessa onkin hyvin pit-
kalle erikoistunut liiketoiminnan haara. Asiakkaastomotivaatiot vaihtelevat hyvin
paljon esimerkiksi ian, harrastaneisuuden laadualgaudellisen tilanteen mukaan. Téar-
keinta on kuitenkin tarjota erilaisia tuotteita bnntaluokilla, valittémalla saatavuudella
ja hyvalla palvelulla varustettuna. Tassa yhteyddenee aiheellista kayda lapi tuote-
ryhmat, joita yritys tarjoaa. Ensinnékin rullalandasat, jotka siis ostetaan useimmiten
erikseen, kun kyseinen osa on kulunut tai rikkonatuRullalaudan itse lauta on nimel-
taan "dekki”, joka valmistetaan puristamalla yleisiin seitsemén vaneriviilua (Kana-

dan vaahteraa) liimalla yhteen. "Dekin” pintaamiitaan "grippi”, joka on periaatteessa
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vain erikoisvalmisteista hiomapaperia. "Dekin” pmdnp kiinnitetdan "trukit” (kaksi
kappaletta), jotka ovat yleensa erilaista alumé@oga ja rautaa, riippuen hieman val-
mistajasta. "Trukit” kiinnitetd&n "dekkiin” neljal ruuvi-mutteri yhdistelmalla per truk-
ki.  "Trukkeihin”  kiinnitetddn renkaat (nelja kapp#ta) ja pyoOrimisen
mahdollistamiseksi renkaiden sisdan tulee laakghteensa kahdeksan kappaletta).
Tama kokonaisuus, jota kansankielella rullalaud&kgsutaan, on nimeltaéan "comple-
te”. "Completeja” myydaan eniten aivan aloittelijej aiemmin mainitusta syysta. Ta-
man lisaksi rullalautailussa lahes valttamattomadt dajiin tarkoitetut kengat. Kaikki
nama ovat siis kuluvia osia ja valttamattomia ineedeja tietyin véliajoin, joka vaihte-
lee yksilollisesti hyvinkin paljon. Néiden lisdkidkkeessd myydaan rullalautailumerk-
kien vaatteita, joita l0ytyy aina sukista lippiksiisaakka. Rullalautailuvarusteisiin
kuuluvat myos esimerkiksi erilaiset tyokalut seldurbivahat”, joita kaytetaan rulla-
laudalla liukumisen helpottamiseksi. Oheistuottestzat myds rullalautailumerkkien
tuottamat promootiovideot.

4.2 Tapa toimia

Yrityksen menestymiseen vaikuttaa yrityksen toiriapa eli se, milla tavoin tuotteet ja
palvelut saadaan aikaan. Yrityksella tulee ollakia, valineellisia ja taloudellisia
voimavaroja tuotteen tai palvelun aikaansaamisékgitajan taytyy tietdd, mitad voima-
varoja hanelta itseltaan loytyy ja mitkd voimavaoaat sellaisia, joita joutuu hankki-
maan yrityksen ulkopuolelta. Konkreettisiin voimes@in kuuluvat esimerkiksi

henkilostd seka tuotteen tuottamistapa ja markkingiHolopainen 2010, 15.)

Aloittelevan rullalautailuvélineliikkeen resurssivat rajalliset ja esimerkiksi tuotteiden
maahantuonti on hoidettava jo olemassa olevienlyakeavien kautta. Yhteistyo pi-
dempéaén alalla toimineiden liikkeiden kanssa oegavélttaméatdnta. Omien tuotteiden
markkinoille tuominen valittdmasti vaatii kohtuuttéa resursseja, myos riskien ollessa
suuria. Palvelun osalta tavoite on selkea, palvéllge olla asiantuntevaa ja ystavallis-
ta. Asiantuntijuus muodostaa omat kriteerinsd Héstdlle, eikd yritykseen voi palkata
sellaista henkiloa, jolla ei ole taustalla vankka@untemusta sekd omakohtaista koke-
musta rullalautailusta. Muista voimavaroista ulkeitava on ainakin kirjanpito ja talo-

ushallinnolliset toimet. Tiedostan mahdollisenaetalina yrittdjdna oman tietotaidon
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puutteeni talla osa-alueella. Rullalautailuvalimgidnarkkinointiin liittyvissa menetel-
missé ei ole tarkoitus lahtea keksimaan pyoraastada. Lupaavien paikallisten rulla-
lautailijoiden tukeminen, yleinen nakyvyys yhteisgigalla (muun muassa puskaradio)
seka kilpailujen jarjestaminen skeittipuistossakaittihallissa ovat hyvid menekinedis-
tamistoimia. Skeitihalli itsess&én tuo muutenkinesgia-etua kaikenlaiselle rullalautai-
luun liittyvalle liiketoiminnalle. Kilpailujen jagstamisen lisaksi halliin voi olla

mahdollista jarjestaa yrityksen markkinointia maklh tavoin.

5 Yrityksen perustaminen

Yrityksen juridiset perustamismuodollisuudet vaiét@t eri yritysmuodoissa. YKksin-
kertaisin on toiminimi, jossa ei vaadita mitaanystamismuodollisuuksia. Elinkeinon-
harjoittajat jaetaan kahteen ryhmaan, liikkeenhtgjin ja ammatinharjoittajiin,
molemmat tyoskentelevat itsenaisesti ja omaan lngauEroavaisuuksia naiden valilla
on muun muassa se, ettd liikkeenharjoittajalla trernsa palveluksessaan enemmaéan
vierasta tydvoimaa. Myds toiminnassa tarvittavakinalaisen pddoman maara on suu-
rempi kuin ammatinharjoittajalla. Huomattavaa otté eaikka elinkeinonharjoittajalla
ei olisikaan vierasta tybvoimaa palveluksessaanttanbanella on kiinted osto- tai
myyntipaikka tai muu vastaava toimipaikka, katsothéanet liikkeenharjoittajaksi. Yk-
sityisen elinkeinonharjoittajan ei tarvitse tehdgalista sopimusta tai muuta vastaava

asiakirjaa ennen toimintansa aloittamista. (Holopai2010, 39.)

Yritykseni yritysmuoto on siis toiminimi, jossaétsoimin liikkeenharjoittajana. Yrityk-

sessa on kiinteat liiketilat seka vierasta tydovama

5.1 Yritysmuodon valinta

Yritysmuodon valinta on tarkea asia, silla se lobjpn yrittdjan menestykselle. Yrityk-
sen perustamisessa yksin on se etu, ettd valtasfaily on taysin itsella. Toiminimi on

helpoin, halvin ja ylivoimaisesti suosituin yritysiwto. Toiminimen voi perustaa kuka



12

tahansa luonnollinen henkild, joka aikoo ryhtya aatim ja tai likkeenharjoittajaksi.
(Puustinen 2006, 94-97.)

Yritysmuodon valintaan vaikuttavat monet eri tekijdita ovat muun muassa paatok-
sentekoon, vastuuseen ja verotukseen liittyvat ikygget. Kun yrityksen perustajia on
vain yksi, yksinkertaisinta on toimia yksityiseninkeinoharjoittajana. Henkiloyhtiot,
avoin yhtio ja kommandiittiyhtio, vaativat aina watdan kaksi yhtiomiesta. (Holopai-
nen 2010, 21.)

Koska olen teoriassa tassa tapauksessa perustagrdagstl yksin, ainoa vaihtoehto
yritysmuodoksi on yksityinen elinkeinonharjoittajdalléin olen itse ainoa toimielin,
perustamispddomalle ei ole minimimaaraa, tilintsildeselle ei ole laissa maarayksia ja

edustan yritystani itse.

5.2 Toiminimen rekisterdinti

Yksinoikeus toiminimeen saadaan rekisterdimallaveliinnuttamalla toiminimi. Re-
kisterdinti on nopein ja varmin tapa, koska toirmniyksiloi haltijansa yrityksen erot-
tumaan muista. Toiminimilain mukaan toiminimen &lgyttad joukko maarayksia,
joita ovat: hyva toiminimi on lyhyt, omaperainenhalposti aannettavissa. Toiminimi
rekisterdidaan joko suomen- tai ruotsinkielisekol¢painen 2010, 54-55.)

Toiminimen kaupparekisteriin ilmoittaminen tapahtperustamisilmoituslo-
makkeella. Perustamisilmoituslomakkeet ovat yhéeMerohallinnolle ja Pa-
tentti- ja rekisterihallituksen kaupparekisterill&kekisterointiin  perustuva
yksinoikeus toiminimeen on voimassa siitd paivagdkaen, jona ilmoitus ni-
mesta on saapunut Patentti- ja rekisterihallituksegaistraattiin, elinkeino-,
likenne- ja ymparistokeskukseen (ELY-keskus) taerdhallintoon. Toi-
minimesta tulee ilmeta yritysmuoto. Yksityisen &Bmonharjoittajan nimessa
voi olla yritysmuodon tunnuksena "Tmi” tai "Toimmi”, mutta se ei ole pa-
kollinen. Toiminimen tulee yksildida haltijansa tys muista yrityksista. Pelk-
k& toiminnan laatua koskeva maininta tai tavarapabvelun nimitys ei riita, ei
myoskaan pelkka paikannimi eiké etu- tai sukunif@iminimeksi ei myos-
kaan hyvaksyta pelkkaa kirjain-/numeroyhdistelméka ei ole sanana lausut-
tavissa. Toiminimi ei saa olla sekoitettavissa jaojattuun toiminimeen,
toissijaiseen tunnukseen tai tavaramerkkiin. Toiman tulee erottua selvasti
Jo ennestaan rekisterissa olevista toiminimistéanéti eivat saa olla identtisia
kirjoitettuina eivatka lausuttuina. ErottavuuttalisBé se, etta toiminimilla on
eri yritysmuotojen tunnukset. (Holopainen 2010, 5Bly
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5.3 Elinkeinolupa

