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The objective of the thesis is to find out if it is profitable to set up in Spain the kind of
selfservice fleamarket that is popular in Finland. The goal is to find out the challenges
and possible problems for being an entrepreneur in Spain in the city of Murcia. Anot-
her objective is to create realistic and useful business plan and to explore Murcia as a
business environment.

The thesis has three parts: theoretic frame of reference, empirical part and the business
plan of Duamano. The theoretic frame of reference sets up the guidelines for the em-
pirical part and the business plan. This way all the parts of the business are considered.
Subjects that are reviewed are: opening up the motivation of building the company,
analysing the industry and the environment, description of the business idea, customer
and competitor analysis, marketing, choosing the right company form and financial
planning.

Market research is based on a survey that was delivered through Internet. The link to
the survey was sent in October 2012 to hundred Murcian people. 29 persons replied to
all the questions. After two weeks replying period the research material was structured
and analyzed.

Main chapters of the Duamanos business plan are the premises for the business, ana-
lyses, strategic decisions and planning the operational functions. The competitor ana-
lysis was carried out by visiting the premises of the local competitors. The financial
plans are executed with help of local business center INFO and by analyzing competi-
tors financial statements.

Carrying out these three parts propetly helped to create a clear picture about the bu-
siness environment in Spain and to prepare plans for negative suprises. The research
also shows that it is profitable to set up the selfservice fleamarket in Spain in Murcia.
This research and business plan will be the base of setting up Duamano.
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1 Johdanto

1.1 Tutkimuksen liht6kohta ja merkitys

Lihtékohta

Yrittdmisen aloittaminen Espanjassa nihddin usein mielenkiintoisena vaihtoehtona
miellyttivimmin ilmaston ja edullisemman hintatason ansiosta. Yhtd useampi suoma-
lainen yrittaja onkin siirtynyt Espanjan aurinkorannoille koittamaan siipidan paikallises-
sa kilpailukentdssi. Siirtyminen yrittdjiksi Espanjaan nihddin usein haastavana, koska
maata pidetddn erittdin byrokraattisena ja kielitaidon on oltava hyvin hallussa. Espan-
jassa asuvia ulkomaalaisia ohjataankin suosiolla heti aluksi paikallisten gestorioiden
avustettavaksi, jotta useilta yrityksen perustamiseen liittyvilta ongelmilta voitaisiin vilt-
tyd. Omat haasteensa tuovat my6s kulttuurierot ja erityisesti kyseisen toimintamallin

kohdalla edellytykset kyseisen yrityksen toiminnalle.

Itsepalvelukirpputorit ovat kasvattaneet suosiotaan Suomessa jo useamman vuoden
ajan. Suomalaiset ovat entista tietoisempia kierratyksesta ja ekologisista elimintavoista.
Lisaksi kirpputorit on havaittu hyvaksi keinoksi paasti eroon tarpeettomista tavaroista
tienaamalla samalla hieman rahaa. Espanjalaiset puolestaan pyrkivit olemaan entista
enemmain Burooppalaisia, joten tistd johtuen kierritystrendeistd kiinnostuminen on
pienessi nosteessa. Paikat joihin kuluttajat voivat myydd omia tavaroitaan ovat yleisty-
médn piin ja uusia yrityksid tille alalle syntyykin aktiivisesti. Espanjan kulutustrendini
on aikaisemmin ollut ostaa aina uutta vanhan tilalle, mutta kehnon taloudellisen tilan-
teen takia ihmiset joutuvat pohtimaan uusia vaihtoehtoja vaatteiden ja tavaroiden han-

kintaan.

Kirpputorin perustamiseen vaadittava valineistd on yksinkertaista, eiki yrittdjiltd vaadita
korkean tason opistotutkintoja sen pyorittimiseen. Naitd ennakkoluuloja vilttaakseen,
onkin alaan syyta tutustua perusteellisesti, jotta toimintaa aloitettaessa riskeihin osattai-
siin varautua. Tietyn liiketoimintamallin siirtiminen maasta toiseen ei myoskaan tapah-

du ongelmitta, joten paikallisen vieston tarpeisiin on syytd osata varautua etukiteen.



Perusteellisen litketoimintasuunnitelman teko onkin timan tutkimuksen lahtokohtana,
ja sen avulla pyritddn selvittimiin onko kyseiselld liiketoimintamallille edellytyksid Es-
panjassa. Liitketoimintasuunnitelman teossa on pyritty erityisesti realistisuuteen ja pai-
kallisen liiketoimintaympiriston perusteelliseen analysointiin, jotta saadaan selville kan-

nattaako kyseinen itsepalvelukirpputori Espanjassa Murcian kaupungissa.

Merkitys

Tutkijalle timan tutkimuksen tulokset ovat merkittavia, silld tutkija on toinen kirpputo-
rin yrittdjistd. Lisaksi tutkijan tiedot yrittdjyydestd ja Espanjasta toimintaympdristona
ovat vahiiset. Tutkimuksen tulokset tulevat olemaan paaasiallinen perustelu sille, kan-
nattaako kyseista kirpputoria perustaa Espanjaan. Liiketoimintasuunnitelman avulla
pyritidin pienentimain riskeji ja pyritddn ehkdiseméin yrittdjien mahdollisia taloudelli-
sia menetyksia. Litketoimintasuunnitelma toimii my6s tehokkaana runkona yrityksen
kehittamiselle ja pohjana espanjankieliselle litketoimintasuunnitelmalle, jolla pyritaan

vakuuttamaan paikalliset sidosryhmit ja mahdollisesti myohdisemmassa vaiheessa ra-

hoittajat.

1.2 Tutkimusongelma, rajaaminen, tavoite ja rakenne

Tutkimusongelma

Tamin opinndytetyon tutkimusongelmana on: kannattaako itsepalvelukirpputorin pe-
rustaminen Espanjaan? Tutkimusongelmaan sisaltyy yrityksen toimintaympariston ana-
lysointia, kannattavuuden selvitysti ja yrityksen perustamiseen liittyvien asioiden perus-
teellista pohdintaa. Liiketoimintasuunnitelman avulla pyritidn selvittimain kuinka itse-
palvelukirpputori saadaan toimimaan Espanjassa. Markkinatutkimus ja perusteellisesti

laadittu liiketoimintasuunnitelma auttavat tutkimusongelman ratkaisussa.

Rajaaminen
Itsepalvelukirpputoria ei perusteta vield timan tutkimuksen teon aikana, mutta kaikki
sen aikana hankittu tieto tulee nopeuttamaan yrityksen perustamisprosessia huomatta-

vasti, mikili yrityksen perustamiseen pdadytddn. Tutkimuksessa on tarkoitus selvittid



lisiksi mikd Espanjan yritysmuodoista kiy kyseiselle yritykselle parhaiten. Tutkimuksen
avulla selvitetdin mahdollisimman laajasti tutkimusongelmaan liittyvid kysymyksid liit-
tyen kirpputorin perustamiseen. Kohderyhmii analysoitaessa keskitytddn vain Murcias-
sa asuviin thmisiin. Samoin kilpailijakentin analysoinnissa on keskitytty vain kilpailijoi-
hin Murciassa. Kilpailija-analyysistd on jitetty pois hyvintekeviisyys tavaroiden jatto-
paikkana. Lisiksi kirpputorilla myytavat tuotteet on rajattu kaikkiin laillisesti ilman eri-
tyislupaa myytaviin tuotteisiin, pois lukien my6s elintarvikkeet, joten niiden lainsdadéan-

to el ole tutkimuksessa mukana.

Tavoitteet

Tamin tutkimuksen tavoitteena on selvittaa yrittajyyteen Espanjassa liittyvia haasteita ja
mahdollisia ongelmia, joita siind voidaan kohdata. Tdmin lisiksi tavoitteena on tehda
mahdollisimman realistinen ja kdytinnollinen liiketoimintasuunnitelma, josta on apua
mikdli yritys paddytddn perustamaan. Lisdksi litketoimintasuunnitelman avulla saada
mahdollisimman laaja kuva yrittdjyydestd ja kaikesta mikd on yrityksen toiminnan edel-

lytyksend Murciassa Espanjassa.

Rakenne

Tutkimus rakentuu neljasta osasta. Namai osat ovat teoriaosuus, liiketoimintasuunni-
telman teko, kenttd- ja markkinatutkimus. Teoriaosuus ohjaa kenttitutkimuksia, joiden
avulla perustellaan yrityksen operatiiviseen toimintaan liittyvat asiat litketoimintasuunni-
telmassa. Samalla teoriaosuus toimii siis pohjana ja perusteluna litketoimintasuunnitel-
man teolle, jonka avulla pystytian tekemiin lopullinen paatos siitd kannattaako kyseista
itsepalvelukirpputoria perustaa. Markkinatutkimuksen avulla puolestaan selvitetaian ku-
luttajien osto-, ja kierritystapoihin liittyvia seikkoja, sekd suhtautumista kaytettyjen ta-
varoiden myyntiin ja ostamiseen. Markkinatutkimuksen avulla selvitetyt tiedot toimivat

johdatuksena toimintaympdristén analysointiin ja litketoimintasuunnitelman luomiseen.



1.3 Tutkimusmenetelmi, luotettavuus ja patevyys

Tutkimuksen tarkoituksena on ymmartai yrityksen perustamiseen ja Espanjaan toimin-
taympdristona liittyvid asioita mahdollisimman kokonaisvaltaisesti. Tarkoituksena ei ole
siis yleistad mitadn prosessia tai ilmiota aineiston perusteella kvantitatiivisen tutkimuk-
sen mukaisesti. Menetelmini ei kéytetd laboratoriokokeita, muuttujien manipulointia ja
kontrollointia, jotta l6ydettdisiin normeja. Niin ollen tutkimuksessa prosessit kisitel-
lddn luonnonmukaisesti, jotta 16ydettiisiin sidnnénmukaisuuksia ja monimuotoisuuk-
sia. Kenttatutkimuksessa aineistonkeruumenetelmin tulokset on esitelty liitteessa 1
kohdassa kilpailijat. Kenttitutkimukset on toteutettu vierailemalla kilpailijoiden litkkeis-
sd ja vierailujen aikana aineisto on keritty taulukon mukaisten kriteerien avulla tauluk-

koon.

1.4 Markkinatutkimuksen toteutus

Markkinatutkimus toteutettiin kyselylomakkeella, joka 16ytyy liitteesta 2. . Lomake on
suomennettu espanjankielisestd versiosta, koska ndin tutkimuksen tuloksia voidaan ana-
lysoida helpommin. Perusjoukkona tissi tutkimuksessa olivat espanjalaiset thmiset.
Jotta tutkimus vastaisi tutkimuksen tarpeisiin kéytettiin hyviksi ryvasotantaa, silla ta-
voitteena ei ollut selvittdd kaikkien espanjalaisten aatteita vaan pelkistiin analysoida
murcialaisten mielipiteitd. Tdma tapahtui ottamalla nayte katukyselyn avulla. Katu-
kyselyssi siis selvitettiin oliko vastaaja kotoisin Murciasta. Tama oli ainoa kriteeri, jota
tutkija kaytti hyvikseen. Mikali henkil6 oli murcialainen, kysyttiin vastaajalta timin

sahkopostiosoite ja halukkuus tutkimukseen osallistumisesta.

Katukyselylla kerittiin 100 murcialaista kasittava nayte, joista kaikille lahetettiin sahko-
postiviesti, joka sisalsi linkin 17 kysymysta kasittavaian kyselyyn. Kyselylomake on liit-
teessd 2. Vastausajaksi annettiin kaksi viikkoa. Kyselyn perusteella ei siis voida tehda
yleistyksid murcialaisten ostotavoista ja suhtautumisesta kiytettyjen tavaroiden ostami-
seen ja myyntiin, silld kyselyyn osallistuneet eivit valttimattd edusta tarpeeksi hyvin
perusjoukkoa. Kyselyyn vastanneet henkilot eiviat myoskain valttamatta olleet hairiot-

tOmassa tilassa kyselyd tehdessddn ja useat hairiétekijit ovat voineet tuoda muutoksia



valintoihin. Vastaajat olivat ialtaan 20-50 vuotta, joten mitdan tiettya ikdryhmaa ei tut-
kimuksessa suosittu. Vastaajien taustat olivat my6s hyvin erilaisia silla joukossa on
opiskelijoita, opettajia, sairaanhoitaja, tyottomid, tiedottaja, paillikoitd, virkamies, yritta-
jd ja asianajaja. Kulttuurien monimuotoisuuden takia yleistyksiin ei teoriaosuuden ja
litketoimintasuunnitelman laadinnan kannalta voida ldhted. Tdmi johtuu siitd, ettd kent-

tatutkimusten tulokset eivit aina tue teoriaosuutta vaikka valilla yhtenevaisyyksia puo-

lestaan 16ytyy.



2 Lahtokohtatilanne

Yrittdjaksi ulkomaille

Yrittdjiksi ulkomaille lihtemisessd piilee oma viehittivyytensi. Riippuen kohdemaasta,
litketoiminta vieraassa maassa nihddin usein eksoottisena ja jannittdvind. Tamién vie-
hittivyyden katoamisen ja jinnityksen katoamisen jilkeen yrittdjyys vaatii kuitenkin
samat edellytykset ja motivaatiotekijit kuin Suomessakin. Yrittdjin oma motivaatio ja
syyt yrityksen perustamiselle taytyvat olla vakaalla pohjalla, jotta koko eliman siirtamis-

ta vieraaseen maahan voitaisiin oikeasti harkita.

Vaatimukset

Yrittajaksi ryhtyminen vaatii rohkeutta, ahkeruutta, maaritietoisuutta ja vastuuntunnol-
lisuutta. Suunnattaessa yrittdjaksi ulkomaille rohkeutta vaaditaankin erittdin paljon,
mutta vieraassa maassa toimittaessa yrittdjyys voidaan nihdd myods suurempana mah-
dollisuutena kuin koti-Suomessa, silld yrittiminen voi olla ainoa keino ty6llistyd maa-
hanmuuttajalle. Epdvarmuuden sieto on yrittdjille erittdin tirked ominaisuus, silld asia-
kaskunnasta, myynneista tai omasta tulotasosta ei ole takeita. (Yritys-Suomi 2012.) Talla
hetkelld Espanjassa timd ominaisuus joutuu erityisesti kdytint66n taloudellisen tilan-
teen johdosta. Tarkemmin nditd toimintaympiristoon ja erityisesti talouteen liittyvid
epavarmuuksia on esitelty liitteessd 1, kohdassa muuttuva toimintaympiristé Espanjas-

Sa.