Joissakin tapauksissa elinkeinon harjoittamiserewdiia on rajoitettu, jolloin toiminta
on luvanvaraista. Elinkeinolaissa on lueteltu joukdinkeinoja, joiden harjoittamiseen
tarvitaan viranomaisen lupa. Luvanvaraisista elimbista on omat erilliset lakinsa ja
asetuksensa, joissa sdaddetaan muun muassa, matémiaiselta toimilupaa tulee ha-
kea. ELY-keskuksen luvan vaativat esimerkiksi jonlikenne ja reittilikenne, taksit,
tavaraliikenne seké& ulkomaan liikenne. Liikenteervallisuusvirasto Trafi myontaa
luvat esimerkiksi ajopiirturi-, jarru-, nopeuderoin- ja taksamittarikorjaamoille, au-
tokouluille seka ilmakuljetusyrityksille. Asealaa furva-alan, kuten vartioimisliikkei-
den elinkeinoluvat myontaa Poliisihallitus. Erikolkeen perustaminen kuitenkin
kuuluu niin sanottujen vapaiden elinkeinojen hdtgoniseen, joten siihen ei tarvita eril-
lisia lupia viranomaisilta. Nain ollen rullalautalikkeen perustaminen ei ole luvanva-
raista. (Holopainen 2010, 68-69.)

5.4 Tyonantajaksi ilmoittautuminen

Tybnantaja, joka ryhtyy maksamaan saanndlliseskkpg, on velvollinen il-
moittamaan verohallinnolle perustiedot toiminnastadlakseen rekisterdidyk-
si tyOnantajaksi. TyoOnantajarekisteriin  merkitddnydntantaja, jonka
palveluksessa on vahintaan kaksi palkansaajaaajstéEpgesti vahintdan vuo-
den ajan tai vahintaan kuusi palkansaajaa tilaptigelolopainen 2010, 78.)

On selvaa ettd yritykseen taytyy palkata tyovoinkaska liikkkeen pydrittaminen yksin
ei ole inhimillisten resurssien rajallisuuden vuakshdollista. Lahtotilanteessa tyonte-
kijoita olisi hyva olla yksi tai kaksi, optimaallmimassa tilanteessa ehka puolitoista, eli
yksi kokoaikainen ja yksi osa-aikainen. Joka tagaska verohallinnolle taytyy ilmoit-
tautua tydonantajaksi. Myohemman toiminnan laajesemietenkin suunnitelmissa ole-
van verkkokaupan) my6ta myos tyontekijoiden méardinolettaa lisaantyvan, jolloin

kysymykseen tulee tybnantajarekisteriin merkinta.
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5.5 Verotus

Padomatulon verokanta on 28 %. Ansiotulojen vertZkam progressiivinen.

Yrityksen tuloksesta on paaomatuloa edellisen voadstovarallisuudelle las-

kettava 20 %:n vuotuinen tuotto. Yrittgjalla on temkin oikeus halutessaan
vaatia paaomatulo-osuudeksi 10 %:n tuottoa. Muuoosansiotuloa, joka las-
ketaan yhteen yrittdjan muiden tulojen kanssa. ¢p@ihen 2010, 139-140.)

5.6 Arvonlisaverovelvolliseksi ilmoittautuminen

"Jokainen joka harjoittaa liiketoiminnan muodosasatroiden tai palvelujen myyntia,
on arvonlisaverovelvollinen. Arvonlisaverolliserk&toiminnan aloittamisesta on tehté-

va kirjallinen ilmoitus Verohallinnolle.” (Holopaan 2010, 80.)

6  Strategiat

Liiketoiminnassa onnistuminen vaatii ynd enemmaéamaossta ja innovatiivista toimin-
taa. Kovasta kilpailusta johtuen, kaytannossaalbaliin alalla, taytyy yrityksen ja yrit-
tgjan kilpailukyvyn olla huippuluokkaa. Kilpailukyn tarve korostuu erityisesti
kasvuyrityksissé. Suurimpia strategisia paatoksige etta pyrkiiko yritys paikallisuu-
teen vai laajemmille markkinoille. Paikallisuudesta omat hydtynséa ja haittansa, jos
esimerkiksi pyrkii alueen markkinajohtajaksi, vaikallisuus olla taloudellisesti teho-
kaskin strateginen suuntaus. Yritystoiminta voi dhwdtaa lahialueen resurssipohjaa
perustuen paikallisiin raaka-aineisiin tai ihmisjantalléin myos tuotteet seka palvelut
myydaan usein paikallisesti. Paikallinen yritys tazh kilpailun toimialasta riippuen

valittdmana tai alalle tulon uhkana. (Lehtonen 1988-79.)

Koska suoranaisia rullalautailuvalineliikkeitd estjois-Karjalan alueella ole, ei myds-
kaan alueelliset kilpailun uhkakuvat ole niin supteuin joillakin muilla aloilla. N&in
ollen myo6s alueelliseksi markkinajohtajaksi on loetpi paasta. Paikallisuus ja mark-
kinajohtajuus alueella ensisijaisena strategisanaitteena on selkeda, mutta yhta selke-
aa on sekin, etta pitkalla aikavalilla menestyminem tuskin mahdollista ilman
verkkokaupan perustamista liikkeen yhteyteen. H&kaden etuna voidaan néhda
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mahdollinen rullalautailuyhteisdn joviaalisuus palista yritysta ja kotimaisia tuotteita
kohtaan, niin liikkeessa asioimisen, kuin verkkgbankin osalta. Valtakunnallisesti
verkkokauppojen tarjontaan kiilan lyémiseen liittygki moninaisia haasteita, kuten
asiakkaiden uskollisuus tiettyd/tiettyja liikkek@éhtaan seka erindiset logistiset ongel-
mat, joita verkkokaupan yllapitoon ja luotettavaamitukseen liittyy. En silti n&e ole-
massa olevilla verkkokaupoilla olennaisia ylivoielajoita, jotka estaisivat uuden
kilpailjan markkinoille tulon. Asiassa lienee raikevinta jatkuva kehitys ja tarkkaa-
vainen pelisilma markkinoiden muuttuessa alati.né@ asiakkaiden loytamiseksi eri-
naisilla markkinoinnillisilla tempauksilla on kaytiapi Markkinat -osiossa, mutta
verkkokauppaan liittyen erityisen tarkeitd ovatmesikiksi paivittain vaihtuvat erikois-

tarjoukset ynnd muut kampanijat.

6.1 Yrityksen elinkaarimalli

Voittajayrityksen elinkaarimallin vaihejako on saavanlainen

1. Yrittdjyysosaamisen luominen (pre-entry)

- kestda 7-20 vuotta, useita polkuja

2. Mahdollisuuksien keksiminen ja hyédyntaminertyfassen perustaminen

- yrittdjapersoona, johtotiimi, tuote, teknologmaarkkinat, verkostot

3. Liiketoiminnassa onnistuminen, kasvu ja kehiityam oman alan parhaimmistoon
- oikean strategian valinta, voimien keskittaminasko omiin kykyihin, tulorahoituk-
sen takaisin investointi

4. Voittajayrityksena kehittyminen

- jatkuva kehitys, suunnan nayttaja

(Lehtonen 1999, 85)

Liiketoiminnalliselta kannalta yrityksen tavoittéeen elinkaari on luonnehdittavissa
kaytanndssa yksinkertaisimmillaan nain: yrityksenystamista seuraa 5-10 vuotta kes-
tava kasvuvaihe, jonka aikana yrityksesta tulee asigsyritys ja jonka jalkeen yritys
voidaan myyda riittavalla voitolla, jotta yrityksguerustaja voi jaada sapattivapaalle.
Kaytadnnossa tallainen skenaario ei ole monellakdalia kovin todennakoéinen. Varsin-
kaan rullalautailuvédlinekaupassa, johtuen asiald@m@ttamattomasta rajallisuudesta ja

siitd tosiseikasta, ettd katteen maksimointi eiadédla mahdollinen liiketoiminnallinen



16

strategia. Tallainen elinkaari voinee toteutua vallakin uudella innovatiivisella liike-
toiminnan alalla, tai sellaisessa tilanteessa,ajgekin suuryritys pyrkii monopoliase-

maan ja yrittda ostaa kilpailevat yritykset samatoh alle.

6.2 Liiketoimintamallin suunnittelu

Liiketoimintamallin suunnittelun uusimpien tuulienukaan perinteinen vuosikellomai-
nen strategiasuunnittelu, on vanhanaikainen jaitoaton jarjestelma. Pelkkaan tekno-
logisen kehityksen karjessa olemiseen ei tule eld@&imaissakaan luottaa, eika
alkutuotantoa kannata sysata taydellisesti "vahemkahittyneiden” maiden harteille.

Yrityksen menestyksellisyyteen tdhdatessa taytykigyhdistamaan seuraavat seikat:

» Erittain edistyksellinen teknologia ja siihen gt tekniset innovaatiot.

» Syva asiakasyhteys, jonka avulla kyetaan kehittanm@aaataloimaan tuotteita
yksittaisten asiakkaiden tai pienten asiakasryhn@gtyistarpeita vastaaviksi,
tuottaen asiakkaalle uutta kilpailuetua ja kilpkylkaya.

« Tarjoamaan tuotteiden ja siihen liittyvien invest@n sijaan asiakkaalle palve-

luja eli asiakas ei osta enaa tuotteita vaan teottarjoamia palveluja.

Jos naihin pystyy yhdistamaan viela brandiarvonmadollista toimia kansainvalisilla
markkinoilla menestyksekkaasti. (Sjoholm 2010, )2

Nama paakohdat ovat sellaisenaan sovellettavidsa drhaiten teollisen alan yrityk-
siin, mutta ovat ehdottomasti pohtimisen arvoisiasé tahansa yrityksessa. Innovaati-
oista puhutaan nykyisin erittdin paljon yritysmeamksa, enkad ole itsekkaan valmis
sysaamaan innovatiivisen toiminnan merkitysta joeta hopindiden joukkoon. Pitk&n
aikavalin tavoitteita pohdittaessa valittomasti lee® tulee nimenomaan oman brandin
julkaisu ja markkinoille tuominen. Villeimmatkaaatkaisut eivét ole poissuljettuja tata
silmalla pitaen. Esimerkiksi kotimaisen koivun kidgti dekin materiaalina on jo jonkin
verran kokemusta Suomessa. Muutenkin uudenlaisiedisat seka tuotekehittelyssa,
ettd vahintdan yhden valikdden poistaminen jakdéjugi ovat ehdottoman tervetullei-
ta. Tavoitteena on kuitenkin tarjota mahdollisimnkayttajaystavallisia rullalautailuva-

lineitd kuluttajalle, niin valineen toimivuuden kuihinnankin osalta. Eras seikka
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tuotteen tarjpamaan palveluun liittyen ovat mieli&y joita rullalautailu lajina ihmises-
sa herattaa. Tietenkin myytdessa rullalautailuedlmyydaan myos mielikuvia ja naihin
mielikuviin vaikuttavat eritoten juuri brandit. Sikpidan oman vahvan brandin luomista
merkittavana kehitysaskeleena. Tiivistettyna lideatintamalli siis voi olla sellainen,
ettd tuote (dekki) valmistetaan alusta alkaen Swsmesuomalaisista raaka-aineista,
modifioidaan se asiakkaan vaatimuksiin sopivaksnyydaan se mielikuvien kera asi-
akkaalle. Nain kaikki vaiheet tapahtuvat yrityksagalla, joten kustannukset saadaan
pidettya siedettavina, kun jakeluketjujen vélikadeistuvat, mika puolestaan tarkoittaa
huokeampaa tuotetta asiakkaalle. Talla tavalla nigédunvalvonta on omissa kasissa

ja tuotteen laadusta voidaan olla varmoja.

7  SWOT-analyysi

Swot-analyysilla on tassa tapauksessa tarkoitumikaa tiiviissa paketissa yrityksen
mahdollisia menestystekijoita ja uhkatekijoita. Aryai selkeyttdd yleiskuvaa yrityk-

sestd, niin tutkimuksen tekijalle, kuin lukijalleki SWOT-analyysi sopii hyvin tahan
kayttotarkoitukseen, koska yrittajan nakokulmastahgva tunnistaa omat vahvuudet,

heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat.

Strengths: Weaknesses:
— Paikallisuus — Paikallisuus
— Alan tietotaito — Pienuus => rajalliset resurssit

— Pienuudesta myos etua => joustavyus

Opportunities: Threats:

— Paikallisuus — Paikallisuus

— Laajeneminen — Epaonnistunut toiminnan laajentami-
— Tyévoiman palkkaaminen nen

— Lajin suosion vaheneminen
— Suuret muutokset markkinatalouden
toimintakentassa

— Osaamaton tydvoin

Kuvio 1. SWOT-analyysi
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7.1 Strengths/vahvuudet

Paikallisuus kuuluu yhtalailla kaikkiin kohtiin, sinnakin vahvuuksiin siksi, etta pai-
kallisia rullalautailijoita on sikaldisen toimijagleensa helppo haalia asiakkaikseen.
Kun asiakassuhde on solmittu, liikkeessa asioietpdttuu, koska ennen pitkaa mo-
lemminpuolinen tuttavuus seka luottamus syntyy. telgelkeitd vahvuuksia on myo6s
luotettavan asiakassuhteen muodostamiseen vaikuétsia eli alan tietotaito ja asian-
tuntemus. Yrityksen pienuudesta voi olla myods gmusstavuuden muodossa. Uudet
toimintatavat ja ajattelutavat on helpompaa omakadrtaa kaytantoon, kun kyseessa
ei ole laaja ketju, mik& kaytanndssa tarkoittaaneskiksi paljon kallista uudelleenkou-

lutusta.

7.2 \Weaknesses/heikkoudet

Paikallisuudesta tekee heikkouden se, ettd yrityksiedlla ei ehk& ymmarreta mita
muualla tapahtuu ja kuinka se vaikuttaa esimerkrkskkokaupan myyntiin. Yrityksen
pienuus ja rajalliset resurssit luovat vaistamatikakuvia. Erityisesti yrityksen alkutai-

paleella pienuus aiheuttaa ongelmia tuottavuudanrstielulle ja yrityksen kasvulle.

7.3 Opportunities/mahdollisuudet

Paikallisuuden voi ndhda mahdollisuutena siterd wtitykseen voi palkata paikallista
asiantuntevaa tyévoimaa, jota on taatusti tarjgpdhtuen paikallisesta rullalautailukult-
tuurista). Lisaksi markkinajohtajan asemaan alaeelt hyvat mahdollisuudet, koska
suoranaista alan liikettd ei toistaiseksi ole. eagminen on aina pyrittdva ndkemaan
mahdollisuutena, toki ei niin, ettd kasvu on hsdlihatonta. Laajenemiselle kotimaassa
verkkokaupan avulla on hyvat mahdollisuudet. Suamsdla rullalautailuvalineliikkeil-

1& ei talla hetkella taida olla juurikaan myynti&kamaille, mutta itse en nde laajenemis-
ta Euroopan ja esimerkiksi Vengjan kasvaville merkile mahdottomana. Ehkapa
tédssé asiassa monien suomalaisten yritysten lahiggy on ollut hieman lilan konser-

vatiivista ja se jattaa uudelle toimijalle avoinmreahdollisuuden.
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7.4 Threats/uhat

lopahtaa. Tahan liittyy my6s laajenemisen epaoamisten uhka, nden laajenemisen
melko valttaméattomana ja mikali taméa epaonnisteupsennakdisesti tietaa yritykselle
konkurssia. Rullalautailun suosion romahtaminenealistinen, mutta kuitenkin melko
epatodennékdinen uhka. Toteutuessaan se luonstilliskee voitokkaasta lilketoimin-
nasta lahes mahdotonta. Yleismaailmalliset mark&loadelliset muutokset vaikuttavat
totta kai pienyrityksen toimintaan. Tallaisia uhkiwvat esimerkiksi resurssi-/raaka-
ainepula, jattimainen lama ja toimintatapojen radik muutokset. Alalla kuin alalla
osaamaton tydvoima on aina toimintaa uhkaava tekijgaisia uhkatekijoita ja niiden

hallintaa on analysoitu lisdd Riskit -osiossa.

8 Riskit

Liiketoimintaan liittyy aina riskeja ja varsinkirutta yritysta perustaessa riskien ennus-
taminen ja arviointi on syyta tehda huolella. Ykinriskien arvioimisen kaava on seu-

raavanlainen: riski on yht& kuin riskin todennékgskertaa riskin vakavuus.

Yrityksen toimintaan liittyvia riskeja ovat henkrigkit, omaisuusriskit, toiminnan ris-
Kit, tietoriskit ja liiketoimintariskit. Merkittavinpid ovat usein henkilériskit, joita ovat
muun muassa vaara rekrytointi, puutteellinen amtadad, tydilmapiiri, koulutustaso,
tydvoimapula, tyokyvyttomyys, ikddntyminen, kuolenaa irtisanoutuminen. Henkil6-
riskit vaikuttavat myds omaisuusriskeihin, joitaabvesimerkiksi tulipalot, vuotovahin-
got, laiterikot, rikosriskit ja kuljetusvahingot. edkiléston ammattitaidottomuus tai
valinpitamattomyys voi johtaa omaisuusriskien @tumiseen. Toimintaan liittyvia
riskeja ovat muun muassa vastuuriskit, sopimugrjskkeskeytysriskit. Liiketoiminta-
riskejd ovat strategiaan, rahavirtoihin, operas@an toimintaan, asiakkuuksiin, inno-
vaatiotoimintaan ja liiketoimintaymparistoon litgt uhat ja mahdollisuudet.
Tietoriskien merkitys on kasvanut voimakkaasti \eimuosikymmenien aikana ja ne
tulee huomioida muiden riskien ohella yrityksemiminassa ja strategisessa suunnitte-
lussa. (Juvonen, Korhonen, Ojala, Salonen & Vub@3, 44-46.)
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Koska henkiloriskit ovat hyvin merkittavia ja neivat johtaa muihinkin riskeihin, tulee
tyontekijoiden valinta tehda huolella. Eli kaytassa yritykseen pitdd palkata vain sel-
laisia henkiloita, jotka ovat itsekin rullalautgilita ja jotka ovat aidosti kiinnostuneita
lajista seka lajin parissa tydskentelemisesté.s¥ékdi ottaen rullalautailijoita ajaa eteen-
pain ainakin yhteinen intohimo lajia kohtaan, joterono tydilmapiiri tai konfliktit tyo-

paikalla eivat ole riskeista todennakoisimmastésti@a

Omaisuusriskit ovat tassa tapauksessa pitkalstéseippumattomia riskeja, koska esi-
merkiksi mitddn laitteistoja liiketiloihin ei tulderilaiset vakuutukset tapaturmia, kuten
tulipaloja vastaan seka rikollisuutta ja ilkivalt@astaan on luonnollisesti hoidettava
asianmukaiseen kuntoon. Myds toimintaan liittyuv&kit voivat olla lahtdisin henkilo-
riskistda, joten niita pyritaan hallitsemaan pitkdenkiloriskeja hallitsemalla. Esimer-
kiksi sopimusriskeja valtetaan pitamalla tehdysspimuksista kiinni ja keskeytysriskia
pyritddn hallitsemaan valttdAmalla toiminnan kesyeysta ja katkoja yleisesti. Kaytan-
ndssa tama tarkoittaa sita, etta yrityksen perasiairv kuuluu niin tyontekijéiden valis-
ten, tyontekijan ja asiakkaan vélisten sekd yhtélsimppaneiden valilla tehtyjen
sopimusten ehdoton noudattaminen. Ulkopuolisen wadap sopimusrikkeet eivat tie-
tenkdan ole hallittavissa, mutta sopimusriskiéasisin voidaan pienentdd esimerkiksi

valitsemalla yhteistydkumppanit harkiten.