Yrittdjidn ty6 vie paljon aikaa ja se nihddin usein elimintapana. Katse on osattava
suunnata kauas, mikali yrittajand haluaa sailyd kauan. Kirpputorin perustamisen keskei-
simpini edellytyksind nihdéddn litkeidea, tahtotila ja mahdollisuudet pddstd hyodynti-
miédn sosiaalisia kontakteja ja omia taitoja hyodylliselld ja kehittavilld tavalla. (Yritys-
Suomi 2012.) Lisdksi yrittdjyys tarjoaa mahdollisuuden paidstd toteuttamaan opiskeluissa
ja elimaissa yleisesti opittuja taitoja kiytinnossi, ilman tyotehtavakohtaisia rajoituksia.
Kirpputorin perustamiseen ei siis olla ajauduttu pakon sanelemana, vaan se nihddin

erinomaisena tilaisuutena ja mahdollisuutena ylittdd kulttuurien vilisid rajoja.



Yhteiskunnan turva

Euroopan unionin maihin muuttavat tyontekijit ja yrittajit ovat paasaantoisesti tyos-
kentelymaansa sosiaaliturvan piirissa riippumatta tyoskentelyn kestosta tai asuinpaikas-
ta. Sosiaaliturvan piiriin péadsee yrittdjyyden aloitusajankohdasta lukien, mikili ty6aikaa
ja palkkaa koskevat vahimmaisvaatimukset pystytddn tayttimain. Yrittaminen Espan-
jassa oikeuttaa samaan sosiaaliturvaan ja etuuksiin kuin sen omat kansalaiset saavat.
(Kela 2012.) Verrattuna suomalaiseen sosiaaliturvaan ja etuuksiin Espanjan tarjoamat

vastineet eivit ole samantasoiset, mutta perusturva pystytdan yllapitimaan.

Riippuen yritysmuodosta yrittéjilli Espanjassa on velvollisuus maksaa sosiaaliturvamak-
suja. Normaali sosiaaliturvan minimimaksu Espanjassa on 230 euroa kuukaudessa. Ti-
mi maksu tdytyy siis vihintddn yhden yrityksessi tiyspdiviisesti tyoskentelevin yrittdjin
maksaa koko ajan. Mikili yrityksessa on useampi yrittaja, tai mikali yritykseen palkataan
henkil6kuntaa, tiytyy jokaisesta yrityksessa tyoskentelevista henkilostd maksaa 230 eu-
roa kuukaudessa. Nuoria yrittdjid helpottamaan on sosiaaliturvamaksun suuruuteen
kuitenkin lisitty poikkeus, jonka ansiosta summa pienenee alle 26-vuotiailla 180 eu-
roon. TAmai sosiaaliturvamaksu on siis ainoa pakollinen yrittdjien ja tyontekijoiden

maksu Espanjassa ja silld taataan yrittdjille riittdvit terveydenhuoltopalvelut.



3 Toimiala ja toimintaymparist

3.1 Toimiala-analyysi

Viiden kilpailuvoiman malli

Uudelle yritykselle toimialan tarkempi analysointi ja tutustumien on erittdin tirkea.

Niin voidaan vilttya turhilta olettamuksilta ja keskittdd omat resurssit tehokkaasti

oman toiminnan tukemiseen ja kehittimiseen. Toimialan analysoinnissa tehokas tyoka-

lu on Porterin viiden kilpailuvoiman malli. Kilpailuvoimat on esitelty kuviossa 1. Tar-

kempi kuvaus eri neuvottelu voimista on alla. Tarkemmin Duamanon toimintaympiris-

toa on analysoitu liiketoimintasuunnitelman muuttuva toimintaymparisto Espanjassa

kohdassa. Lisdksi mallia on kiytetty apuna kilpailijakentin analysoinnissa.

Ostajien

neuvotteluvoima

Uusien

tulokkaiden uhka

J

Kuvio 1. Porterin viiden kilpailuvoiman malli (Porter 1980, 4.).
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Ostajien neuvotteluvoima

Ostajien neuvotteluvoimaa analysoitaessa on oleellista ottaa huomioon, kuinka tirkea
tuote tai palvelu on asiakkaalle. Asiakkaiden helppouteen vaihtaa tuotteesta tai palvelus-
ta toiseen vaikuttaa myo6s vathtamisen helppous. Lisiksi merkityksellista on kilpailun
maird toimialalla. (Porter 1980, 24-26.) T4ata kilpailua on analysoitu tarkemmin liitteen

1 kilpailijat —osiossa.

Murciassa toimialalla ei ole viela itsepalvelukirpputoria tai ylipaitinsa paikkaa mihin
thmiset voisivat helposti viedd tuotteitaan myyntiin jirkevilld tuotto-odotuksilla. Paik-
koja kaytetyista tavaroista eroon padsemiseen toki on, mutta liitteen 1 kilpailija-
analyysin mukaisesti kilpailijat ovat rajanneet vastaanotettavat tuotteet tarkoin kritee-
rein. Itsepalvelukirpputorin avaaminen Murciassa lisdi siis ostajien neuvotteluvoimaa
huomattavasti, silld aikaisemmin kuluttajien mahdollisuutena on paistd eroon vain tie-
tyistd tuotteista ja niistikin vain ulkopuolisen tahon pédttimalld hinnalla. My6s mahdol-
lisuus kiytettyjen tuotteiden ostamiseen on my6s ollut huonompi, silld kilpailijat ovat
rajallisella tuotevalikoimalla pakottaneet tietyt tuotteet pysymaéin ihmisten varastoissa

tai padtymain kaatopaikalle.

Korvaavien tuotteiden tai palveluiden uhka

Puhuttaessa korvaavista tuotteista, tarkoitetaan tuotteita, jotka voivat suorittaa saman
tehtavan tal voivat vastata samaan tarpeeseen kuin toimialan omat tuotteet. Korvaavat
tuotteet voivat olla kaukana itse toimialasta, silla sithen vaikuttaa kuluttajien resurssien
jakaantuminen. (Porter 1980, 23-24.) Kirpputorin korvaavia tuotteita on analysoitu tar-
kemmin liitteessd 1, kohdassa potentiaaliset kilpailijat. Kirpputorituotteiden korvaavien
tuotteiden kenttd on erittdin laaja, silld suurin osa kiytetyistd tuotteista voidaan korvata

my6s uusilla tavaroilla.

Tavarantoimittajien neuvotteluvoima
Tavarantoimittajien neuvotteluvoima on suuri mikali yritys on erittdin riippuvainen
niiden tuotteista tai palveluista. Tavarantoimittajat vaikuttavat siis asiakkaansa palvelun

laatuun ja titen koko alan kustannusrakenteeseen. Mikili toimittavat nostavat hintansa



erittiin korkealle, kutistaa se toimitusketjun seuraavan osapuolen voitot minimiin. (Por-

ter 1980, 26-27.)

Itsepalvelukirpputoritoiminnassa péydin vuokraajat, eli tavaraa myyntiin tuovat ihmi-
set voidaan nidhdi tavarantoimittajina. Toki tavarantoimittajia on muitakin, koska joka-
paiviisen toiminnan pyorittimiseen tarvitaan myos muita tarvikkeita. Poytien vuokraa-
jat ovat kuitenkin kirpputorin toiminnan kannalta tirkeimpia toimittajia, silla ilman
myyntiin tulevaa tavaraa, el myymaldin tule ostajia. Myyjien ja ostajien vililla vallitsee
sits erittdin kiinted suhde, silli markkinapaikan tdytyy olla niin houkutteleva, ettd sinne
syntyy saannollinen asiakasvirta. Tamaé puolestaan houkuttelee useampia myyjid vuok-

raamaan poytia.

Yritysten vilinen kilpailu

Alalla toimivien yritysten vilisen kilpailun analysointi on tirked liht6kohta uuden yri-
tyksen asemoinnissa toimialalle. Kilpailijoiden neuvotteluvoima on erittdin kiintedssa
suhteessa ostajien neuvotteluvoiman kanssa, silld mikali alan kilpailijoiden miiri lisidn-
tyy, kasvaa ostajien neuvotteluvoima vaihtoehtojen lisddnnyttyd. Kilpailijoiden kayttdy-
tymiseen vaikuttaa toimialan yleinen tilanne ja luonne. Kilpailu alalla voi olla keskittynyt
muutaman suuren toimijan varaan, kilpailu voi olla erittiin tasapaista tai erittiin hajaan-
tunutta. Kilpailun rakenteeseen vaikuttavat my6s alan kustannusten syntyyn vaikuttavat

tekijat ja uskomukset alan tulevasta kehityksesta. (Porter 1980, 17-20.)

Murciassa kiytettyjen tuotteiden myymiseen ja ostamiseen erikoistuneet palvelut ovat
keskittyneet padasiassa Cash Convertersin varaan ja heilla liiketoiminta on suuressa
kasvussa. Suosio onkin synnyttinyt alalle my6s kilpailua ja uusia toimijoita on ilmaan-
tunut ja syntyy jatkuvasti lisaa. Tarkemmin naita kilpailijoita on analysoitu liiketoiminta-
suunnitelman kilpailija-analyysissa. Suurin kustannusten syntyy vaikuttava tekija ovat
kiintedt kustannukset, joten itsepalvelukirpputoria perustettaessa kilpailuetua pystytaian

luomaan paljon esimerkiksi karsimalla vuokrakulut mahdollisimman minimiin.
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Koko Espanjan tasolla kdytettyja tuotteita myyvien yritysten yhteisena erityspiirteena
on franchising. Toiminta on erittdin ketjuuntunutta ja pienilld yrityksilld on vain margi-
naalisia markkinaosuuksia. (Infofranquias 2012.) Verrattuna Suomen kirpputoritoimin-
taan, litketoimintamallit Espanjassa toimivilla kiytettyjen tavaroiden parissa olevilla
yrityksilld ovat erilaisia. Espanjassa kaytetyn tavaran parissa toimivat yritykset toimivat
padosin panttilainaamo periaatteella Kyseinen toimintamalli vaatii suurehkoa kassaa,
silld myytivin tuotteen hinnasta ja myyntiajasta ei ole takeita. Taman takia franchising

nahdaan tehokkaana vaihtoehtona.

Uusien tulokkaiden uhka

Uudet tulokkaat ovat aina uhka jo alalla toimiville yrityksille. Todennikéistd onkin, ettd
jo vakiintuneet yritykset reagoivat potentiaalisiin uusii tulokkaisiin. Uusien tulokkaiden
uhkaa pienentivit pddomavaatimukset, siirtymiskulut, jakelukanaviin padsyn vaikeudet,
korkeat teknologiavaatimukset, paasy raaka-aineisiin, patentit, litketilojen sijainti, viran-
omaissuhteet ja kokemus. Lisidksi alalla olevilla yrityksilld on aina mahdollisuus kosto-
hyokkiykseen ja tima voi tulla uudelle kilpailijalle kalliiksi. Uusien kilpailijoiden uhkaa
pienentdd my6s tuotannon volyymieduista johtuvat kustannusten halpeneminen alalla

o toimiville kilpailijoille. (Porter 1980, 7-11.)

Espanjassa kdytettyjen tuotteiden myyntiin ja ostoon erikoistuneiden yritysten kynnys
tulla alalle on pienentynyt, silld alalla jo toimivat yritykset ovat todistaneet, ettd kysyntda
palvelulle todella on. Haasteena uusille tulijoille on vanhojen litketoimintamallien syt-
jayttiminen ja uusien toimintatapojen opettaminen kuluttajille. Kéytettyjen tuotteiden
myynnissa tuotteiden kappalehinnat eivit my6skdidn nouse kovin korkeaksi ja myyntiti-
laa tarvitaan varsin paljon, jotta litketilaan saataisiin tarpeeksi tuotteita. Tama ajaa kirp-
putorit ja niiden kilpailijat useimmiten halvemman vuokran kiinteistéihin. Tosin kirp-
putori voi toimia my6s pienemmassa litketilassa, mutta silloin poytien vuokrauksesta jaa

puuttumaan volyymi ja toiminta voi olla vaikeaa saada kannattavaksi.

Alalle paidsya helpottaa, se ettd pddomavaatimukset eivit ole suuria ja toiminta ei vaadi

hienoa teknologiaa. Alan keskittyminen muutaman suuren franchising- mallilla toimi-
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van yrityksen varaan on myos pienentinyt alalle tulevien uusien yrittdjien riskia. Yrittd-
jilldi on mahdollista ostaa jo toimivaksi todettu toimintamalli. Niin ollen yrittdja ei jou-

du ottamaan riskid mallin toimimattomuudesta.

3.2 Toimintaympiristd

Toimintaympdristdd analysoitaessa pyritidn saaman mahdollisimman laaja kuva eri osa-
alueista sen sisdlld. Liitteen 1 kohdassa muuttuva toimintaympiristd Espanjassa yrityk-
sen toimintaympdristd on jaoteltu poliittiseen-, taloudelliseen-, sosiaaliseen-, teknologi-
seen- ja kierratysymparistoon. Tamin tutkimuksen toimintaympariston analysoinnissa
keskitytdan puolestaan kuluttajien asenteisiin kiytetyn tavaran ostoa kohtaan ja toimi-
alan yritysten kehityksen analysointiin. Kuluttajien asenteiden avaamiseksi kdytetidn
hyviksi markkinatutkimuksen tuloksia. Taman avulla toimintaympariston analysointi

etenee koko Espanjan tasolta kohti murcialaisten mielipiteita.

Kasvava markkina

Kuluttajien ostovoiman heiketessi ithmiset joutuvat etsimédan vaihtoehtoisia paikkoja
tarpeellisten ja tarpeettomien tavaroiden ostoon. Espanjassa jopa 13,5 miljoonaa ithmis-
td ostaa kiytettyjd tuotteita. Markkina on siis erittdin suuri ja timin hetkinen taloudelli-
nen tilanne luo uusia palveluita tuottavia yrityksid tille alalle jatkuvasti. (Arn digital
2012.) Ajatusten muutosprosessi kohti uusiokayttod on siis tapahtumassa. IThmisten
huono taloudellinen tilanne toki toimii nopeuttavana tekijind tdhidn. Toisaalta taas tuot-
teiden kayttoika pitenee, mikili varaa uuden hankkimiseen ei ole. Téll6in uutena ostettu

tuote kdytetdan niin loppuun, etta siitd ei ole enaa iloa kenellekain kayton jalkeen.

Positiivisesta suhtautumisesta kierratykseen kertovat myos markkinatutkimuksen tulok-
set. Kyselyn kysymyksilla 2, 3 ja 4 pyrittiin selvittddn suhtautumista kierratykseen ja
koytettyjen tuotteiden ostoon. Liitteessd 3 on esitelty vastaajien suhtautuminen kierrd-
tykseen. Sen mukaan 93% vastaajista kannattaa kierritysta. Liitteen 2 kysymykselld
kolme selvitettiin kuinka tdma kierritys nakyy vastaajien elimissd. Vastauksena tdhan

kysymykseen saatiin lasin, muovin ja paperin erottelua muista roskista ja erillisen bio-
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roskiksen kaytto. Kierritykseen liittyvit ajatustavat eivat siis ole vastaajille aivan vierai-
ta. Lisdksi Murciassa yhd useammalta kadulta 16ytyy kierrityspisteitd, jonne lajitellut

jatteet voidaan sijoitella erillisiin astiothin.

Vastaajista 25 henkil6d olisi valmiita ostamaan kaytettyja tuotteita. Ero vastaajin, jotka
eivit ostaisi kdytettyja tuotteita on kuvion 2 mukaisesti huomattava. Ennakkoluulot
siitd, ettd espanjalaiset pitavat tavaroita yleisesti kertakayttotuotteita, eivit ainakaan ky-
seisten vastaajien kohdalla pida tdysin paikkaansa, vaan halukkuus kiytettyjen tuottei-
den ostoon on suurempi kuin kielteisyys niiden ostamista kohtaan. Liitteen 4 mukaises-
ti kyselyyn vastanneista 72% ei kuitenkaan ole koskaan kayttanyt mitdan yritysta paas-
takseen eroon kaytetyista tuotteista. Myonteisyys uusiokayttoa kohtaan nayttaisin siis

olevan vastaajien kohdalla vield ajatuksen tasolla.

Ostaisitko kiytettyji tuotteita? (n=29)
25
25 1
20 -
15 7
10 4
: a
0~ v y
Kylld En

Kuvio 2. Ostaisitko kaytettyja tuotteita?

Liitteessa 5 on esitelty vastaukset sithen mita vastaajat tekevat kaytetyille vaatteille ja
tavaroille kun eivit enda tarvitse niitd. 29:std vastaajasta vain yksi on yrittinyt muuttaa
tarpeettomat tavaransa rahaksi. Suosituimpana vaihtoehtona nihddin vaatteiden ja ta-

varoiden antaminen hyvintekeviisyyteen, sukulaisille tai ystiville. Tédssd nikyy siis hyvin
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selkedsti espanjalaisten yhteisollisyys. Mikdli tarpeeton tavara voi auttaa sukulaisia tai
ystavia, ei sen avulla pyritd saavuttamaan rahallista hy6tya. Vastaajista vain yksi valitsee
tarpeettomille tavaroilleen sijoituspaikaksi kaatopaikan, joten tavaroiden poisheittokaan

ei ole vastaajien keskuudessa suosittua.

Laajentunut asiakasprofiili

Kaytetyn tavaran myyntiliikkeeseen astuvan kuluttajan profiili on laajentunut. Enaa ei
kyseessa ole nuori henkil, joka tarvitsee rahaa viitkonloppua varten. Nykyaan myyntiin
tuodaan laadukkaita tuotteita ja niitd myyntiin tuovien henkiléiden profiili on muuttu-
nut idkkddmmaksi. (E1 Mundo 2012.) Motivaatiotekijit tavaroiden myynnille vaihtelevat
vastaajien keskuudessa. Vaikka useat vastaajat pitdvit itseddn kierritysystivillisend, el se
kuitenkaan olisi suurin motivaatiotekiji tarpeettomien tuotteiden myynnille. Suurimpa-
na motivaatiotekijaina vastaajista 19 niakee kuvion 3 mukaisesti rahan tarpeen. Tarpee-

ton tavara halutaan siis muuttaa rahaksi.

Minka takia voisitte myyda kaytettyja
tavaroitanne? (n=29)

1 ] | | | [ | |
Rahan tarpeen takia S e

Tilan tarpeen vuoksi | 3

Tuottaakseni iloa jollekin muulle | 1

Kierrityksen takia

Muu syy r 1

0 2 4 6 8 10 12 14 16 18 20

Kuvio 3. Minki takia voisitte myyda kdytettyjd tavaroitanne?
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Myytivit tuotteet

Useimmiten uusia tuotteita ostettaessa tarked myyntivaltti on takuu. Taman takuun
puuttuminen useista kiytetyistd tuotteista nihddinkin haasteena kiytetyn tavaran
myynnille (Renuevo 2012). Ostovoiman heikentymisen takia ja my6s tuotteiden helpon
tarkastettavuuden vuoksi, kiytetyt vaatteet ovat kriisiaikaan erittdin suosittua kauppata-
varaa (Diario de Navarra 2012). Talouden huippuvuosien ajatukset siité, ettd espanjalai-
set eivit pukisi ylleen kéytettyja vaatteita ovat siis lama-aikaan painvastaisia. Tuoteka-
tegorioista mielenkiintoisina Espanjassa nihdédin elektroniikka, kirjat, huonekalut, soit-
timet, autot, pyorat, tyokalut, lelut, lastenvaatteet, merkkivaatteet ja urheiluvilineet
(Hogarutil 2012). Yhteisena piirteina naille kaikille on se, etta kdyttoika ei ole pitka ja
tuotteen kunto ei muutu jarisyttavan huonoksi timan kédyton jilkeen. Sama tavara voi

sits helposti tuottaa saman hyédyn vield toiselle kuluttajalle.

Markkinatutkimuksen avulla selvitettiin my6s vastaajille mielenkiintoisia tuotekategori-
oita kaytetyissd tuotteissa. Liitteen 2 kysymykset 6, 7 ja 10 kasittelevit myytivia ja ostet-
tavia tuotteita. Ndiden kysymysten avulla pystyttiin muodostamaan kisitysta siitd mistd
tuotteista vastaajat olivat kiinnostuneita tai mista eivat olisi kiinnostuneita missaan ta-
pauksessa. Vastaajat olivat innokkaita ostamaan kirjoja, huonekaluja, peleji, elektro-
niikkaa, vaatteita, urheiluvilineitd ja ndiden lisdksi vield musiikkia. Mielenkiintoisten
tuotekategorioiden lisiksi selvitettiin mitd tuotteita vastaajat eivit missddn tapauksessa
ostaisi kaytettyna. Vastaukseksi saatiin: meikit, kengat, vauvanvaatteet, hajusteet, urhei-
luvaatteet, elektroniikka, vaatteet ja hygieniatuotteet. Osa vastaajista siis olisi valmis
ostamaan vaatteita ja elektroniikkaa ja osa puolestaan ei. Kategorioista yllittivina voi-
daan mainita vauvanvaatteet, silld varsinkin Suomessa kiytetyt vauvanvaatteet ovat
suosittuja ja niiden myyntiin erikoistuneita kirpputoreja on useita. Espanjassa puoles-

taan vauvanvaatteet ostetaan uutena tai saadaan perheeltd.

Kyselylla selvitettiin my6s mita tuotteita vastaajat olisivat halukkaita myymain. Vasta-
ukseksi saatiin yleisesti kaikki tarpeettomat tavarat, kirjat, kengit, urheiluvalineet, vaat-
teet, huonekalut, sisustusesineet, korut, pelit ja musiikki. Vastaajat ovat siis halukkaita

myymaan useita tuotteita mita eivat itse ostaisi kaytettyina. Esimerkiksi vaatteisiin voi-
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daan suhtautua kriittisesti kun katsotaan kilpailijoiden tuotevalikoimaa, joka on esitelty
tarkemmin liitteessd 1 kilpailijat osiossa. Useat kilpailijat pyrkivat valttelemain juurikin

vaatteita.

Muutokset verotuksessa

Kiytettyjen tuotteiden myyntiin tdytyy luoda tiettyd mystiikkaa ja kehitelld siitd muoti-
lmi6. Tamin muoti-ilmidn etuja voidaan perustella vaikkapa silld, ettd kéytettyjen tuot-
teiden hinnassa ei ole veroa. Espanjassa kun tuotteiden hinnat on tapana ilmoittaa il-
man veroa, ja vero lisitddn hintaan vasta maksettaessa. Verojen vastenmielisyytta lisaa
entisestddn se, ettd Espanjan valtion vihien varojen takia on verotusta jouduttu kiris-
tamaan viime aikoina useamman kerran. Suurin muutos verotuksessa on tapahtunut
veroluokassa, joka oli ennen 4% ja on nykyisin 21%. My6s 8% veroluokan nosto 21%
on huomattava. (Lavanguardia 2012.) Aikaisempaan hintatasoon tottuneille espanjalai-

sille uuden hinnan paljastuminen maksettaessa voi olla masentava yllitys.
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4 Strateginen piditoksenteko

4.1 Toiminta-ajatus

Toiminta-ajatuksen tarkoituksena on kertoa miksi yritys aiotaan perustaa. Siitd selviaa
yrityksen toiminnan perusfilosofia. Kirpputorin toiminta-ajatuksen tarkoituksena on
antaa mahdollisimman selked ja lyhyt kuvaus siitd yrityksemme tarjoaa ja se kuuluu
nain: Asiakkaille helppo ja luotettava markkinapaikka ostaa tuotteita ja padsta eroon
ylimadraisistd tavaroista ja vaatteista, olematta itse paikalla. Toiminta-ajatus auttaa
my6s henkilkuntaa ja yrityksen sidosryhmia sisdistimaidn yrityksen olemassaolon tar-

koituksen.

4.2 Liikeidea

Liikeidea on toiminta-ajatusta konkreettisempi, kidytinnénlidheisempi ja laajempi koko-
naisuus siitd miten yritys aikoo toimintansa jirjestdd (Sutinen & Viklund 2005, 56). Lii-
keidean ydinkysymyksid ovat: Mitd palveluita yritys tarjoaa? Ketkid ovat ndiden palve-
luiden potentiaalisia ostajia? Kuinka nima asiakkaat tavoitetaan? Naiden kysymysten
avulla kuvataan tarkemmin kuinka yrityksen toiminta on jarjestaa kannattavasti. Kirp-
putorin kohdalla litkeidea on itsepalvelukirpputori, jonne asiakas voi tuoda kaytetyt

vaatteensa ja tavaransa myyntiin.

Kirpputorin litketoimintamallia havainnollistaa kuvio 4. Suomessa ymmarrys kirpputo-
reista ja jopa itsepalvelukirpputoreista on korkealla tasolla mutta Espanjassa ndin ei ole.
Kuvion avulla pystytdan havainnollistamaan selkedsti miksi yritys on olemassa. Kuvios-
sa siniset nuolet kuvastavat tavaran vaihdantaa kuluttajien vililld. Ilman koordinoitua
palvelua tavaroiden vaihto tapahtuu suoraan kuluttajalta kuluttajalle. TAma tarkoittaa
myos sitd ettd myyjien on itse saatava tuotteensa ostajien tietoisuuteen. Lisaksi maksu-
suoritukseen liittyvit riskit ovat tuomassa lisahaasteita kaupantekoon. Itsepalvelukirp-
putori tuo puolestaan ratkaisuja niihin haasteisiin. Se toimii helppona myynti- ja osto-
paikkana ja sielld osaava henkil6kunta pitdd huolen siisteydestd ja maksusuoritusten

padtymisestd myyjille. Riskit pienentyvit siis huomattavasti. Ndin palvelun tuomat edut
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ja hyodyt on selked kuvata ja markkinoida kuluttajille. Espanjassa itsepalvelukirpputorin
litkeidean avaamiseen tdytyy kiyttdd enemmin aikaa. Jotta voitaisiin olla mahdollisim-
man varmoja siitd, ettd litkeidea avautuu ihmisille on helpoin tapa kuvata sitd kuviolla.
Kuvio avaa my0s toimintaan liittyvia erityspiirteita ja selkeyttda kokonaiskuvaa yrittédjal-

le itselleen.

—

My — Ovain My \ Ostaja

Itsepalvelu-

Myyja Ostaja Myyja Ostaja

kirpputori

Myyja / Ostaja

Myyja ‘,: Ostaja

Kuvio 4. Kirpputorin liiketoimintamalli

Selked havainnollistus uudesta toimintamallista on oleellinen osa sen avaamista uudessa
toimintaymparistéssd Espanjassa. Mikali yrityksen toiminta-ajatusta ja litkeideaa ei saa-
da helposti avattua rahoittajille, sidosryhmille ja asiakkaille avattua selkeisti, el toimin-
nalla ole tulevaisuutta. Rahoittajia on vaikea saada vakuutettua mikali suunnitelma ei ole
selked. Sidosryhmien tiedonjanon tyydyttimiseksi ja parempien neuvotteluehtojen takia
selked kuvaus yrityksen toiminnasta tulee tarpeeseen. Mitd nopeammin kuluttajat saa-
daan tietoiseksi yrityksen toimintamallista, sitd vihemmin markkinointiin ja oheismate-

riaaleihin kuluu rahaa. Kannattavuuden saavuttaminen on niin ollen nopeampaa.

4.3 Liikeidean perusta

Kirpputorin koko liikeidean perusta on jaoteltu tarkemmin liitteessd 1, kohdassa Dua-
manon litkeidean perusta. Liikeidea rakentuu kahden erilaisen asiakasryhmin palvelun
varaan. Nami asiakasryhmit muodostavat yrityksen markkinat. Yritys vastaa siis kah-
den erilaisen asiakasryhmin tarpeisiin. Ndihin tarpeisiin vastaaminen muodostaa yrityk-
sen toimintatavan, joka 16ytyy yrityksen liiketoimintamallin keskiostd. Ndilld edellytyk-

sin yritys muodostaa ydinpalvelunsa, joka on itsepalvelukirpputori. Jotta asiakkaat saa-
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vat haluamamme mielikuvan yrityksesta panostetaan oikeanlaisen imagon luontiin erit-
tain paljon, silld Espanjassa pienillakin yrityksen imagoon vaikuttavilla tekij6illd on suu-
ri vatkutus yrityksen suosioon. Kirpputorin imagon péaasiallisena teemana on luotetta-
vuus ja turvallisuus. Lihtokohtaisesti kirpputori pyrkii poistamaan kuluttajien vilisen
kaupan valisid esteita, joten timan takia turvallisuuteen panostaminen on erittdin tirke-
dssd osassa. Paikallisten kuluttajien mentaliteetti Espanjassa myos pakottaa ottamaan
turvallisuuden yhdeksi Duamanon strategisen suunnittelun peruspilareista. Espanjassa
on paljon koyhiid ihmisid, joiden ainoana vaihtoehtona saada tarvittavia tuotteita on
varastaa, joten imagollisista syistd turvallisuuspanostukset ovat tarkeitd. Kuvion 4 mu-
kaisesti itsepalvelukirpputori selkeyttid kuluttajien vilistd tavaroiden vaihdantaa. Kirp-

putori tarjoaa mahdollisuuden kaupantekoon luotettavasti ilman myyjien lisndoloa.