Suurin liikketoimintariski on yrityksessa kuin yridyessa tuottamattomuus, koska tap-
piollinen toiminta ei pitkalla aikavalilla ole koakn mahdollista. Strateginen suunnitte-
lu, kulujen minimointi ja jarkeva hinnoittelupolitka ovat avainasemassa tuottavuuden
yllapitamisessa. Esimerkiksi voiton maksimointiog kaytanndssa mahdollinen strate-
ginen suuntaus, markkinoiden rajallisuudesta jekkakauppojen suosiosta johtuen.
Liiketoimintariskeja pyritaan siis pienentamaanhglitsemaan yksinkertaisesti jarkea
kayttdmalla. Liséksi liiketoimintariskeja voidaaakpa kayttamalla yhteistybkumppa-
neita. Tietoriskien méaara alalla on melko rajalingrityksella esimerkiksi ei ole mitaan
arkaluontoisia tietoja asiakkaista. Yleiset yritgkn liittyvat tarkeat tiedot, kuten kir-
janpito ja rahavirtojen seuraaminen on kuitenkiegtettava niin, ettd tiedot ovat var-

massa tallessa, varmuuskopioita unohtamatta.

Liiketoimintaan liittyvia riskeja arvioidessa tulegna ottaa huomioon yleinen talouden

tilanne. Nykyinen talouden tilanne on melko epawaka tulevaisuuden nakymia on
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hankala arvioida. Tilanne ei sikali ole uusi, talen luonteeseen kun kuuluu alati muut-
tuvuus. Mielestani talouden vertaaminen ilmastoonle kaukaa haettu, molemmissa
pysyvaa on vain muutos ja tulevien tapahtumien lkeoingnen on usein arpapelia. Ly-
hyella aikavalilla ennakoiminen on toki mahdollistautta mita pidemmalle tulevaisuu-
teen pyritaan ndkemaan, sita vaikeammaksi oikegikkaaminen” kay. Molempien
kayttaytymiseen vaikuttavat myos ihmisen teot. kss&armaa on vain se, etta hyva
iima ei kestda koskaan loputtomiin. Rullalautailumékauppa ei ole kovinkaan altis
maailmantalouden ja porssikurssien heilahteluiisille voi toki oikeutetusti nostaa
argumentin siita, kuinka harrastukset ovat ensirstedikarsittavien asioiden joukossa,
kun rahat ovat tiukemmassa. Tamé on huomioitavd, mautta edelleen mielestani
melko pieni niin pitkdan, kun markkinatalous yl#gi jonkinlaisen vaurauden tason.
Kuten esimerkiksi johdannossa selvitetédén, kyseessée ainoastaan harrastus, vaan
keino ilmaista itsedén, joten taloudellisen til@meaytyy olla huomattavan tiukka, jotta
henkild luopuu rullalautailusta sen takia. Kaukadigkmpié riskeja voivat olla esimer-
kiksi raaka-ainepula ja siita johtuva huomattavatdjen nousu seka muuttuvat olot
alkutuotantomaissa. Naitakin riskeja voi hallitanesrkiksi Strategiat -osiossa esille

nostetuin keinoin.

9 Asiakkaat

Asiakkaat ovat yrityksen elinehto. Tulevien asiakka todellista maaraa on etukateen
lahes mahdotonta arvioida yritystd perustettaessdta jonkinlaisia suuntaa antavia
nakymia potentiaalisten asiakkaiden maarasta tégitgyolemassa, jotta tiedetdan onko
yrityksen perustaminen kannattavaa. Rullalautaikdien ensisijaiset asiakkaat ovat
luonnollisesti lajin harjoittajat. Muita potentiggih asiakkaita ovat esimerkiksi kaikki
nuoret ja nuorekkaat ihmiset, jotka kayttavat talidailuhenkisia vaatteita. Ensisijais-
ten asiakkaiden maarasta voidaan esittaa vaintwadiga arvioita, koska tarkkoja tut-
kimustuloksia rullalautailun harrastajamaarista jBiskKarjalassa ei tata tutkimusta
tehdessa tietooni ole tullut. Joidenkin arvioideonkamn Joensuussa rullalautailun har-
rastajia olisi noin 600. Harrastajamé&arista valtadallisesti sen sijaan on olemassa seu-

raavanlaista tietoa.



22

Suomen Liikunnan ja Urheilun julkaisusarjassa jigkan Kansallisen liikunta-

tutkimuksen 2005 - 2006 mukaan 3 -18 vuotiaistaristep 12 500 ilmoitti har-

rastavansa skeittausta. Tasta maarasta 1 500tojatylkaryhmassa 19 - 65 -
vuotiaat oli rullalautailun harrastajia 11 500. ($iegin skeittiohjelma 2010 -
2014)

Hyvin karkealla laskukaavalla laskemalla saadadmndtoKarjalassa rullalautailijoiden
maaraksi noin 800 henkildd. TAmé& saadaan siis jakarBuomen vakiluku Pohjois-
Karjalan vékiluvulla ja jakamalla talla suhdeluaultullalautailijoiden kokonaisméaara.
Luku kuulostaa melko uskottavalta, tai vahintdardulintaa antavalta, otettaessa huo-
mioon Joensuun rullalautailijoiden arvioidun maarAeiakaspohja ei siis ole mahdot-
toman laaja, vaikka maantieteellinen pinta-ala onknelko suuri. Mydhempé&na
tavoitteena on toki perustaa yrityksen yhteydeesdéiva verkkokauppa, jolloin poten-
tiaalisia asiakkaita ovat kaikki rullalautailijau@messa. Sekundaarisista asiakkaista ei
voida esittdd nainkdan tarkkaa arviota. Potensimalisiakkaita tassé vaateostoihin kes-
kittyvassa ryhmassa ovat periaatteessa kaikki muoeekilot Pohjois-Karjalassa ja
etenkin Joensuussa. Varmuudella voidaan kuiterdmoa, ettd asiakaskunta on olemas-
sa, eika se nailla nakymin ole katoamassa mihinkdarmuudella siksi, etta rullalau-
tailu on tullut liikuntamuotona sekd elaméntapanaadpkseen suomalaiseen
yhteiskuntaan ja kuten jo Markkinat -osiossa akasiteltiin, Joensuun rullalautailuyh-
teiso elaa ja voi hyvin. Kyseisessa osiossa lapiykgn asioiden lisdksi huomionarvoi-
nen seikka on skeittihallin lopetusuhan alle jouten vuonna 2010. Skeittihallin
toiminta ja yllapito aiottiin lopettaa sdastdsyidensuun kaupungin toimesta. Rullalau-
tailuyhteisd ei ollut valmis hyvaksymaan tata javikéastatoimiin. Toimet sisélsivat
muun muassa nimien keruun adressiin ja sen luanigén kaupungin edustajalle seka
rullalautailukilpailujen jarjestamisen skeittinakia hallin pelastamiseksi. Adressi kerasi
internetissa yli 1500 nimed. Selvaa tietenkin dtg &aikki allekirjoittaneet eivat ole
rullalautailijoita, eivatka edes lahialueella asuhtenkil6ita, mutta rullalautailuyhteisén
vankasta olemassaolosta ja yhtenaisyydesta lulatpgauksessa kertoo. Asiaan liitty-
en tiedustelin Intersportin Liikuntakeskukseltadja skeittihallin kayttajamaarista vuo-
delta 2011 ja sain seuraavanlaisia lukuja: tammgkau 737, helmikuussa 712,
maaliskuussa 728, huhtikuussa 393, toukokuussaKk&&Bkuussa 48, heinakuussa 85,

elokuussa 204 ja syyskuussa 20.9. mennessa 4(Ja&kéavi
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10 Kyselytutkimus

Kvalitatiivisen tutkimuksen peruskysymys aineiskesadtessa on aineiston koko, kuinka
suuri aineiston taytyy olla, jotta tutkimuksella tateellista arvoa. Koska empiirisen
tutkimuksen luonne on tieteellinen ja siina pynté&ghemman yleisen, kuin yksityisen
tiedon tavoitteluun, aineiston kattavuuden tarklkaritely on lahinna tapauskohtaista.
Aineiston kokoon, edustavuuteen ja yleistettavyytiigyvat kysymykset ovat pulmal-
lisia, eika ole syyta olettaa, ettd aineisto veitai koota siten, ettd se automaattisesti
kertoo jotakin sosiaalisista tosiasioista. Tutkgaituu jo aineistoa kootessaan pohti-
maan aineiston maaran lisdksi sen teoreettista itystik tutkimusongelman suhteen.
Yleisesti kvalitatiivisen tutkimuksen aineiston teatuutta arvioidessa, tarkastellaan
aineiston koon, analyysin ja tulkinnan onnistunedan seka tutkimustekstin kirjoitta-

misen muodostamaa kokonaisuutta. (Eskola & Suoik988, 60.)