Liiketoimintasuunnitelman liike-idean tarkemman kuvauksen pohjana toimii litkeidean
dynaaminen malli, joka on esitelty kuviossa 5. Mallin kaytt6 yksinkertaistaa litkeidea
pohdinnan erittiin selkedsti ja sen avulla on tarkoitus miettid jokaista kenttii, jotta voi-

taisiin suoriutua niissd paremmin kuin kilpailijat tekevat.

) - )
Tarve / Imago
hyo6ty asiakkaalle
\ / \ /
4 ] ) 4 )
Asiakkaat / Tuotteet / palvelut
asiakasryhmat
[ / [ /
e .. ™
Tapa toimia
\ /
e _ ' A
Yrityksen voimavarat

\. y
Kuvio 5. Liikeidean dynaaminen malli (Holopainen & Levonen 2008, 32).
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4.4 Missio, visio ja mantra

Strategisessa paatoksenteossa yrittdjien on kyettiva suuntaaman ajatukset tulevaisuu-
teen ja analysoimaan toimialaan liittyvid muutoksia. Tdmin tulevaisuuden pohdinnan ja
yrityksen padmaiirien ja tavoitteiden selkeyttimiseksi pdadytddn usein kuvaamaan yri-
tyksen missiota ja visiota. Missiolla tarkoitetaan yrityksen perustarkoitusta ja ydintoi-
mintaa. Samoin silld avataan yrityksen roolia ja yleisesti tehtivia koko yhteiskunnan

tasolla. Visio puolestaan kertoo yrityksen suunnan ja avaa yrityksen tulevaisuutta myos

koko henkilokunnalle. (Ebben 2005.)

Jotta yrityksen strategisten suuntaviivojen maarittely ei jéisi vain kasitteilld leikittelykst,
ja jotta koko organisaatio saadaan todella ymmirtimain mitd péivittdisid toimenpiteitd
visioon padtyminen tarkoittaa, tulisi yrityksella olla mantra. Mantra on lyhyt kuvaus siita
miksi yritys on todella olemassa. Verrattuna missioon ja visioon se pyrkii olemaan ih-
misldheisempi ja ymmirrettivd. Yrityksen mantra ohjaa tyontekijoiden padtéksid ja
toimintaa jatkuvasti, koska se on helppo ymmartai ja pitad mielessa. (Kawasaki 2004, 6-

8.)

4.5 Strategiat

Strategian avulla yritys selkeyttdd itselleen ja sidosryhmilleen kuinka se aikoo kilpailla,
mitka sen tavoitteet ovat ja mitd toimenpiteitd sen taytyy suorittaa, jotta nima tavoitteet
voitaisiin saavuttaa. (Porter 1980 24.) Yritykset kayttivit strategisessa suunnittelussa siis
myd&s missiota ja visiota ja usein ndmi menevitkin paillekkiin ja suuria eroja niiden
vililld voi olla hankala 16ytdd. Uuden yrityksen kohdalla strategisten suuntaviivojen
luominen auttaa paljon ja luomalla strategiat tietyille toiminnoille, voidaan niiden kehit-
timiseen valita selked suunta. Duamanon kohdalla stategiaan liittyvit tekijit on esitelty
litketoimintasuunnitelman strateginen suunnittelu osiossa. Duamanon kohdalla keskity-
tadn erityisesti asiakas-, hinnoittelu- ja palvelun kehittamisstrategioithin. Nama strategiat
ovat kiintedsti yhteydessa toisiinsa ja niiden yhteisend tavoitteena on tuoda yritykselle
kilpailuetua. T4ta kilpailuetua yritys voi luoda kolmella tavalla: olemalla hintajohtaja,

erikoistumalla tai keskittymalla naistd vain toiseen (Porter 1980, 35).
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5 Asiakasanalyysi

Asiakkaiden analysointi on erittdin tirkedssé tissd tutkimuksessa. Asiakaskunnan mia-
rittely, oikean asiakaskunnan selvittiminen ja timin asiakaskunnan koon ja tarpeiden
tarkempi maarittely, auttavat tekemain paatoksen siitd onko itsepalvelukirpputorimallia
jarkevaa siirtad Suomesta Espanjaan. Tama puolestaan pyritdan varmistamaan oikealla
suhtautumisella toimintamallien siirtimiseen maasta toiseen. Asiakkaiden jaottelua eri
luokkiin tiettyjen ominaisuuksia perusteella kutsutaan segmentoinniksi. Tama on erit-
tain tirked toimintavaihe yrityksen toiminnan suunnittelussa, koska silld pystytdan koh-

distamaan yrityksen rajalliset markkinointiresurssit tehokkaasti oikeille kohderyhmille.

5.1 Markkinasuuntautuminen

Markkinasuuntautumisella tarkoitetaan organisaation laajuista markkinatuntumaa, joka
pohjautuu nykyisten ja tulevien asiakkaiden tarpeisiin. Ndmi tiedot ja tuntuma pyritidn
levittaimaan koko organisaation laajuuteen, jotta asiakkaan tarpeisiin voitaisiin vastata
mahdollisimman tehokkaasti. Markkinasuuntautuminen nihdain erittdin suurena teki-
jand yrityksen toiminnan kannattavuudelle. Useimmiten yritykset, jotka kuuntelevat
asiakkaidensa tarpeita, parjaavit kilpailussa paremmin. (Peter, Olson, & Grunert 1999,
4.) Toisin sanoen yhden strategian toimivuus yksittdiselld markkinalla ei tarkoita, ettd

saman strategian voisi siirtda maasta toiseen ilman muokkauksia paikalliseen kulttuuriin.

Uusi litketoimintamalli tuo omat haasteensa asiakaskunnan maarittelyyn yritysta perus-
tettaessa. Itsepalvelukirpputori on uusi litketoimintamalli Murciassa, joten tarkka asia-
kaskunnan analysointi ei ole mahdollista. Tarjolla ei ole tarkkoja historiatietoja muilta
yrityksiltd ja thmisten toimintatavoissa on eroavaisuuksia. Niin ollen markkinatutki-
muksen avulla pyrittiin selvittamaan onko Murciassa ylipaatansa ithmisia, jotka ovat
kiinnostuneita ostamaan ja myymaan kaytettyja tavaroita. Suomalaisten kirpputorien
asiakassegmentointia voidaan kdyttdd apuna, mutta erot elintavoissa ja kulttuurissa ovat
niin suuria, ettd hieman osviittaa asiakkaista saa analysoimalla marginaali- ja tarvekilpai-

lijoita, sekd tutustumalla toimialan trendethin.
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Markkinasuuntautumisella kirpputori pyrkii sopeutumaan Espanjan oloihin. Kuluttajien
mentaliteetti, ostotavat, ostovoima ja suhtautuminen kaytettyihin tavaroihin ovat taysin
erilaisia, joten kuuntelemalla markkinoiden tarpeita tarkasti ennen toiminnan aloitusta
voidaan vilttyd monilta virheiltd ja turhilta kuluilta. Usein tarkkaa tietoa kaikista uuden
toimintamallin heikkouksista ei voida saada ennen toiminnan aloitusta. Selkeidt suunta-
viivat ja tiedot siitd, onko toiminnalle ylipddtinsa edellytyksid, pystyttiin kuitenkin selvit-
tamaan kayttamalla hyviksi markkinatutkimusta ja tutkimalla toimialaan liittyvia eritys-

plirteita.

5.2 Segmentointikriteerit

Jotta yritys voisi olla markkinasuuntautunut, taytyy sen tietda asiakkaansa (Peter ym.
1999, 4). Tietddkseen asiakkaidensa profiilin ja tarpeet tarkemmin voidaan asiakkaiden
segmentoinnissa voidaan kayttid hyviksi geo-, demo- ja psykograafisia kriteereitd. Sa-
moin voidaan kayttdd kiyttiytymiseen liittyvid kriteereitd, mutta aloittavan yrityksen
kohdalla tima tuo omat haasteensa, silli omaa seurattavaa asiakaskuntaa ei ole vield

olemassa.

Geograafisilla tekijoilla tarkoitetaan maantieteellisiin tekijoihin liittyvia segmentointikri-
teerejd. Kriteerit voivat vaihdella niinkin laajasta kriteeristd kuin eri maat, kunnat ja
kaupungit jopa korttelethin. Demograafiset segmentointikriteerit voivat perustua ikdan,
sukupuoleen, perheen kokoon, tulotasoon, ammattiin, uskontoon, kansallisuuteen tai
koulutukseen. Psykograafisia luokittelukriteereitd voivat puolestaan olla sosiaaliseen
luokkaan, elimintyyliin tai kdyttiytymiseen liittyvit tekijiat. Ihmiset samasta demograa-
fisesta luokasta voivat omata hyvinkin erilaisia psykograafisia piirteitd. Neljantena seg-
mentointiluokkana voidaan kiyttdd kiyttdytymiseen liittyvid tekijoitd. Naitd ovat mm.
kayton yleisyyteen liittyvat tekijat, lojaalisuus yritysta kohtaan ja yksilon tuotteesta tai
palvelusta saamat edut. (Kotler & Armstrong 2012, 215-218.) Kéyttaytymiseen liittyvid
tekijoitd on helpompi havainnoida, jos yritys on jo toimiva ja voidaan analysoida yrityk-
sen asiakkaita. Muuten joudutaan havainnoimaan jonkin toisen jo toimivan yrityksen

asiakkaita ja toimintatapoja.
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Rajallisten resurssien ja puutteellisten historiatietojen vuoksi kirpputorin asiakaskuntaa
on pididytty segmentoimaan demograafisten, maantieteellisten, persoonallisuus ja eld-
mintapakriteerien perusteella. Tarkempi kuvaus naista segmenteista 10ytyy liitteestd 1,
kohdasta asiakkaat. Segmentoinnin toteutuksessa on kaytetty hyviksi osittain suoma-
laisten kirpputorien asiakaskuntien tarjoamia tietoja, seké paikallisten marginaali- ja tar-
vekilpailijoiden tarkkailua. Tarkempaa asiakkaiden kiyttdytymiseen liittyvad analyysia ei

kuitenkaan tamin tutkimuksen aikana tehty.
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6 Positiointi ja kilpailija-analyysi

Positiointi

Kirpputori kilpailee monista samoista tuotteista ja asiakkaista Murciassa jo toimivien
yritysten kanssa. Kiytettyjen tavaroiden myynti ei siis ole uutta, mutta kirpputorin litke-
toimintamalli sen toteuttamiseen on uusi. Jotta tistd uudesta liiketoimintamallista saa-
taisiin suurin hyoty irti, ei pidd peldtd liiallista erikoistumista (Kawasaki 2004, 23-24).
Positioinnin merkitystd voidaan havainnollistaa alla olevan kuvion 6 avulla. Kuvion
pystyakseli havainnollistaa yrityksen kykyja tarjota uniikkia palvelua tai tuotetta. Vaaka-

akselilla on puolestaan asiakkaan saama arvontuotto kyseisesta palvelusta tai tuotteesta.

Kyky tatjota Tyhmit yritykset Tavoitenurkka

uniikkia palvelua

tai tuotetta

Lypsylehmit Hintakilpailu

Asiakkaan saama arvontuotto palvelusta tai tuotteesta ->

Kuvio 6. Yrityksen positiointi (Kawasaki 2004, 23).

Markkinoilla olevat voidaan jakaa neljddn luokkaan kuvion 6 mukaisesti. Luokat ovat:
* Tyhmat yritykset
* Lypsylehmit
* Hintakilpailu

* ‘Tavoitenurkka

Ylavasemmalla ovat siis tyhmat yritykset, jotka tuottavat uniikkeja palveluja tai tuottei-
ta, joista kukaan ei ole kiinnostunut. Alavasemmalla puolestaan ovat yritykset, joilla ei
ole kykyi tuottaa arvoa tuottaa asiakkaille. Erona edelliseen luokkaan on vield se, ettd

monet yritykset ovat tekemassi samaa. Oikealla alhaalla puolestaan on luokka, jossa
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yritykset tarjoavat uniikkeja palveluja tai tuotteita. Siina ei sindnsi ole mitdan ongelmaan
ja yritys voi menestyd. On kuitenkin pidettivd mielessd, ettd tissd kentissd toiminta on
jatkuvaa hintataistelua. Monet yritykset ovat tarjoamassa samaa, joten ainoa keino erot-
tautua on edullisempi hinta. Oikealla ylikulmassa on puolestaan se tavoite, mihin kan-
nattaa pyrkid. Tdssd nurkassa yritys nauttii asiakkaiden arvostusta ja tuotteet ovat halut-
tuja, silld yritys tarjoaa jotain uniikkia mitd asiakkaat todella palvovat ja haluavat. (Ka-
wasaki 2004, 23-24.) Kirpputoritoiminta ei perustu uniikin palvelun tuottamiseen vaik-
ka tuotteet uniikkeja ovatkin. Tastd johtuen luotaessa yrityksen strategisia suuntaviivoja,
tiytyy ottaa huomioon mahdolliset tulevaisuuden kilpailijat, jotka tulevat tarjoamaan
hyvin samanlaisia palveluita. Téll6in vaarana on vajota hintakilpailuun, mikali asiakkaille

el pystyta tarjoamaan uniikkia palvelua.

Kilpailija-analyysi

Kilpailija-analyysin laatiminen uudelle litketoimintamallille on erittdin tirkedd. Se auttaa
selvittimaidn onko suoraa kilpailua olemassa. Sen avulla analysoidaan myG6s potentiaalis-
ta ja epasuoraa kilpailua. Kilpailija-analyysin teko Murciassa havainnollistaa millaisiin
toimintatapoihin ja kulttuureihin ihmiset ovat kdytetyn tavaran ostamisessa ja myymi-
sessd tottuneet. Tamin ansiosta voidaan my0s jaotella kilpailijoita kuvion 6 mukaisiin
luokkiin ja luoda omaan palveluun uniikkeja vivahteita. Vanhat toimintatavat ovat saat-
taneet juurtua thmisten mieliin syville, joten tutustumalla kilpailijoihin tarkemmin, saa-

daan selville arvokasta tietoa kdytettyyn tavaraan liittyvista litketoiminnasta.

Kilpailija-analyysid tehtiessd hyviksi kiytettiin Bergen & Peterafin kilpailijoiden jaotte-
lua suoriin, epasuoriin ja potentiaalisiin kilpailijoihin. Suorilla kilpailijoilla markkinat ja
resurssit ovat erittdin samanlaisia. Epdsuorilla kilpailijoilla markkinat ovat puolestaan
erittdin yhtenevaiset, mutta resursseista loytyy eroavaisuuksia. Potentiaalisilla kilpailijoil-
la resurssit ovat hyvin samankaltaiset, mutta yritysten markkinat eivit ole kovinkaan
yhteneviiset. Suurimman uhan muodostavat potentiaaliset kilpailijat, silli samankaltai-
silla resursseilla voi olla helppo keksia oivalluksia palvella asiakasta paremmin kuin kil-

pailija. (Bergen & Petergraf, 2002, 157-169.)
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Duamanon kilpailija-analyysi toteutettiin kahdessa vaiheessa. Ensimmadisen vaiheen
tarkoituksena oli tutustua kilpailijoiden liiketiloihin, asiakkaiden ja tuotteiden havain-
nointi, seka litketoimintamalliin perehtyminen. Tdman lisaksi vierailujen jalkeen tutus-
tuttiin yritysten nettisivuihin ja lisdpalveluihin. Jotta kilpailijoiden asiakkaisiin pystyttiin
samaistumaan paremmin, kokeiltiin my6s kilpailijoiden palveluja kiytinndssi. Havain-
nointien jilkeen kilpailijoita analysointiin kohderyhmin, tarjottavien palveluiden, myy-
tivien tuotteiden, nettimyynnin, hinnan, imagon ja saatavuuden perusteella. Tulokset
tasta kenttatutkimuksesta ovat liiketoimintasuunnitelman liitteena kilpailija-analyysissa,

jossa kilpailijat on jaoteltu resurssien ja markkinoiden yhteneviisyyden mukaan.

Kilpailijoiden analysoinnin perusteella pystyttiin tutustumaan perusteellisemmin paikal-
lisen vieston mentaliteettiin kiytetyn tavaran myyntia ja ostamista kohtaan. Lisaksi pe-
rehtyminen kilpailijoiden litketoimintamalleihin tarjoaa mahdollisuuksia tdyttdd kilpaili-
joiden markkinoille jattimid aukkoja. Nditd aukkoja pystytddn kdyttimdin suoraan

markkinoinnin kilpailukeinoissa ja palvelun etujen perustelussa asiakkaalle.
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7 Markkinointi

Markkinoinnin kilpailukeinot auttavat yritystd lihestyméin asiakkaitaan ja sidosryhmi-
aan. Kotler & Amstrong (2012) kuvaavat markkinoinnin kilpailukeinoja 4.n P mallilla.
Niiden kilpailukeinojen avulla yritys pyrkii luomaan itselleen tehokkaan markkinointi-
paletin, joka koostuu kuvion 7 mukaisesti tuotteesta (Product), hinnasta (Price), mark-
kinointiviestinndstd (Promotion), ja saatavuudesta (Place). T4td mallia on kritisoitu ja
kehitelty aikojen saatossa, mutta se kiteyttaa markkinoinnin kilpailukeinot selkeasti.
Markkinoinnin kilpailukeinojen avulla pyritdan rakentamaan hyvin yhteen liitetty mark-
kinointiohjelma, jonka avulla asiakkaalle pyritidn tuottamaan arvoa valitulla positiolla.

(Kotler & Armstrong 2012, 75-76.)

Tuote ja palvelu Hinta

Asiakkaat

Positio

Markkinointi- / t Saatavuus

viestinti

Kuvio 7. Markkinoinnin kilpailukeinot (Kotler & Armstrong 2012, 76).

7.1 Tuote ja palvelu

Yrityksen tuote ja palvelu jakaantuvat ydintuotteeseen ja palveluun, avustaviin osiin,
lisdetuihin ja mielikuvatuotteeseen (Kotler & Armstrong 2012, 250-251). Kirpputorin-
palvelu myyijille on myyntipéydin vuokraus eripituisiin jaksoihin. Ostajille ydintuotteita

puolestaan ovat kiytetyt tuotteet, joita myyjit kirpputorilla myyvit. Myyjille ydinhy6ty
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on ylimaaraisistd tavaroista eroon paiaseminen. Ostajien tarpeita pystytdian puolestaan
tyydyttimain erittdin monipuolisesti, silld kirpputorin monipuolisella valikoimalla pys-

tytadn vastaamaan erittdiin moneen eri tarpeeseen.

Palvelun avustavia osia ovat: tarpeiden mukaiseksi muokattava myyntihylly, laadukas
palvelu ja kiytettyjen tuotteiden myyntiin erikoistunut markkinapaikka. My6s ostajille
tuotteiden on oltava laadukkaita. T4lld tarkoitetaan ldhinni, ettd tuotteet ovat ehjid ja
toimivia, silld kyseessd on kuitenkin kéytetty tuote, eli aivan mahdottomia odotuksia
ostajille ei pyritd luomaan. Kirpputorin tarjoamat lisipalvelut puolestaan auttavat palve-
lun ja mielikuvan luonnissa myyjille. Lisdpalveluita ovat tuotteiden vartiointi, hilyttimet,

hintalaput ja hinnoitteluapu, seka valmis henkareilla varustettu myyntipoyta.

7.2 Markkinointiviestinti

Markkinointiviestinnian toimintakenttd on erittiin laaja. Jotta sitd voitaisiin kayttaa te-
hokkaasti, on yrityksen syytd tehdd perusteelliset sisdiset ja ulkoiset analyysit ja ndiden
avulla saada selville mitd markkinointiviestinnalld halutaan saavuttaa. Markkinointivies-
tintd vaikuttaa my6s muiden markkinointipaletin osien hallintaan. Sen avulla voidaan
tiedottaa yrityksestd, sen palveluista ja tuotteista, hinnoista seki saatavuudesta. (Kotler

& Armstrong 2012, 76.)

Yrityksen ulkoinen viestintd voidaan jakaa mainostamiseen, henkil6kohtaiseen myynti-
ty6hon, promootioihin ja suhdetoimintaan. Niiden osa-alueiden yhtendinen koor-
dinointi auttaa luomaan selkedn kuvan yrityksen tarjoamista eduista asiakkaalle. Dua-
manon markkinointia suunniteltaessa tima jaottelu on otettu huomioon myos asiakas-
palvelusuunnitelmaa luotaessa. Tarkempi kuvaus yrityksen markkinointiviestinnasta

l6ytyy litketoimintasuunnitelman operationaalisesta suunnittelusta.

7.3 Saatavuus

Paitoksilld yrityksen saatavuutta koskien on tarkoitus tehdé yritys sijaintinsa puolesta

mahdollisimman helposti saavutettavaksi. Koska kyseessd on palveluyritys, ovat yrityk-
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sen sisdiseen ja ulkoiseen saavutettavuuteen liittyvit paitSkset erittdin tirkeitd. Ulkoisen
saavutettavuuden perustekijéitd ovat sijainti, litkenneyhteydet, myymalin julkisivu,
opasteet, paikoitus ja aukio-oloajat. Sisdiseen saatavuuteen kuuluu puolestaan tarkem-
min liiketilan sisilld olevat asiat. Asioinnin tulee olla asiakkaalle helppoa ja asiakkaan
tulee vithtyi liiketilassa. Erityistd huomiota tulee kiinnittdd palvelutiskiin, asiakaskier-
toon, kalusteisiin ja henkilokunnan saatavuuteen. (Bergstrom & Leppinen 2008, 234.)
Nimi tekijit ovat erittdin oleellisia kirpputorin toimivuuden kannalta, joten kirpputorin

saatavuuteen liittyvit tekijit on esitelty liitteestd 1 kohdassa saatavuus.

Markkinatutkimuksen tulosten perusteella saatavuuteen liittyvien asioiden pohdinnassa
tulee ottaa huomioon kuluttajien ostotavat Murciassa. Kyselyn ensimmaiselld kysymyk-
selld pyrittiin ottamaan selvaa siitd, minne vastaajat menevit tekemaan muita kuin ruo-

kaostoksia. Vastaukset on esitelty kuviossa 8.

Minne menet yleensi ostamaan tuotteita?
(pois lukien ruokaostokset) (n=29)

¥ Kauppakeskukseen
4 Keskustaan
Nettikauppaan

S Muualle

Kuvio 8. Minne menet yleensa ostamaan tuotteita?

Vaihtoehdoiksi vastaajille annettiin kauppakeskus, keskusta, nettikauppa ja muu kulut-

tajan valitsema vaihtoehto. 69% vastaajista tekee ostoksensa yleensi kauppakeskuksessa
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ja 31% keskustassa. Muut vastausvaihtoehdot jdivit tyhjiksi. Vastausten tulos nikyy
selkedsti keskustassa, silld yha useampi litketila keskustassa on tyhjillian. Litkepaikan
valinnassa tima on tirkead ottaa huomioon, silld timan tutkimustuloksen ja Murcian
keskustan ilmapiirin perusteella sijainti kaupungin keskustassa ei tulisi olemaan ehdoton

edellytys Duamanon menestykselle.

7.4 Hinta

Paikallinen hintataso

Kirpputoreja on paljon Suomessa ja uuden kirpputorin péytivuokran hinnoittelu on
helpommin toteutettavissa, koska asiakkaat tietavit mita he maksamallaan hinnalla saa-
vat. Suomessa itsepalvelukirpputorien viikkovuokrahinnat vaihtelevat 10-60 euron vilil-
14, lisaksi osa kirpputoreista perii myynnistaan provisioita. Espanjassa hinnoitteluun
vaikuttavia tekijoitd on enemmin, silld palvelu on asiakaskunnalle taysin uusi. Asetetta-
vaan hintaan vaikuttavat myG6s paikalliset kustannukset, lainsdddanto ja paikallinen
palkka- ja hintataso. Espanjassa useat tuotteet ovat ldhes samanhintaisia kuin Suomes-
sa, joten oletus on helposti se, ettd kirpputoripéydin vuokrahinta voidaan siirtdd suo-
raan samansuuruisena Espanjaan. Paikallinen palkkataso on kuitenkin huomattavasti
matalampi kuin Suomessa ja esimerkiksi asumisen kustannukset ovat matalammat, jo-
ten palvelun tarjoamat edut tiytyy perustella asiakkaille hyvin. Tarkempi kirpputorin

hinnoittelustrategia 16ytyy litketoimintasuunnitelman markkinointisuunnitelmasta.

Kirpputorin hinnoittelu vaikuttaa suuresti siis kyseinen markkinatilanne. Suoraa kilpai-
lua et ole, mutta korkean alkuhinnan polititkkaan ei voida aluksi paikallisen hintatason
vuoksi lahted. Jotta hintataso saataisiin arvioitua paremmin, kdytetddn hinnan maarityk-
sessd avuksi kustannuksia. Ensimmdisen toimintavuoden kustannusarvioiden pohjalta,
voidaan arvioida tarvittavia asiakasmairid ja hintaa, jotta kustannukset saataisiin katet-
tua (Kotler & Armstrong 2012, 319-323). Suoran kilpailun puuttumisen vuoksi hinnoit-

telussa, ei kuitenkaan ole tarvetta lihted kilpailuun perustuvaan hinnoitteluun.
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Paikallisten mielipiteet

Markkinatutkimuksen avulla pyrittiin hankkimaan tietoa paikallisten suhtautumisesta
palveluun, jossa nimi maksaisivat kdytettyjen tavaroidensa myynnistd. Liitteen 2 kysely-
lomakkeen kysymysten 11 ja 13 avulla selvitettiin paljonko henkil6t kuvittelivat tienaa-
vansa myymailld kotinsa tarpeettoman irtaimiston ja kuinka paljon he olisivat valmiita

maksamaan, mikdli joku hoitaisi irtaimiston myynnin heiddn puolestaan.

Paljonko kuvittelisitte tienaavanne myymalla
kotinne yliméiriiset tavarat? (n=29)

0-19 euroa h 1

Enemmin m n

12

o
[\
~
o -
o
—_
o

Kuvio 9. Paljonko kuvittelisitte tienaavanne myymilld kotinne ylimédariiset tavarat?

Kuvion 9 mukaisesti valtaosa vastaajista uskoo, ettd kodin tarpeeton irtaimisto on yli 50
euroa. 11 vastaaja on sitd mielta, etté irtaimistosta saisi yli 200 euroa. Tama luo suunta-
viivoja sille, mité veloitusta kirpputori voi asiakkailtaan pyytdd ja mitd tuotto-odotuksia
voidaan pitdd, mikdli hinnoittelu perustuu tiettyyn prosenttiin myytyjen tuotteiden hin-

nasta.

Kysymykseen siitd, paljonko vastaajat olisivat valmiita maksamaan palvelusta, jossa ul-
kopuolinen taho hoitaa tarpeettomien tavaroiden myynnin, saatiin 20 vastausta 29.sti.

niiden 20 vastauksen keskiarvo on 20,75 euroa kuukaudessa. Osa vastaajista ei ollut



valmis maksamaan mitdin, yksi vastaajista puolestaan ehdotti 100 euroa. Loput vasta-
uksista olivat prosenttilukuja myynneista ja vastauksia, joissa vastaajilla ei ollut tietoa
asiasta. Lahtokohtaisesti vastaajat olisivat siis valmiita maksamaan palvelusta, jossa ul-
kopuolinen taho hoitaisi tavaroiden myynnin. T4td olettamaa tukee myds kyselyn ky-
symyksen 12 vastaukset, jossa kysyttiin maksaisivatko vastaajat palvelusta, jossa ulko-
puolinen taho hoitaa asiakkaan kiytettyjen tuotteiden myynnin. Kysymyksen tulokset
on esitelty taulukossa 1. Sen mukaan vastaajista yhteensa 25 henkil6a olisi valmiita
maksamaan palvelusta, jossa ulkopuolinen taho hoitaa kuluttajan kiytettyjen tuotteiden
myynnin. Nelja vastaa oli puolestaan sitd mielta, ettd ei maksaisi timénkaltaisesta pal-

velusta.