10.1 Etnografia

Etnografia on havainnoinnin muoto, joka tapahtuuttealtaan sosiaalisen to-
dellisuuden luonnollisissa olosuhteissa. Etnografiauret ovat vieraita kult-
tuureja tutkivassa antropologiassa. Etnografiseltatkimuksella on
kansainvalisesti tarkastellen pitkat perinteetk(s & Suoranta 1998, 103.)

Etnografia on ennen kaikkea kokemalla oppimistaogtafiassa tutkija elaa
tutkimassaan yhteisdssé sen arkipaivaa maaratyrsqait jakson. Tavoitteena
on oppia tuon yhteisén kulttuuri, sen ajattelutganintatavat ns. sisaltapain.
Etnografisella tutkimuksella on tarkoitus kuvatdagsia toiminnallisia kaytan-
toja. Nakokulma erilaisiin sosiaalisen elaman kéigdin on nimenomaan
kaytdnnon siséinen ymmartaminen vastakohtana dgkaesellaiselle kvanti-
tatiiviselle tutkimukselle, joka operoi erilaisteariaabelien avulla. Etnografi-
assa ei hajoteta toiminnallista kokonaisuutta pahoi (muuttujiin eli
variaabeleihin), vaan pyritddn hahmottamaan tuddanetta kokonaisvaltai-
semmin. (Eskola & Suoranta 1998, 105.)

Muun tutkimuksen ohella olen suorittanut, joskinnoBetamaéttani, etnografista tutki-
musta reilun vuosikymmenen ajan, jota voi hyodynt#@éan tutkimukseen. Riittavan
etnografisen tutkimuspohjan saadakseen, hiemaretghikin aikavéli saattaa joissain

tutkimustapauksissa riittaa, mutta kuten yleensé@ipotovat tapauskohtaisia. Naiden
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vuosien ajan olen saanut seurata l&heltd rulldlgoi@en sosiaalista kayttaytymista,

johon olennaisena osana myos valineidenostokayttagen kuuluu.

Tutkimuksen tuloksena saadut tiedot ovat jotakiltamsta, mitd ei voi konkreettisesti
milla&n mittarilla mitata, joskin yritystoiminnasse voivat konkreettisesti kapitalisoi-
tua. Tama onkin sitd aivan liian harvoin kasiteltfiéenkista pddomaa”. Jokaisella yrit-
tajalla tata taytyy valitusta alasta konkreettisghkupdédoma ohella olla, jotta yritys voi
menestya. Rullalautailuvalineiden ostotottumuksaikuttavat monet tekijat kuten rul-
lalautailijan ik&, kaveripiiri, sosioekonominen as® ihanteet ja yleinen elaman asenne.
Naiden vaikuttimien tunnistaminen ja niihin vailarttinen on olennainen osa, jotta tie-

detddn mikd myy ja mika ei.

Tutkimus on vuosien saatossa edennyt jokseenkm @itéa ensi alkuun tutustuin rulla-
lautailukulttuuriin hieman ulkoa pain, kavereidedlityksella. Lopulta en voinut kui-
tenkaan vastustaa enaa lajin "tenhoa” ja sorrutanogan itselleni rullalaudan. Taman
jalkeen varsinainen etnografinen osio vasta alk@in ahmia kaikkia rullalautailuun
littyvid asioita, lehtid, videoita, internetsivugeka tietenkin pyorin rullalautailevissa
porukoissa paivittéain. Taman jatkuttua vuosia adstanut esimerkiksi kymmenia dek-
keja, niin verkkokaupoista kuin fyysisista liikkgigin. Samalla olen nahnyt millaisia
valineitd muut ostavat ja kayttavat. Pyorittyanosia joensuulaisilla rullalautailuspo-
teilla olen ndhnyt paljon porukan vaihtuvuutta, taunyos paljon tuttuja naamoja. Ta-
ma tietysti herattdd uskoa siitd, etta Joensuugelifuon riittavasti rullalautailijoita alan
likkeen yllapitamiseksi. Voisikin sanoa, etta koliskuva rullalautailuyhteison kult-
tuurista, ajattelu- ja toimintatavoista alkaa pikKjaa jo muodostua. Kokonaiskuva on
selva sikalikin, etta kyse on nimenomaan kulttuarja ostokayttaytyminen ei ole aino-
astaan moninaista, vaan alati muuttuvaa. Mitaasi$yg tuotosta oppimistani asioista
etnografisen tutkimuksen ajalta ei ole, jos ta#kss ei lasketa useita rullalautailuaihei-
sia videoita, joita olen vuosien varrella kuvannedjtoinut ja joissa olen myds itse
esiintynyt. Naiden video-teosten arvo ostokayttéysya arvioidessa on ehka lahinna
marginaalinen, mutta ainakin niista ndkee sen, rttalautailu on (myds) valineille
erittdin rankka laji, eli rikkoutuneiden valineid&nrvaaminen uusilla luo alan yrityksil-

le markkinat.
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Kuten aiemmin mainittua, valineiden hankintoihinkedtaa esimerkiksi rullalautailijan
yksilolliset ihanteet. Naita ihanteita voivat oféeiseen elamankatsomukseen liittyvat
tai suoranaiset rullalautailulliset ihanteet. Useéitéa ei voi kuitenkaan suoraan erottaa
toisistaan, koska rullalautailu on osa ihmisen ideettid ja joskus jopa yksilo késittelee
olemassaoloaan rullalautailun kautta. Rullalaytaden piirista 16ytyy monenlaisia
asenteita edustavia henkil6itd, aivan kuten muistidajoista ihmisjoukoista, eroavai-
suuksia voi ndhda esimerkiksi ihannemusiikissa ykeptumisessa. Kaikkia yhdistaa
kuitenkin yksi asia, rullalautailu. Laji, joka yrsd&a merkillisesti hyvinkin erilaisia ih-
misia tiiviisti yhteen. Kuinka tama vaikuttaa vaimankintoihin ja rullalautailubisnek-
seen? Valineiden myyjan taytyy tarjota riittdvastintoehtoja jokaisesta tuoteryhmasta,
jotta jokaiselle |6ytyy ostohalun herattava tudtsaksi on tiedettava mitka valinemer-
kit ja ketka rullalautailuammattilaiset ovat milhkin "kuumia”. Periaatteessa rullalau-
tailijatkin ovat lopulta vain ihmisia ja ihmisillan tapana menné sinne, minne muutkin
ovat menneet, tastd esimerkkind vaikkapa trendemasminen. Uusimpien tuulien
haistelu ja ajan mukana pysyminen tietenkin kuldaikkien yrittdjien toimenkuvaan,
mutta etenkin pienen yrityksen taytyy olla valm@peaan uuteen tilanteeseen adaptoi-

tumiseen, jotta yritys ei joudu konkurssin par@aatimintakentdn muuttuessa.

Kaiken kaikkiaan laaja etnografinen tutkimus angeagyksen perustamiselle hyvat lah-
tokohdat. llman sita yrittaja ei voi tietaa, mitdgohonjuuritasolla todella tapahtuu, eika
tutkimusta kaytdnnossé voi lopettaa yrityksen pamgeen, vaan sita on taméan jalkeen
jatkettava edelleen. Etnografisen tutkimuksen geaglls jatkotutkimuksen tekemiseen
on jo hyvat tiedot ja esimerkiksi kohderyhman viaion huomattavasti helpompaa, kun

tiedossa on kuinka kohderyhmaa voidaan rajata.

10.2 Aineiston valinta ja rajaus

Valitsin tutkimusmenetelméksi kvalitatiivisen tutkustavan, koska tarkoituksena on
muodostaa kuva yhden asiakassegmentin hankintamokisia eikd suinkaan selvittaa
koko asiakaspotentiaalin ostokayttaytymista. Tedlai selvityksen tekeminen vaatisi
massiivisia, niin ajallisia, kuin muitakin resurgggoita tdman tutkimuksen puitteissa ei

ole kaytettavissa. Toteutin tutkimuksen laatim&ijeselylomakkeen (lite 1) ja teetta-
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malla kyselyn kahdella yrityksen ensisijaiseen larlgdmaan kuuluvalla henkil6lla, eli

joensuulaisella rullalautailijalla

Kohdehenkildiden valinnassa kaytin tarkkaa harkirjtvoitaisiin puhuakin tarkoituk-
sen mukaisesta poiminnasta. Koska ostokayttaytymisekuttimet ovat moninaiset,
pidin tarkedna sitd, etta tutkimuskohde on selkeagtttu, jotta yhdesta asiakastyypista
saadaan selkedmpi kuva. Verrattuna tilanteesessa jgaataisiin epamaaraisempaa tie-
toa yleisemmalla tasolla, jolloin tietojen tulkirsta ei saataisi valttamatta irti juuri mi-
taan kovinkaan hyodyllista ja kayttokelpoista tand@kimuksen kannalta. Kyseessa on
siis kaksi joensuulaista rullalautailijaa, jotkaleramat ovat yli kaksikymppisia ja rulla-
lautailua heillda on takana kymmenisen vuotta. Kaiskiuri osa rullalautailijoista sitten
on kohdehenkildiden kaltaisia? Jalleen esitettévisisole kuin arvioita, mutta ikaja-
kauman perusteella hieman alle puolet, ainakirkKjassallisen liikuntatutkimuksen tu-

loksiin on luottaminen.