Maksaisitko palvelusta, jossa ulkopuolinen taho hoitaa kiytettyjen tuotteidenne myynnin?
Kylla 10
En 4
Riippuu hinnasta 15

Taulukko 1. Maksaisitko palvelusta, jossa ulkopuolinen taho hoitaa kaytettyjen tuot-

teidenne myynnin?
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8 Yritysmuoto

Yritysmuodot Espanjassa jaottuvat pitkilti samalla tavalla kuin Suomessakin. Ne jae-
taan kolmeen eri paityypplin, jotka ovat: Empresarias inviduales, Sociedades mercanti-
les ja Sociedades Cooperativas. Jaottelu on tehty omistajien lukumiirin, pidomatar-
peen ja tulojen verotuksen perusteella. (Amusal 2012, 95.) Sociedases mercantiles ja-
kaantuu lisaksi alaluokkiin, jotka muistuttavat my6s Suomen yritysmuotoja. Espanjan
yritysmuotokenttd oli jo entuudestaan tuttu toiselle perustajajisenelle, mutta oikean
yritysmuodon valitsemiseksi my0s yrityksen suomalaisen perustajan tuli olla kartalla
siitd minkdlaista yritystd ollaan perustamassa. Kriteereind yritysmuodon valinnassa kiy-
tettiin yrittajien lukumairaa, padoman tarvetta ja vastuun jakaantumista. Yritysmuoto-

jen jaottelua Espanjassa on kuvattu kuviossa 10.

{ Empresarias inviduales }

ﬁ)ciedades mercantiles \

* Sociedad anénima

* Sociedad de Responsabilidad Limitada (S.L.R.L)
* Sociedad Limitada Nueva Empresa (S.L.N.E)
* Sociedad Laboral

* Sociedad Colectiva

K * Sociedad Comanditaria /

{ Sociedades Coopeativas }

Kuvio 10. Yritysmuodot Espanjassa.
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Yrittdjien lukumairi

Empresias inviduales muodot ovat pitkilti samanlaisia Suomen yksityisen elinkeinon-
harjoittajan kanssa. Perustajia saa olla maksimissaan yksi ja yrityksen péaasiallinen paa-
oma on yrittdjain oma tyopanos. Tamai yritysmuoto on Espanjan yleisin ja helpoin, silld
se pitdd sisillddn vihiten byrokratiaa. (Amusal 2012, 95.) Perustettavalla kirpputorilla

on kaksi perustajaa, joten kyseistd yritysmuotoa ei voida valita.

Sociedades Cooperativas muistuttaa pitkilti Suomen osuuskuntaa. Perustajajisenid vaa-
ditaan vihintdin kolme ja omistajien tuloihin vaikuttaa osakemiirin sijasta oma tyo-
panos. TAmai tarkoittaa sitd, ettd kolmesta omistajasta vihintddn kahden on tyoskennel-
tava yrityksessa. (Amusal 2012, 100.) Talla hetkelld valtio kannustaa yrittdjia valitsemaan
kyseisen yritysmuodon, koska ndin saadaan tyollistettyd mahdollisimman monta ithmis-

ta.

Sociedades mercantiles jakaantuu siis useampaa yritysmuotoon, joista loytyy eroavai-
suuksia. Jotta kahden omistajan yritys saataisiin perustettua, on Sociedad Laboral jitet-
tavat pois laskuista. Kyseinen yritysmuoto vaatii kolme perustajaa ja padasiallinen paa-

oma on yrittajien tyopanos. (Amusal 2012, 99.)

Piidoman tarve

Itsepalvelukirpputorin pitiminen ei vaadi suuria investointeja koneisiin. Yrityksen ra-
han tarve on kuvattu tarkemmin litketoimintasuunnitelman rahoituslaskelmassa liittees-
si 1. Sociedad anéniman aloituspddoma on 60 102 euroa. Kyseessi on siis yritysmuoto
suurempien padomien ja investointien litketoimintaan. (Amusal 2012, 99.) Kyseinen
yritysmuoto muistuttaa Suomen julkista osakeyhtioti. Kirpputorin pyorittimiseen ky-
seinen yritysmuoto on ylimitoitettu, eikd porssiin listautumista nihdd oleellisena yrityk-

sen menestymisen kannalta.

Aloituspddoman puolesta muut Sociedades mercantiles yritysmuodot sopivat kirpputo-
rille mainiosti. Sociedad de Responsabilidad Limitada ja Sociedad Limitada Nueva Em-

presa, josta tastd eteenpdin puhutaan S.L.N.E.nd ovat Suomen osakeyhtion kaltaisia
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yritysmuotoja. Ndmad ovat my6s ainoat tissd luokassa olevat yritysmuodot, joissa vaadi-

taan tietty aloituspadaoma, joka on noin 3000 euroa molemmissa. (Amusal 2012, 99.)

Vastuunjako

Kuten jo edelld mainittiin, S.L.R.L.n ja S.L.N.E.n perustamiseen tarvitaan tietty aloitus-
padoma. Yrittdjit ovat vastuussa yrityksen veloista timin padoman verran, eli oma
omaisuus ja yrityksen omaisuus pysyvit siis erillisind. Kyseiset yritysmuodot ovat lihelld
Suomen osakeyhtiota. Lisiksi vastuu pystytdan jakamaan tasapuolisesti, ja yhta suurilla
aloituspaaomilla yrittajit riskeeraavat molemmat yhta paljon. S.L.N.E on kehitetty pro-
jektiluontoisia yrityksid varten, eikd ndin ollen kaytinndssa sovi pitemmain tahtdimen
yrittdjyyteen. Kyseisen yritysmuodon kehittiminen johti my6s sithen, ettd nykyisin
my0s tavallisen pienosakeyhtién perustaminen on nopeampaa ja mahdollista tehdi in-

ternetissa.

Sociedad Colectiva muistuttaa vastuunjaolta Suomen avointa yhtiéta. Siind yrittdjit ovat
tasavertaisia ja vastuussa yrityksen veloista koko omaisuudellaan. Kyseisessa yritys-
muodossa toteutuu tasapuolinen vastuunjako, mutta yrittdjit ovat vastuussa veloista
henkil6kohtaisella omaisuudellaan. Sociedad Comanditaria puolestaan vastaa Suomen
kommandiittiyhtiéta. Siind on mahdollista ottaa yritykseen ns. ddneton yhtidmies, joka
on vastuussa vain sijoittamallaan paaomalla. Toinen yrittdja puolestaan on vastuussa
omaisuudellaan. (Amusal 2012, 100.) Molempien yrittdjien aikomuksena on olla toi-
minnassa mukana yhtd paljon ja molemmat sijoittavat yritykseen yhtd paljon, joten ky-

seinen yritysmuoto ei kiy tassa tapauksessa.

Sociedad de Responsabilidad Limitadan perustaminen

Duamanon yritysmuodoksi valittiin edelld mainittujen kriteerien perusteella Sociedad
de Responsabilidad Limitada. Ehdottomana edellytykseni yrityksen perustamistoimen-
piteiden hoitamiselle itse on toisen yrittdjin erinomainen espanjankielen taito, silld tima
auttaa huomattavasti perustamistoimia tehtdessd. Sopivan yritysmuodon 16ydyttyd yri-

tyksen perustaminen Espanjassa on erittidin nopeaa.
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Kyseisessi yritysmuodossa yrittdjien vastuut rajoittuvat siis pidomapanokseen, joka on
3006 euroa ja se taytyy olla maksettu pankkiin rekisterointiprosessia aloitettaessa. T4a-
min jilkeen yrittajat rekisteroivit yrityksen nimen. Rekisterointiprosessi kestaa kolmes-
ta neljaan paivian, ja sen jilkeen rekisterdintitoimisto antaa hyvaksynnin tai hylkda eh-
dotuksen. Hyviksymisen jilkeen seuraavassa vaiheessa paikallinen yrittdjien tukikeskus
INFO (Instituto de Fomento region de Murcia), auttaa viemadn prosessia eteenpiin.
INFO auttaa yrittdjid patentoinnissa ja muissa kiytinnon asioissa. Tama onkin proses-
sin viimeinen vaihe, silli INFO.n avun jilkeen yritystoiminta on mahdollista aloittaa.
INFO.n hoitama prosessi vie atkaa maksimissaan noin viikon verran, joten perustamis-
toimiin ei tuhraannu aivan valtavasti aikaa. Kaikki tima on siis mahdollista mikali vi-

hintdan yksi perustajista on espanjalainen, silla kyseiset avut ovat padasiassa murcialai-

sille.

Yrityksen perustaminen ei siis ndin ollen tule kaatumaan prosessin vaikeuteen tai pituu-
teen. Erityisesti Murciassa on hallinnollisilla paitoksilld pyritty sithen, etta yrityksen
perustaminen olisi helpompaa ja kaikki sen aloittamiseen tarvittavat avut 16ytyisivat
yhdestd paikasta. Mikili tietotaitoa 16ytyy itseltd, on se mahdollista my6s tehda Interne-
tin vilitykselld. Lisiksi yhtiokumppani voi olla ulkomaalainen, joten rajoituksia timin
suhteen ei ole. Pakollisena toimenpiteend nihddin vain paikallisen sosiaaliturvatunnuk-

sen eli espanjalaisittain NIE.n hankkiminen yrityksen ulkomaaliselle perustajajisenelle.
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9 Taloudellinen suunnittelu

Duamanon taloudellisen suunnittelun perustana ovat kannattavuus, vakavaraisuus, ja
maksuvalmius. Naita kaikkia osa-alueita tarkastellaan myos tilinpaitosanalyysissa, joten
kirpputorin taloudellisen suunnittelun alkuvaiheessa nimi ovat muodostamassa perus-
taa kaikelle suunnittelulle. (Laitinen 1992, 190.) Ylipaatansa tirkein osa-alue koko yri-
tystoiminnan perustamiselle on kannattavuus. Sen avulla toiminta voi jatkua ja ilman
sitd maksuvalmius ja vakavaraisuus eivit pysy hyvini. Niiden kolmen tekijdn lisaksi
kirpputorin taloudellisessa ja suunnittelussa otetaan huomioon my6s kasvu, joka mah-
dollistaa entistd suuremman arvontuoton asiakkaalle. Kirpputorin taloudellisen suunnit-

telun perusta on kuvattu yrityksen terveyskolmiolla kuviossa 11.

Maksuvalmius

Kasvu

Kannattavuus Vakavaraisuus

Kuvio 11. Yrityksen terveyskolmio (Laitinen 1992, 190).

Kannattavuus

Kannattavuus toimii siis perustana yrityksen terveyskolmion muille osille. Kayttokel-
poisia kannattavuuden tunnuslukuja ovat kiyttokate, nettotulos ja sijoitetun pddoman
tuottoprosentti. Lyhyelld aikavililld kannattavuuden tarkistamiseksi voidaan kayttid
my6s katetuottolaskentaa (Alhola & Lauslahti 2000, 66). Kaavat tunnuslukujen laske-

miseen on esitelty liitteessé 6.
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Duamanon arvioidut kannattavuusluvut on esitelty litketoimintasuunnitelmassa koh-
dassa taloudelliset laskelmat. Ndmai luvut toimivat erittdin tirkednd tyokaluna kirpputo-
rin taloudellisessa suunnittelussa. Yrityksen alkuvaiheen kiyttokatteen arvioinnin kes-
keisin piirre ovat suuret kiintedt kulut, silld ensimmiisen kuukauden investointien jil-
keen kulurakenne pysyy kuukaudesta toiseen padosin samanlaisena. Vaihteluja aiheutta-
vat ldhinnd markkinointikulut ja satunnaiset tarvikeostot. Ensimmiisen kuukauden suu-
ri investointi vaikeuttaa kannattavuuden saavuttamista, mutta jo toisesta kuukaudesta
eteenpdin kulut leikkaantuvat reilusti ja kannattavuuden saavuttanen on helpompaa.
Liiketoimintasuunnitelman myyntibudjetissa on my6s laskettu kuinka paljon kirpputori
tarvitsee asiakkaita kuukausitasolla, jotta kdyttokate olisi positiivinen. Taman laskemi-

seen on kaytetty hyviksi kriittisen pisteen laskentakaavaa.

Vakavaraisuus

Yrityksen vakavaraisuus on tirkeaa erityisesti arvioitaessa yhteistybkumppaneita ja si-
dosryhmid. Duamano haluaa toimia yritysten kanssa, joiden toiminta on terveelld poh-
jalla. Samalla kirpputori haluaa olla myo6s itse luotettava kumppani. Hyvan vakavarai-
suuden avulla pienet talouden heilahtelut ja iskut eivit kaada yritystd. Se my0s tarjoaa
mahdollisuuden hyédyntii investointimahdollisuudet kun niiden hetki on sopiva. Va-
kavaraisuuden tirkeimpid tunnuslukuja ovat omavaraisuus- ja velkaantumisaste. (Alhola

& Lauslahti 2000, 152-153.) Kaavat niiden laskemiseen on esitelty liitteessa 6.

Kirpputorin vakavaraisuutta seuraamalla yrityksen johto voi seurata yrityksen taloudel-
lista tilaa. Omavaraisuusasteen huonontuessa johdon tulisi selvittdd tihdn johtaneet
syyt. Olemalla jatkuvasti perilld yrityksen paddomien midristd voidaan pitdd huoli siit,
etta yritys ei ala velkaantua hallitsemattomasti. Jatkuvan seurannan avulla pystytian
my6s tekemain korjauslitkkeita yrityksen jokapaiviisessa toiminnassa ja tarpeen vaati-

essa turvautumaan liitteen 1 rahoitussuunnitelman mukaisiin lisarahoitustoimiin.
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Maksuvalmius

Yrityksen maksuvalmius on hyvi mikili se suoriutuu maksuistaan ajallaan ja mahdolli-
simman edullisesti. Maksuvalmiuteen vaikuttavat saadut kiteisalennukset, myyntisaa-
misten ja ostovelkojen kiertonopeudet ja kdyttimittomien shekkitililimiittien madrit.
Niitd lukuja pitempédn seurattaessa saadaan kuva yrityksen maksuvalmiuden kehityk-
sestd. (Alhola & Lauslahti 2000, 130.) Maksuvalmiuden tunnusluvuista quick ratio ker-
too tiedot helposti ja yksinkertaisesti. Se kertoo kuitenkin yrityksen maksuvalmiuden
vain hetkellisesti, joten liiallisia yleistyksia yritysten maksuvalmiuksista pelkan quick
ration avulla ei kannata tehdi (Alhola & Lauslahti 2000, 149). Sen laskentakaava on

esitelty liitteessa 0.

Hyvin maksuvalmiuden takaamiseksi kirpputorin kohdalla on riittdvin kassan pitimi-
nen kiinteiden kustannusten kattamiseen. Litketoimintasuunnitelmassa esitellyt myynti-
budjetit sisdltivit vain ennusteita, joten maksuista selviytymiseen ei voida tukeutua en-
simmiisten kuukausien osalta tulorahoitukseen, vaan kassassa on oltava rahaa riittavas-
ti, koska muuten yrityksen toiminta on vaarassa jaiada lyhyeksi. Maksuvalmius on kriit-
tinen tekijd yrityksen taloudellisessa suunnittelussa, silld hiiriot siind voivat atheuttaa
ongelmia niin kannattavuudessa, vakavaraisuudessa kuin kasvussakin. Yrityksen kun on

selviydyttivd pdivittdisistd maksuista, jotta se voi jatkaa toimintaansa.

Kasvu

Duamanon taloudellisen suunnittelun perustana on my6s kasvu. Kasvun avulla asiak-
kaille pystytddn tarjoamaan tulevaisuudessa enemmain. Samalla pystytddn tarjoamaan
suurempia hy6tyjd ja arvontuottoa asiakkaille. Pitimalld kasvu osana taloudellista suun-
nittelua varmistetaan my0s se, ettd toiminnasta saadut voitot sijoitetaan jarkevilld toi-
minnan kehittimiseen. Kirpputorin kohdalla kasvumahdollisuuksina nihddin inves-
toinnit sihkoiseen poytienvuokraus jirjestelmain, viivakoodi hintalappuihin, laajennuk-
set uusiin tuoteryhmiin ja uusien toimipisteiden perustaminen. Laajennuksilla uusiin
tuoteryhmiin tarkoitetaan litketilan tarjoamia mahdollisuuksia ottaa myyntiin my6ds pyo-
rid ja huonekaluja. Kasvun mahdollistaa siis toiminnan riittdva kannattavuus ja vakava-

raisuus, silld ilman riittdvid varoja el ole varaa investoida kehittimiskohteisiin.
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Kasvu tarkoittaa myos riskipaletin tehokasta hallintaa. Yrityksen toimintaa aloitettaessa
kasvulla tarkoitetaan lahinna tarvetta asiakasmairien nostoon. Tassa riittda aluksi teke-
mista riittdvasti, mutta kassavirtojen vakiinnuttua yritys ei saa jaadd ’lepddmain” vaan
uudet haasteet nihdédin jatkuvasti mahdollisuutena. Kasvun piiasiallisena ytimeni toi-
mii yrityksen mantra. Mitd enemman kuluttajat tietavat kierrattimisesta, siti enemman
tama tieto alkaa ohjata paivittiisid valintoja. Jotta yrityksen mantra saataisiin henkil6-
kunnan lisaksi my6s riittavan asiakaskunnan tietoisuuteen, taytyy kirpputorin kasvaa
riittdviin mittoihin. Tdmdn kasvun mahdollistamiseksi tiytyy yrityksen terveyskolmion

osien kuitenkin olla kunnossa.
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10 Pohdinta

Tutkija tiesi uuden litketoimintasuunnitelman teon laajaksi prosessiksi. Vaikka suunni-
telma on kokonaisuudessaan erittdin laaja, ei timi kuitenkaan ollut tutkimuksen haasta-
vin osuus. Erityisen haastavaksi sen teki vieras toimintaymparisto. Litketoimintasuunni-
telman tekoon tarvittavat asiat ovat helpommin saatavissa tutun kielen ja kulttuurin
ansiosta Suomessa. Espanjassa puolestaan lainsdiddintoon, yrittdjin oppaisiin, kilpaili-
jothin, asiakkaisiin ja markkinatutkimukseen tutustuminen vaati paljon kdannostyota.
T4ama hidasti opinndytetyGprosessin tekoa hieman, mutta yritystoimintaa aloitettaessa
nama kainnostyot on joka tapauksessa toteutettava, joten nyt paikalliseen kulttuurin
sopeutuminen alkoi aikaisemmin. Prosessin hitaudesta ja paikallisen kielen ja kulttuurin
tuomista haasteista huolimatta tutkimusongelmaan pystyttiin vastaamaan erittdin perus-

teellisesti.

Erityisen tarkeda timin tutkimuksen teossa oli litketoimintasuunnitelman lihtétilanteen
pohdinta ja suunnitelman paikalliseen kulttuuriin sopeuttaminen Espanjassa. Niiden
lihtotekijoiden avulla yrityksen analyysit, strategiat ja kdytinnon toimintasuunnitelmat
pystyttiin toteuttamaan tavalla, joka vastasi tehtdvinantoa mahdollisimman tehokkaasti.
Liiketoimintasuunnitelman analyysit ja laskelmat auttoivat tutkijaa saamaan selville, etté

itsepalvelukirpputorin siirtiminen Espanjaan kannattaa.

Tutkimuksen rakentaminen kolmeen eri osaan antoi erittiin hyvin pohjan totuuden-
mukaisille perusteluille tutkimuskysymykseen. Tutkimuksen teoriapohja toimi runkona
liiketoimintasuunnitelmalle, silld ndin ollen liiketoimintasuunnitelman asiasisalto saatiin
pysymain olennaisena tutkimusongelman ratkaisulle. Tutkimuksessa ei kuitenkaan voi-
tu sokeasti luottaa yleisten teorioiden siirtimiseen maasta toiseen ilman minkadnlaista
sopeuttamista. Taman vuoksi Murciassa toteutettu markkinatutkimus ja paikallisten
aineistojen ottaminen osaksi tutkimusta ja litketoimintasuunnitelmaa, mahdollisti realis-
tisemman otteen eri osa-alueiden kisittelyyn. Kokonaisuutena tutkimuksen teko auttoi

tutkijaa ymmartamaan paikallisten thmisten tapoja, kulttuuria ja mentaliteettia erittdin
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paljon ja tima ymmarrys nikyy erityisesti litketoimintasuunnitelman operationaalisessa

suunnittelussa.

Suomesta kisin tehtyna kaytinnon yritystoimintaan liittyviin asioihin Espanjassa ei olisi
pystytty tutustumaan tarpeeksi ja litketoimintasuunnitelma olisi jaanyt vajaaksi. Lisaksi
oikean kulurakenteen ja litkepaikkoihin tutustuminen olisi ollut mahdotonta, joten voi-
daan sanoa, ettd tirkein edellytys liiketoimintasuunnitelman teolle oli Murcian kaupun-
kiin tutustuminen paikan paalld. Avain tehokkaaseen markkinatutkimukseen puolestaan
oli tulevan paikallisen perustajajasenen espanjankielen taito. Ilman sujuvaa kainnostyo-
ta markkinatutkimusta ei olisi pystytty toteuttamaan, eika liiketilojen omistajiin olisi
voitu ottaa yhteytta. Lisiksi paikallisen yrityskeskuksen avut olisivat jaaneet saamatta ja
niin ollen tutkija ei olisi voinut saada todenmukaista kuvaa yrityksen perustamisesta
Espanjassa. Tama olisi voinut vaaristda tutkimustulosta ja yrityksen perustamiseen tai

perustamispaatoksen hylkaykseen olisi voitu paatya vaaristd syista.

Liiketoimintasuunnitelman laskelmat on sopeutettu paikalliseen hintatasoon. Kululas-
kelmissa on varauduttu toimimaan tiydelld kapasiteetilld alusta lihtien. Tamin lisdksi
ylimédriisiin kuluihin on varauduttu tekemilld ylimaidrdiset kuluvaraukset. Duamanon
myyntilaskelmissa on kuitenkin on oltu melko pessimistisid ja ensimmadisen vuoden
osalta myyntejd on budjetoitu maksimissaan 75% kapasiteetilld. Uuden palvelumallin
omaksuminen Murciassa on oletettu ottavan aikaa kuluttajilta ja timi on siis otettu
huomioon laskelmissa. Ensimmadisen toimintavuoden tulos on tulosennusteen mukaan
negatiivinen, mutta kaytinnossa yrityksen tekema tappio on pieni kulu siitd, etta timan
ensimmdisen vuoden aikana kuluttajat oppivat ymmartimain kuinka Duamano toimii
ja minkdlaisia tuotteita sieltd voi 1oytad. Liiketoimintasuunnitelman perusteella usko
sithen ettd Duamanon kannattavuus kehittyy parempaan suuntaan seuraavina toiminta-
vuosina on vahva. Ensimmadisen vuoden aikana yritys on siis tarkoitus tutustuttaa Mur-
cialaisille. Kun tistd vaitheesta on paasty yli, pystyy Duamano siirtimaan toimintansa

paikalle, jossa vuokrakuluissa voidaan sddstdd ja toiminnan volyymid voidaan lisita.
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Tdimin tutkimuksen ja liiketoimintasuunnitelman perusteella voidaan siis sanoa, etté
itsepalvelukirpputori on mahdollista saada toimimaan Espanjassa kannattavasti. Tdhin
kannattavuuteen taytyy kuitenkin suhtautua varauksella, silla kirpputorin tulevien tu-
losennusteiden laatiminen on helpompaa kun tiedetddn alustava kulupohja ja niin ollen
voidaan arvioida minkilaisiin tuloksiin kirpputori voisi yltdd ithanneoloissa. Edellytyk-
send sille, ettd ldhtee Suomesta Espanjaan yrittdjaksi voidaan kuvitella olevan enemmin
kuin se, ettd perustettava yritys yltdd hidin tuskin voitolliseen tulokseen. Timan itse-
palvelukirpputorin kohdalla tehtiva 40 000 euron sijoitus yritykseen on kuitenkin erit-
tain lyhytaikainen eli kirpputori pystyy maksamaan sijoituksen takaisin perustajilleen
neljassd vuodessa. Tehtdvi sijoitus on siis varsin pieni ja se maksaa itsensa takaisin var-
sin lyhyessa ajassa. Taloudellisen kannattavuuden lisdksi yritystoiminnan perustamista

voidaan perustella Espanjassa vallitsevalla kysynnilld kiytetyille tuotteille.

Tutkija nakee alan kilpailukentan Espanjassa profiloituneen erityisen vahvasti fran-
chising- perusteisten ketjujen varaan. Pohdittaessa itsepalvelukirpputorin kannattavuut-
ta suuremmassa mittakaavassa, voidaankin mahdollisuutena nihdd my6s Duamanon
toimiminen suurempana ketjuna. Alkuvaiheen sijoitus on verrattain pieni, joten fran-
chising yrittajien kiinnostus ei jaisi padomasta kiinni. Tdma luonnollisesti vaati ensim-
miisen Duamanon toiminnan aloittamisen ja pyorittimisen kannattavasti, mutta selke-

asti markkinoilla olisi mahdollisuus tahan.

Tutkimuksen teko antoi yrittajille erittdin realistisen kuvan siita, mitd yrityksen perus-
taminen Espanjaan kaytinnossa vaatii. Yrityksen perustaminen ilman tata litketoiminta-
suunnitelmaa toisi mukaan lukuisia haasteita, joiden ratkaiseminen jo yritystd perustet-
taessa tulisi kalliiksi ja veisi erittdin paljon aikaa. Taman tutkimuksen tekoon materiaale-
ja ja taustatyotd on tehty jo pidemmin aikaa, joten eteneminen yritystoiminnan konk-
reettiseen aloittamiseen on erittdin vankalla pohjalla ja kaikkiin tarpeellisiin verkostoihin
ja sidosryhmiin on jo otettu yhteyttd, joten tarpeelliset kanavat toiminnan aloittamiseen
on jo luotu. Taman tutkimuksen pohjalta yrittajit tulevat etenemiin ponnisteluissa

kohti toimivaa itsepalvelukirpputoria Murciassa.
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1 Yritystoiminnan liht6kohdat

1.1 Toiminta-ajatus ja liikeidea

Duamanon kohdalla toiminta-ajatus on seuraavanlainen: Asiakkaille helppo ja luotetta-
va markkinapaikka ostaa tuotteita ja padsta eroon ylimaaraisistd tavaroista ja vaatteista,
olematta itse paikalla. Liikeideana on itsepalvelukirpputori, jonne asiakas voi tuoda kiy-
tetyt tavaransa ja vaatteensa myyntiin. Liikeidean rakenne on kuvattu kuviossa 1. Liike-
tilassa on 125 myyntipaikkaa, joita vuokrataan asiakkaille viikkoveloituksella. Periaate
on se, ettd asiakas tuo tuotteensa kirpputorille myyntiin ja hinen ei tarvitse itse olla pai-
kalla. Henkil6kunta ottaa kirpputorilla asioivilta asiakkailta maksun tuotteista, ja myyja

voi noutaa myynnista tulleet rahat kassalta viikoittain.

Duamano tatjoaa siis palvelua, jossa asiakas vuokraa myyntipaikan. Asiakkaan tuodessa
tuotteensa myyntiin, tietad hin etta litketilassa asioi paljon ihmisia, joilla on aikeena kay-
tetyn tavaran osto. Myyjd ei my6skiddn joudu tuhlaamaan omaa aikaansa istumalla
myyntipisteen airelld, vaan liiketilassa on vartiointi ja henkil6kunta ottaa maksut vas-
taan. Lisdksi Duamano pyrkii tyydyttimain vaihtoehtoista elimintapaa noudattavien

thmisten kysyntad, tarjoamalla kdytettyja tuotteita uusien sijaan.