Valitsin juuri taman ryhman siksi, koska sen osyttéytyminen ja valinevaatimukset
ovat hieman monnimutkaisempia, kuin aivan nuorimgarrastajien. Suoralta kadelta
on melko turvallista sanoa, etta nuorimpien haajgst ostoihin ei vaikuta aivan niin
paljon esimerkiksi tuotteen hinta, koska on aihs®llolettaa, ettéd heidan rahoituksensa
tulee vanhemman/vanhempien rahapussista. Olen emasiatossa nahnyt tdméan toi-
mintatavan pitavan paikkansa rullalautailun pigisgs kohta se on yleinen muidenkin
ala-ikéisten lasten harrastusten rahoitusta tagkassa. Tavoitteenani oli tehdéa kyselys-
ta mahdollisimman selkeé ja yksinkertainen, jotehdollisilta vaarinkasityksilta valty-

taan ja tulokset ovat helposti tulkittavissa.

10.3 Kyselyn vastaukset

Ensimmaisena varsin tarkeéana tietojen kartoitukpésia kohdehenkildiden rullalautai-
lun yleistd maaraé seka skeittihallin kayttoa stvi Tama siksi, etta rullalautailun maa-
r& vaikuttaa suoraan rullalautailuvalineiden ostmaseen sekéa ostokertojen maaraan.
Liséksi hallin kaytto talvisin vaikuttaa huomattatiamyyntiin, kun puhutaan maantie-
teellisistd olosuhteista johtuen kesdlajista jaoskihenkisista tuotteista. Molemmat

vastaajat ilmoittivat rullalautailevansa vaihtelstranuutamia kertoja viikossa, molem-
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pien kayttdessa myos hallia talvisin. Seuraavakselyssa siirrytdén itse asiaan, eli
tiedustelemaan kohdehenkil6iden rullalautailuvatiea tahanastisia hankintatottumuk-
sia. Maarittelin kyselylomakkeessa hankintojen aé#isi vuoden, koska se on riittdva
laajemman kuvan saamiseksi (liiketoimintaa suufiagea seka aikaisempaa toimintaa
tarkastellessa turvaudutaan usein vuosistrategigghvuosiraportteihin) seka siksi, etta
hankintojen arviointi melko luotettavasti vuodemltg on mahdollista tarvittaessa pel-
ka&n muistin varassa. Molemmat vastaajat ilmoittiedineensa hankintansa verkkokau-
poista, toisen mainitessa nimelta kaksi, jotkaadlivaminan ja Micmacin verkkokaupat.
Ostokertoja vuoden ajalla oli kertynyt 5 - 6. Yhisé rahaa naihin hankintoihin oli ku-
lunut toisen vastaajan arvion mukaan noin 400 ejadaisen vastaajan arvion mukaan
400 - 600 euroa. Naihin summiin sisaltyy varsirenstullalautailutarvikkeiden lisaksi
jonkin verran oheistuotehankintoja. Ostopaatoksimmolempien vastaajien mukaan
vaikuttanut ensisijaisesti hinta. Lisaksi toinerstaajista ilmoitti toimituksen nopeuden
vaikuttaneen ostopaatokseen. Merkittdvaa on myp®ts® toinen vastaajista ilmoitti
yhdeksi vaikuttaneeksi tekijaksi Laminan verkkokamiparjestaman kampanjan, jossa
yli sadan euron ostoksien tekijalle annetaan dilikpan paalle. Ostokerrat ja ostoksiin
kaytetyt rahasummat ovat merkittavia tietoja, kosleavaikuttavat suoraan kyseessa
olevan yrityksen liikevaihtoon. Ostopaatoksiintyitat seikat ovat puolestaan sellaisia,
joihin yritys itse voi vaikuttaa hyvin paljon (hioitelupolitikka, markkinointi ynna
muut). Kyselyn viimeinen kysymys koskee mahdollissgtohalukkuutta paikallisesta
likkeesta. Molemmat vastaajat olivat sita mietig voisivat tehda hankintoja paikalli-
sesta liikkkeestd, tosin silla varauksella, ettéhaireivat olisi korkeampia kuin tarjolla

olevissa verkkokaupoissa.

10.4 Tutkimustulosten analyysi

Tutkimuksesta ilmenee mielestani varsin selked kthden asiakassegmentin kulutus-
tottumuksista. Kuten jo aineiston rajauksessa itoii, valitsin henkilét samasta ika-
ryhmasta ja muutenkin samantyyppisesta rullalajakétegoriasta, jotta tuloksista
voidaan paatelld selkeammin, minkalaisia tottumaksahdollisesti noudatellaan. Kriit-
tisesti ajatellen tulokset voisivat olla hyvinkinlaiset, jos kohdehenkildiksi olisi valittu

nuorempia rullalautailijoita, mutta talldin kyseéss myos eri asiakassegmentti.
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Tulokset vastaavat hyvin alkuperéista oletustastétéasiakassegmentista. Paaasioita
rullalautailuvalineiden hankinnassa ovat hankimojglttamattomyys, hinta ja hyva
saatavuus. Huomionarvoista on, etta erilaiset kajapga erikoistarjoukset ovat tulleet
jaddakseen myds rullalautailumarkkinoille, aikaisgm hintojen ollessa kiinteitad ja
alennusten ollessa lahinn& henkilokohtaisen tind@mivarassa fyysisessa liikkeessa
asioidessa. Yrityksen arvioitua lilkevaihtoa koskekysymyksiin kysely toi myds va-
loa. Rullalautailuvalinekaupassa liikkuu vuosittamelko merkittéavia summia henkil6-
tasolla. Tama ei tietenkaan tullut tutkimuksen jidle mindan yllatyksena, koska

taustalla on vuosien omakohtainen kokemus véalimefdamkinnoista.

Jos tdméan pohjalta halutaan arvioida rullalautdiluneliikkeen potentiaalista liikevaih-
toa, niin jonkinlaista suuntaa antavaa laskentadaam suorittaa. Oletetaan siis, etta
kyseessa on alustava tilanne ja vain Joensuu i@waddhialue kuuluvat yrityksen asia-
kaspiiriin. Tall6in kyselyyn vastanneen kaltaisidlalautailijoita voi olla aikaisemmin
esitettyihin arvioihin viitaten jopa noin 200. Jo&ainen naista kayttaa rullalautailuva-
lineiden hankintaan vuositasolla noin 400 eurogek@e kaikki hankintansa paikallises-
ta liikkeesta, niin yritykseen sisaanpain tulevahavirran kooksi muodostuu 80 000
euroa. Tama siis on vain yhden asiakassegmentior@otentiaali. Epailematta olisi
naiivia vaittaa, ettd moinen toteutuisi suoraant&dyossa, mutta pointti on se, etta ra-
haa alalla kylla liikkuu, ongelmana pikemminkin saada siirrettyd suuri osa rahalii-
kunnoista oman yrityksen kassaan. Edellisissd ssaoion kayty lapi erilaisia
menekinedistamiskeinoja, joilla asiakkaita voi ykgeen haalia.

Kuten tutkimustulokset osoittavat, yksi merkittavmsta tavoista saavuttaa asiakkaita
on nimenomaan hinnoittelultaan kuluttajaystavatisgoteryhman markkinoille tuomi-
nen. Oman tuotemerkin lanseeraaminen on siis eaeflékan aikavalin tavoite ja sille
nayttaisi olevan myos kysyntaa. Positiivista onet Joensuussa on toimiva skeittihal-
li, jonka kayttbaste on talvisin hyvin korkea. Tama&kaa alueella ymparivuotisen ky-
synnan rullalautailuvalineille, joten yritys ei dialvisin pelkéan oheismyynnin varassa.
Selvaa toki on, etta suurin osa vuoden liikevait@ldapahtuu kesakuukausina, nain
ollen kustannuksien sijoittamisessa taytyy kayeétyistd huolellisuutta ja suunnitel-
mallisuutta. Kyselyn teettdminen kahdella henkdldiliottaa tietenkin varsin rajallisen
maaran tutkimusaineistoa ja onkin syyta arvioiddlamta tieteellistéa arvoa tutkimus

todella tuottaa. Kvalitatiivisen tutkimuksen airteirs kokoa ei todellakaan voi méaaritel-
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& muuten kuin tapauskohtaisesti ja tdssa tapas&desen, etta ainakin tutkimuksen
tekijalle keratty aineisto antaa riittavan tietopohyhden asiakassegmentin toimintojen
ymmartamiseksi. Ymmarrystd helpottaa huomattavastiografisen tutkimusjakson
aikana hankittu tietotaito ja nain ollen kyselyiolset eivat olleet ainoastaan epaylla-
tykselliset, vaan jopa odotetut. Tilanne olisi iay®inen, mikali kyselytulokset eivat
tukisi alkuperaisolettamuksia, talloin lisdinforniaa kaivaminen olisi ehdottoman
valttamatonta. Taman tutkimuksen tarkoituskaan lei ajallisesti selvittaa kaikkien
suomalaisten rullalautailijoiden tarkkaa ostokaytgénista, itse asiassa se ei ole edes
teoreettisesti mahdollista, saati kaytdanndssa. Wisitsia vastauksia, kun ei ole ole-
massakaan. Niin kuin kaikki muukin, myds ostototitkset muuttuvat ajan kuluessa.

Tama tutkimus tuottaa yhdenlaisen tuloksen yhtésna.

10.5 Kustannukset

Rullalautailuun kuluu siis vuositasolla valinehamtkjen osalta arviolta noin 400 euroa,
mika on vield melko varovainen arvio. Vaihtelu aldlutailijoiden valilla voi olla hy-
vinkin suurta, toiset paasevat vahemmalla, mutteto/oivat joutua sijoittamaan han-
kintoihin paljon enemmankin. Alkuun lajissa kuitémkp&&see noin sadan euron
hintaisella completella. Toki esimerkiksi jotkinveaatalot ja urheiluliikkeet tarjoavat
viela tatakin halvempia completeja, mutta ndméateagéantuntijoiden nakemyksen mu-
kaan edes sovi lajin harjoittamiseen. Paljon tést#oo se seikka, ettd monissa naista
laudoista on jopa varoitustarra, joka kertoo, titite ei sovellu hyppimiseen. Rullalau-
tailun aloittaminen ei siis valttamatta ole mitedk&mahdottoman kallista, etenkin ver-
rattuna moniin muihin liikunnallisiin harrastuksiimama heréttddkin mielenkiintoa
siitd, kuinka "kallista” rullalautailu lopulta orguhteutettuna muihin harrastevaihtoeh-
toihin. Vertailun vuoksi esitettak66n muutamia esikkeja joidenkin urheilulajien har-
rastuskustannuksista 12 - 13-vuotiailla lapsillahjBs-Karjalassa: taitoluistelun
kustannukset nousevat vuodessa 3000 euroon, tdésast 2800 euroon, jadkiekon
2000 euroon, jalkapallon 1100 euroon, salibandyd &%roon, maastohiihdon 800 eu-
roon ja yleisurheilun 750 euroon. (Sievildinen 20T&sta huomataan, ettd likunnan
harrastaminen ylipddnsa on nykyisin korkeita kustiksia vaativaa toimintaa, oli laji
sitten mik& tahansa. Tastakin syysta rullalautaiuhyvin varteenotettava harrastus-

muoto, koska kustannukset pysyvéat suhteellisereti@ddnd. Ongelmana oikeastaan on
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vain se, kuinka lisata tietoisuutta lajista, jd#pin saataisiin jatkuvasti uusia harrastajia
ja nain ollen liiketoiminta alalla kannattavaksirittdjan nakokulmasta tama on hyvin

pitkalti markkinointiin liittyva haaste.

11 Kysely asenteista joensuulaista liikettd kohtaan

Ensimmaisesta kyselysta saatujen vastausten seisfieyl ennakko-odotusten pohjalta
lahdin toteuttamaan hieman laajempaa kyselya astnteahdollista joensuulaista rul-
lalautailuliiketta kohtaan. Laadin kyselylomakke@gsa on seitseman kohtaa (liite 2).
Taman jalkeen suunnistin Intersport-likuntakeslalles sijaitsevaan skeittihalliin suo-
rittamaan kyselya. Kyselyn tein yhden illan aikajuamka tuloksena sain kahdentoista
henkilon vastaukset. Kyselylomake valikoitui hatistan sijaan tutkimusmenetelméaksi
kaytannon syista: skeittihallissa on jatkuva korfviaimaava pauke, joten se ei sovellu
haastatteluymparistoksi; liséksi en voi vaatia muitllalautailijoita poistumaan hallista
kesken session ilman mitdan vastinetta, koska ym@mAetta tama olisi kohtuutonta.
Paasaantoisesti rullalautailijat vastailivat kygelylman vastustelua ja ndennaisen hy-
villa mielin, vain muutama kieltaytyi vastaamastastaajien ikaa ei otettu tutkimuk-
sessa huomioon, mutta kaikki vastanneet olivat iaua sopivat melko varmasti
ikahaarukkaan 16 - 25.

11.1 Kyselytulokset

Kyselyn ensimmaisessa kohdassa tiedustelin rutilgaiden valineiden hankinta-
paikkoja. Suurin osa vastannaista totesi tekevhas#intansa verkkokaupoista, joiden-
kin mainitessa esimerkkikauppoja nimeltd. Vain kaksstasi tekevansd osan
hankinnoista fyysisesta liikkeesta. Taman liséksi yastaaja mainitsi hankintapaikak-
seen joensuulaisen uudehkon "nuorisoliikkeen”, IStaghin. Kysellessani ostokertojen
maaraa vuoden aikana, hajontaa tuli viidesta kiarr@sa kolmeenkymmeneen kertaan.
Tarkkaa keskiarvoa arvioiduista luvuista ei tiet@k voi laskea, mutta noin kymmenen
kertaa tuntuu tdman aineiston pohjalta kohtuutkskéskiarviolta.
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Ostopaatoksiin vaikuttavista tekijoista ylivoimastiemerkittavimmaksi nousi hinta,
joka olikin mainittu yhta lukuun ottamatta kaikisgastauksissa. Kyseisessa vastaukses-
sa tavaran saatavuus oli ilmoitettu ainoaksi ratkaaksi tekijaksi. Muista tekijoista
helppous vaikutti ostopaatokseen viidella vastéajal toimitusaika kolmella vastaajal-
la. Muita mainittuja vaikuttimia olivat tuotteiddaatu, merkki ja ulkonako seka posti-

kulut ja tarjoukset.

Seuraavana kysymyksena tiedustelin vastaajien pit@ta ja tyytyvaisyytta verkko-
kauppojen toiminnasta ja halukkuutta asioida fygssé liikkeessa. Yleisesti ottaen rul-
lalautailijat tuntuivat olevan tyytyvaisid verkkakapojen toimintaan, mutta moni
asioisi myos mielellaan fyysisessa liikkkeessa. eskiksi yksi vastaajista muotoili asi-
an nain: "Ei isompia ongelmia verkkokaupoissa, mmetitemman sita "fiillistd” fyysises-
sa (likkeessd)”. Erads toinen vastaaja otti esillemionarvoisen seikan: "Mieluummin

fyysisesta, koska néakee mita ostaa”.

Kysyessani olisivatko rullalautailijat valmiita tetad&n hankintansa joensuulaisesta
likkeesta, vastaajajoukko oli l1ahes yksimielindiinta vastaajaa lukuun ottamatta kaik-
ki olisivat valmiita tekem&éan hankintansa joensisalsta liikkeesta. Vastauksiin lukeu-
tui muun muassa seuraavanlaiset kommentit: "Kylldogtomasti”, "Totta kai!!” seka
"Kyllg, jos valineet saisi sopivaan hintaan”. Aingastaaja, joka oli eri mieltd, kuvasi

tuntojaan seuraavasti: "Ennen olin, nykyaan en”.

Paikalliselle rullalautailuliikkeelle asetetuistaatimuksista selvimmin esille nousi tuo-
tevalikoima, joka oli mainittu tavalla tai toiselfdi puolissa vastauksista. Muita vaati-
muksia olivat esimerkiksi hinta (kolme vastaajaghié&shyva palvelu (kaksi vastaajaa),
myo6s kotimaisia tuotteita suosisi kolme vastaa)daatimuksia kuvaili eras vastaaja
seuraavasti: "Paljon erilaisia merkkeja, jotka ovatmistaneet skeittikamoja monia
vuosia ja joiden laatu on taattua. Olisi hyva, ljikeessa myytaisiin myos kotimaisten

firmojen tuotteita.”

Viimeisena kysymyksena lomakkeessa kysyttiin raligilijoiden yleista mielipidetta
paikallisen liikkeen perustamisesta ja sen vaiksitk. Yleisesti ottaen vastauksista
huokuu hyvin positiivinen vire paikallista liiketkéohtaan, vastaajat uskovat muun mu-

assa, etta liike lisaisi rullalautailijoiden maardantemuksia ja vaikutuksia kuvailtiin
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esimerkiksi seuraavanlaisesti. "Hyvéalla mielell& mita tulisi ns. tukikohta mista saisi
kaiken tarvittavan ja infoa lajiin liittyvista asga.” "Olisi paljon parempi ja helpompi
vaihtoehto kuin tilata netisté. Olisi helppoa kaydgalla suoraan parkilta skeittikaupas-
sa. Kaupan kautta saattaisi myos tulla uusia slegigt Joensuuhun.” "Oma likke Joen-
suuhun olisi todella hyva asia! Kamojen ostaminksi belpompaa ja olisi mukava olla
itse paikan paalla katselemassa tuotteita. Uskt@nskedekaupan perustaminen tanne
olisi todella hyva ja hyodyllinen asia!"” "Hyva djss. Nuoremman sukupolven olisi

helpompi aloittaa rullalautailu, mikali myymalass#i asiantuntevaa kauppiasta.”

11.2 Tulosten analyysi

Tutkimuksesta saatiin arvokasta tietoa asenteatalbista rullalautailuliikettd kohtaan.
Vastaukset noudattelivat melko pitkalti samantyggbisuuntalinjoja. Rullalautailijoi-
den samanhenkisyys ja positiivisuus kaikkea ldjiltyvaa kohtaan ei sindnsa tullut
min&an kovin suurena yllatyksena tutkimuksen tdkijanutta silti yleinen yhdenmu-
kaisuus vastauksissa oli hieman hammastyttavaakiatekun esimerkiksi vastaajien
ik& ja monet muut eridvat seikat olivat tutkimukagsoissuljettuja ja otoksessa oli tay-
sin sattumanvarainen joukko rullalautailijoita gl yhtena tiettyna paivana. Otos on
liian pieni, jotta pystyttaisiin taysin varmastinggnaan, onko liikkeelle Joensuussa riit-
tavasti kannatusta, mutta hyvin rohkaisevan kuvanufialautailijoiden asenteesta an-
taa. Jos teoreettisesti ajatellaan tutkimuksestédugatuloksia ja oletetaan, ettd noin
yksitoista rullalautailijaa kahdestatoista, olisiimis tekemaan hankintansa joensuulai-
sesta liikkeestd, (ja pidetddn mielessa, ettd Joenalueella rullalautailijoita lienee
noin 600) niin voidaan kuvitella, etta vahintadnmB00 henkilda tukisi rullalautailulii-
ketta. Aina liiketoiminnassa tullaan pohjimmiltaaiihen kysymykseen, ettd mihink&a
rahat riittdvat ja kannattaako toiminta. Koska smaiset budjettiin liittyvat asiat eivat
kuulu tdman tutkimuksen rajauksen sisapuolelleisghitteista vastausta ei voida antaa.
Asiakaskohderyhma joka tapauksessa on olemassatimtiu olevan hyvin mieltynyt
paikallisen rullalautailuliikkeen ajatuksesta. Mbwastaukset vahvistavat ainakin pie-
nessa mittakaavassa monen tutkimuksen tekijan aetiigolettamuksen oikeellisuuden.
Esimerkiksi hinnan ja laadun tarkeytta ei voi Kggdli korostaa. Fyysisessa liikkeessa
asiointi nahdaan myos hyvin positiivisena meneteinBankkia rullalautailuvalineita.

Liséksi oman tuotemerkin perustaminen voisi ollaihkin kannattava idea, koska ko-
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timaista laatua tunnutaan suosivan mielelld&n. tddgasmonella saralla toki riittaa ja
jokaisen haasteen yksityiskohtainen "taklaaminegétisi kymmenien sivujen mittaisen

selonteon.

12 Loppupohdinnat

Yhteenvetona naista tutkimustuloksista voidaan saetta rullalautailuvalineliikkeen

perustamiselle on edellytyksid, enkd ndae mitaandaotabmia esteitéd myoskaan liikkkeen
menestymiselle. Jonkin asian toteaminen teoriassltevield vastaa kysymykseen

siité, kuinka jokin toimii tai ei toimi k&ytanndss@ehdyn tutkimuksen tieteellista tai
kaytdnnon arvoa on vaikea itse arvioida valittompasbsessin paatyttya. Pidan jopa
itseriittoisena tapaa arvioida oman tyon tuloksi@nkin juuri tyon paatoksen hetkella,
silla asianmukaiseen kriittisyyteen ei henkiloltgellaén kuitenkaan ole evaita. Tutki-
musongelman kysymykseen pyrin tutkimuksessa kuitemkstaamaan parhaani mu-
kaan, se kuinka merkittavaksi itse kukin tutkimukgelokset arvioivat, ei ole en&a
tutkimuksen tekijan kasissa. Jotakin osviittaaatdéin yrityksen perustamiseen liittyvis-
té ongelmista ja kenties joistakin ratkaisuistakdihin ongelmiin tutkimus joka tapauk-

sessa antaa.

Liikkeen perustaminen ja johtaminen menestykseeatiivieuitenkin yrittdjalta huomat-
tavia panostuksia vuosien ajan, selkeda visiotanjavatiivisia ratkaisuja toiminnassa.
Urakka onkin melko monumentaalinen, eiké itseltdhkd loytyisi riittdvia henkisia
ynna muita voimavaroja kyseisenkaltaisen yritykesgnestykseen saattamiseen. Tut-
kimuksen tekeminen saikin minut pohtimaan myogajsyden syvintd olemusta ja sita

kuinka yksityisyrittajat nivoutuvat suuremmaksi giskunnalliseksi kokonaisuudeksi.

Monet yksityisyrittdjat sanovat olevansa "oman nis# herroja”, koska eivat suoranai-
sesti tydskentele kenenkaan alaisuudessa. Totuusein kuitenkin karumpi, varsinkin
yrityksen alkuvuodet ja usein koko yrityksen eliaken ajan, yritys vaatii yrittajan ai-
kaa minun mielestani kohtuuttomasti. Kolikon k&mtdli onkin juuri se tosiasia, kun
ihminen ei ole kenenkaan "alainen”, ei kukaan muunkhminen itse myoskaan vastaa

kaikista yrityksen toimintaan liittyvista asioisthaajemmin ajatellen taas yritykset
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muodostavat markkinatalouden perusyksikon. Todeltiessa yksityisyrittaja on vain
pala suuremmassa palapelissd, maksaen yhteiskeinveribja ja mahdollisia muita
maksuja toiminnastaan, seka luonnollisesti pyrkieaksamaan takaisin alkurahoitusta

taholle, jolta sitéa on saatu.

Yrittajyyden hyvéat ja huonot puolet ovat moninaigekuten yleensakin, ne ovat sub-
jektiivisia seikkoja, riippuen hyvin paljon katsekulmasta. Mika on yrittajan yhteis-
kunnallinen vastuu? Tuottaa "vaurautta” yhteiskulen@ siind elaville ihnmisille. Itseni
kohdalla naen eettisesti kestamattomana tilantegntga yrittajaksi, koska kulutusyh-
teiskunta ja siihen erottamattomasti kuuluva tudée "suunniteltu vanheneminen”, saa
juuri yrittdjyydesta voimansa. Tuotteiden suunmitelanheneminen on hyvin tunnustet-
tu fakta markkinatalouden rattaiden pyorassa, késkatuksen yllapitamiseksi kulutta-
jilen taytyy ostaa jatkuvasti uusia tuotteita. Aivkaikki kuluttajat eivat (tuottajien
nakokulmasta) valitettavasti ole jatkuvasti uutteniuavaa sorttia, joten tuotteet taytyy
suunnitella niin, ettd niiden kayttbaika on tarkasjoitettu, jotta uuden tuotteen osta-
minen tulee valttdmattomaksi. Tunnetuin esimerkkimitellusta vanhenemisesta lie-
nee niin sanottu hehkulamppuhuijaus. Aiheesta ioytxarmasti paljon lisétietoa
vaikkapa internetista, mutta lyhykaisyydessdaméasiis menee niin, ettd hehkulamp-
puyhtiot ryhtyivat rajoittamaan hehkulamppujen kéyaa, koska tekniikan kehittyessa
ja hehkulampun kayttéian noustessa hehkulamppujgmimen muuttui huonoksi bis-
nekseksi. Kiihtyvalla kulutuksella koetetaan eh&awittaa myyttista "loputonta nousu-
kautta”. Loputtoman nousukauden illuusio (jonkaka& vain toistuvat lamat seka
taantumat, jotka jokaisella kerralla sattuvat "\gista kertaa”) on taysin mahdoton aja-
tus, koska kuitenkaan ei olla valmiita tekemaaraamtresursseja tuhlaavalle ja ahneutta
ihannoivalle jarjestelmalle. Resurssit ovat viim&d&ssa aina rajallisia, eika loputon

nousukausikaan nain ollen ole edes teoriassa,stati kaytdnnéssa mahdollinen.

Kuinka tama sitten peilautuu rullalautailubisneks&é/alitettavasti hyvinkin selvasti,
rullalautailu on kehittynyt marginaalisesta hylklén elaméantavasta massiiviseksi maa-
iImanlaajuiseksi liiketoiminnaksi. TAmé& on johtaralan firmojen valtavaan kasvuun,
mika on puolestaan johtanut erdanlaiseen juurietotkamiseen, mika edelleen johtaa
arvomaailman vaaristymiseen (eli voiton maksimoewais => tuotteiden suunniteltu
vanheneminen). Itse olen saanut, tai pikemminkutyout kokemaan omakohtaisesti

taman taantuman rullalautailuvalinemarkkinoilla,kénion johtanut tuotteiden laadun



35

vaistamattomaan heikkenemiseen. Yksittdisen pigapn vaikutusmahdollisuudet
suurempiin kokonaisuuksiin ja toimintamalleihin dwadella rajalliset. Tietenkin omal-
la tuotemerkilla ja tatd kautta tuotekehittelylléi waikuttaa paikallisiin markkinoihin,

kehittamalla kestavampia ja laadukkaampia tuotté&ién mitd maailmanlaajuiset kor-
poraatiot tarjoavat. Yrityksen arvomaailma vaikattsuoraan tehtyihin valintoihin ja
liketoimintaan. Rehellisyydelld ja oikeamielisyyidekuitenkaan harvoin, jos koskaan,
paastaan kovinkaan voitolliseen liiketoimintaan.e$tava kehitys” ja "vihreat arvot”

ovat vain kaunista sanahelindd, pohjattoman ahmejadputtoman voitontavoittelun

todellisuuden katkuisessa likakaivossa.
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Liite 1

Kysely rullalautailuvalineiden hankintatottumuksist

1. Kuinka usein rullalautailet ja kaytatko talviskeittinallia?

2. Mista olet tehnyt rullalautailuun liittyvat hankat viimeisen vuoden aikana?

3. Kuinka useasti vuoden aikana teet kyseisia maojia?

4. Kuinka paljon olet kayttanyt hankintoihin rahasden aikana? (karkea arvio)

5. Onko hankintoihin sisaltynyt muutakin, kuin viaessia rullalautailuvalineita? (vaat-
teita tms.)

6. Mika on vaikuttanut ostopéaatoksiisi? (hintantiusaika, helppous, muu)

7. Mikali lahialueella sijaitsisi alan liike, tekikd hankintasi sieltd? (K/E ja perustelut)



Liite 2

Asenteet joensuulaista rullalautailuliiketta komaa

Mista teet rullalautailuvalinehankintasi?

Arviolta kuinka monta ostokertaa vuodessa kertyy?

Mika vaikuttaa ostopaatoksiisi (hinta, toimitusaikelppous, muu)?

Oletko tyytyvainen verkkokauppojen toimintaan vsioigko mieluummin fyysisessa
likkeessa? (olettaen, etta teet hankintasi verkkpiasta)

Olisitko valmis tekemaéan hankintasi joensuulaisétieeesta?

Mitd vaatimuksia asettaisit paikalliselle liikkes=H

Mitd mieltd yleisesti ottaen olisit, jos paikkakuatlie perustettaisiin rullalautailuliike
(mit& vaikutuksia ym.)?