Asiakkaan tullessa myymalain, han tietda, ettd tuomalla kaytetyt vaatteensa ja tavaransa
Duamanoon myyntiin, hin paisee eroon tuotteistaan helposti ja nopeasti ja tienaa sa-
malla rahaa. Lisaksi asiakas sadstda paljon arvokasta atkaansa, koska hanen ei tarvitse
olla vahtimassa tuotteitaan, vaan riittda kun hian tuo tavarat myyntiin ja hakee myynti-
tuotot kerran viikossa. Asiakas saa siis keskittyd omien asioidensa hoitoon, kun kirppu-

torihenkilokunta hoitaa myynnin ja myyntipisteen vahtimisen hianen puolestaan.
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Hyd6dyt
Myyjille:

helppo tapa piadstd eroon
tarpeettomista tavaroista ja vaatteista
- mahdollisuus kierrittdd ja

tienata samalla rahaa
- asiakkaalle jid enemmin vapaa-aikaa
henkilokuntamme hoitaessa myynnin

- mahdollisuus oman yrittdjyyden

Hydédyt

Ostajalle:

edullinen markkinapaikka tarpeellisten
vaatteiden ja tavaroiden ostoon
mahdollisuus 16ytdd tuotteita, joita ei
endd myydd uutena

16ytotori asiakkaalle, joka haluaa

uniikkeja vintage- tuotteita

- lapsiperheiden vanhemmat

- opiskelijat

- laman runtelemat ihmiset, jotka
kaipaavat elimiseen tarvittavia
perushy6dykkeitd

- Kkiireelliset

- urheilijat, artistit ja tavaroiden

hamstraajat

toteuttamiseen
Palvelu
Itsepalvelukirpputori
Asiakasryhmit Imago

uudelleenkiytté
edullinen
helppo

ystavillinen

Toimintatapa

- uuden helpon ja edullisen liiketoimintamallin avaaminen asiakkaille ystdvilliselld asenteella

- omistajat toimivat tyontekijoind ja ohjeistavat myyjid tehokkaaseen myyntiin

Taloudelliset Fyysiset

resurssit resurssit

Sosiaaliset Henkiset

resurssit resurssit

Kuvio 1. Duamanon litkeidean rakenne.
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1.2 Arvot ja resurssit

Yrityksen arvot perustuvat ympiristOystavallisyyteen, paikallisuuteen, helppouteen ja

ystavilliseen asiakaspalveluun. Yrityksen arvoja kuvataan tarkemmin alla.

Ympiristoystavillisyys

Yrityksen perustamisvaiheesta lihtien kaikkea toimintaa ohjaa ekologisuus ja kestiva
kehitys. Liiketilan materiaaleissa otetaan huomioon ympariston vihainen kuormittami-
nen ja koko litkeidean kantavana teemana on rohkaista asiakkaita tuomaan kiytettyjd
tavaroita myyntiin. Taman ansiosta tavarat paatyvat kaatopaikan sijasta kiertoon viela

uudelleen.

Paikallisuus
Yrityksen henkilokunnalla ja taustajoukoilla on pitka historia kaupungissa. Duamano
on aktiivisesti lisnd yhteisén keskuudessa ja tuo tavaroiden kierrityksen kaikkien tietoi-

suuteen.

Helppous
Asiakkaalle tarjotaan helppo ja yksinkertainen tapa paasti eroon ylimaaraisista vaatteista
ja tavaroista, jossa voi samalla tienata rahaa. Duamano tekee myynnista niin helppoa,

ettd asiakkaan tarvitsee noutaa vain myynnista kertyneet voitot.

Ystivillinen asiakaspalvelu
Palvelemalla asiakasta hyvin, pyritadn varmistamaan tehokas kommunikointi yrityksen
ja sen asiakkaan vililld. Niin voidaan taata se, ettd asiakas tietdd mitd tuotteita kannattaa

tuoda myyntiin, luottaa palveluun ja suosittelee sitd tuttavilleen.
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1.3 Yrityksen nimi ja logo

Duamano S.LL

Murcia
Calle Abenarabi
duamano \ www.duamano.es
segundamano@duamano.es
W Tel. +343667253

Haasteena itsepalvelukirpputorin suosiolle tulee olemaan sen tekeminen tunnetuksi.
Selked logo, kirkkaat varit ja paikalliseen kulttuuriin muokattu nimi auttavat paikallisia
tunnistamaan yrityksen. Yrityksen nimi Duamano tarkoittaa kaytettya tavaraa esperan-
ton kielelld. Esperanton kieli valittiin, koska nimivalinnalla haluttiin korostaa perustet-
tavan kirpputorin kansainvalisia juuria. Lisdksi nimi muistuttaa hieman espanjankielen
segunda mano- termid, jota kiytetddn yleisesti kiytettyjen tavaroiden myyntid harrasta-
vista liikkeistd. Tdma auttaa toimintatavan tunnistettavuudessa. Logon virivalinnalla
tuodaan esiin yrityksen ymparistdystavillisid arvoja. Nuolet puolestaan kuvastavat tava-

ran paitymista kiertoon uusille kayttajille.
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1.4 Yritysmuoto

Yritysmuodoksi valittiin (sociedad de responsabilidad limitada (S.L.R.L). Tdma on ns.
pienosakeyhtio, jossa aloituspddomaa vaaditaan EUR 3006. Summa on kuitenkin mah-
dollista saada takaisin toimintaa aloitettaessa. TAmi yritysmuoto on vasta uudistunut, ja
sen perustaminen on nykyiin nopeaa ja vaatii vain vihin byrokratiaa. Yritysmuodon
valintaan vaikuttivat seuraavat seikat: henkilomairi, padoman tarve, vastuunjako, jous-

tavuus ja aloittamisen helppous seki verotus.

Perustajajiasenia on kaksi ja vastuunjako pyritdan tekemaan tasapuolisesti. Niin ollen
yhden henkilén yhtiét ovat poissuljettuja. Yrittdjit sijoittavat yritykseen saman verran
pddomaa ja ovat vastuussa sijoitetulla pddomalla, eivit koko omaisuudellaan. Molem-
mat yrittdjit ovat toiminnassa mukana kokopaivaisesti, joten vastuunjako on niin ollen

reilua.

Yritys el tarvitse valtavan suuria padomia toimiakseen, mutta yritysmuoto jattid mah-
dollisuuden laajentumiseen helposti tulevaisuudessa. Mahdollisuus verotuksen jirjestd-
miseen jirkevilld tavalla onnistuu my6s kyseissa yritysmuodossa toisin kuin vaikkapa

yksityisessd elinkeinonharjoittajassa (empresario individual).
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1.5 Resurssit

Yrityksen perustajien resurssit on koottu taulukkoon 1. Resurssit on jaoteltu taloudelli-
siin-, fyysisiin-, sosiaalisiin ja henkisiin resursseihin. Taloudellisten resurssien perustan
muodostavat yrityksen perustajien sijoitukset. Yrityksen oma pddoma tulee olemaan 40
000 euroa, joka jakaantuu puoliksi perustajajisenten kesken. Taloudellisia resursseja
ovat my0s perustajien tietokoneet, matkapuhelimet ja toisen perustajan kaytettavissa

oleva auto, jolla juoksevia asioita voidaan hoitaa.

Fyysiset resurssit ovat perustajien kesken erinomaiset. Molemmilla on mahdollisuus
osallistua yrityksen perustamiseen ja pyorittamiseen taysipainoisesti. Lisaksi molempien
elimintilanne mahdollistaa tdysipainoisen yrittimisen erinomaisesti. Lisdksi jo opiske-

luaikana hyviksi todettu yhteistyon toimivuus on tehokas voimavara.

Sosiaaliset resurssit Espanjan puolella ovat pitkilti Victoria Baqueron varassa, koska
kyseessd on timin kotikaupunki. Ystivapiiristd ja suvusta 10ytyy hyvit yhteydet padttd-
viin tahothin ja erityisesti suhteet yrityksen aloittamisen mahdollistamiin verkostoihin
ovat hyvit. Lisaksi litkepaikkaneuvotteluissa avustavia tahoja 16ytyy. Teemu Vuorisella
on puolestaan tuttavaverkosto, jolla on paljon kaytinnon kokemusta yritystoiminnan
johtamisesta, ja erityisesti myymalan pyorittamisestd, joten tukiverkko my6s Suomen

puolelta on vahva.

Suhteet rahoittajiin ovat heikkous, mutta omien sijoitusten ansiosta lainarahan varassa
ei tarvitse olla toimintaa aloitettaessa. Lainarahoituksen saamista toki helpottavat kon-
taktit paikallisissa yrittdjyyden tukemisverkostoissa ja pankeissa. Lisdksi lisdlainan mah-

dollisuus perheen sisiltd on mahdollista tarpeen vaatiessa.

Yrittajien henkiset voimavarat ovat erittdiin monipuoliset. Suurimpana puutteena nah-
ddin kuitenkin kokemattomuus. Kummallakaan perustajalla ei ole kokemusta yrittimi-
sestd, eikd vankkaa pohjaa kyseiselta alalta. Lisaksi esimieskokemuksen puute tuo haas-

teensa. Tiedot ja taidot alan kehityksestd, yritystalouden tuntemuksesta, asiakkaista ja
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asiakaspalvelusta sekd markkinoinnista ovat kuitenkin erittdin vahvat. Ulkomaalaisena
litketoiminnan aloittaminen Espanjassa tuo yrittimiseen omat vaikeutensa, mutta tita
helpottaa huomattavasti se, ettd kyseessd on toisen yhtickumppanin kotimaa ja kau-

punki.
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Resurssit (asteikolla 1-5, 5=erinomainen, 1=huono)

Teemu

Vuorinen

Victoria

Baquero

Keskiarvo

Taloudelliset resurssit

Pidomat

Lisésijoitusmahdollisuudet

Muut oheisvilineet

Fyysiset resurssit

Lisniolomahdollisuus

Aktiivisuus

Yhteistyokykyisyys

Sosiaaliset resurssit

Suhteet paittijiin

Suhteet rahoittajiin

2.5

Suhteet yrittdjiverkostoihin

Henkiset resurssit

Alan asiantuntemus

o

Kokemus alalta

Asiakkaiden tuntemus

Tiedot alan kehityksesta

Lainsdddidnndn ja maidrdysten tuntemus

Yritystalouden kokemus

Yritystalouden tuntemus

o

Esimiestaidot

Markkinointiosaaminen

o

Talousasioiden osaaminen

Rahoitusasioiden osaaminen

Kiytinnon hallinnon osaaminen

Tiedot ja taidot kiytetyn tavaran kisittelystd

Asiakaspalvelutaidot

"

Kielitaito (espanja)

D DN | O & & DN DN ] D] Q] A DN DN W

[S20 BR8N \CF ERRGUE B ON B (O ) O 21 B (O ) GV I S G I N N B S I\

| W[ W[ | V| W] W] DN W DN W B L DN DN

"

ol L

Taulukko 1. Perustajien resurssit.
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1.6 Perustajien kokemus ja osaaminen

Victoria Baquero on koulutukseltaan viestinnan ja mainostamisen lisensiaatti Universi-
dad Catoca San Antonio de Murcia (UCAM) yliopistosta. Hin on jo valmistunut ja
omaa monipuolisen tyohistorian. Hanelld on kokemusta markkinatutkimuksista, bran-
diyksestd, promootiomateriaalin julkistuksesta, kassarekisterin yllipidosta ja liikkeen
avauksista ja sulkemisista. Lisiksi hin omaa taidot rakentaa toimiva kommunikaatio-

strategia yritykselle.

Teemu Vuorinen puolestaan opiskelee Haaga-Helia ammattikorkeakoulussa litketalou-
den tradenomin tutkintoon. Suuntautumisena on kansainvilinen kauppa ja logistiikka.
Koulutuksen puolesta taidot yrityksen perustoimintojen pyOrittimiseen ovat hyvit,
opinnot ovat lopputy6ti vaille valmiit. Perussaamista 16ytyy mm. kirjanpidosta, kan-
sainvalisestd kauppalaista ja henkilostohallinnosta. Syventyneempi patevyys on toimi-
tusketjun hallinnassa, logistiikassa ja operaatioiden koordinoinnissa. TySkokemusta
l6ytyy paljon mm. Kiitoautot Oy.Itd logistitkkatehtavistd, Kesko Oyj.ltd tuotannon teh-
tavistd ja Greencarrier Liner Agency.ltd viennin dokumentoinnin tehtivistd. Lisdksi
harrastustoiminta mm. kdytettyjen autojen maahantuonti Suomeen on tuonut paljon
kokemuksia kansainvilisesta kaupasta ja yrittadjahenkisesta asenteesta. Tama on myos

avannut kyseisen toiminnan riskeja ja vaaroja.

Perustajajdsenet omaavat hyvin erilaiset koulutukset ja tdydentivit titen toisiaan eri
osa-alueilla. Victoria Baquero tulee olemaan alussa enemmain tyollistetty paremman
kielitaitonsa ansiosta. Teemu Vuoriselle tima tulee tuomaan haasteita, mutta kielitaidon

jatkuva kehittiminen on kdynnissa.
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2 Analyysit

2.1 Muuttuva toimintaympéristé Espanjassa

Poliittinen toimintaymparisto

Yleisesti ottaen suomalaiset, jotka avaavat yrityksen Espanjassa kokevat maan erittiin
byrokraattiseksi. Melko yksinkertaisissakin tapauksissa paddytddn usein pyytimain asi-
antuntijoiden apua. Byrokratian hoidossa suuri etu on kuitenkin paikallinen yhti6-
kumppanini. Niin ollen kieli ei tuota ongelmia, eikd yrityksemme asiointiin suhtauduta

kuin ulkomaalaiseen.

Espanjan talouden uuden kasvun alkua hidastaa nykyisen yhteiskunnan hallinnointi.
Maa on jaettu useaan alueeseen, joilla on oma hallinto. Tama nostaa kokonaiskulut erit-
tain korkeaksi. Jotta ndma suuret kulut saataisiin rahoitettua, on maan veroaste noussut
varsin korkeaksi, korkeimman tuloveroprosentin ollessa jo 52 (Helsingin sanomat
2012a). Kuitenkaan nailld verorahoilla ei pystyté tarjoamaan kansalaisille palveluja, vaan
esimerkiksi koulutuksesta ja teiden kiytostd joudutaan maksamaan. Tama herdttdd kan-

salaisissa paljon tyytymattomyyttd, ja tilanne on melko lailla kestimaton.

Espanjalaisten suhtautuminen kéytettyyn tavaraan on varsin erilainen kuin Suomessa.
Jopa autoja pidetddn kertakdytttavarana. Ne ostetaan uutena ja niiden kunnosta ei suu-
remmin pidetd huolta. Tavallisia kirpputoreja pidetddn lihinnd mustalaisten ja turistien

huvina, joten ympdristd uudenlaiselle itsepalvelukirpputorille on erittiin haastava.

Taloudellinen toimintaymparisto

Taloudellinen tilanne Espanjassa on tilld hetkelld erittidin huono. Maa on pyytinyt Eu-
roopan unionilta apua rahoituskriisinsa ratkaisemiseen ja kirvistelee lamassa. Espanjan
taloudellinen tilanne on yrityksemme kannalta kaksijakoinen. Kirpputoreilla vierailu
yleistyy kun ihmisten taloudellinen tila huononee. (Kaleva 2012). Ihmisill ei ole enda
vara ostaa uutta tavaraa ja entisistd tavaroista ja vaatteista paiasee eroon myymalla. T4a-

ma avaa siis oivat markkinat kirpputorille.
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Lamassa on myo6s riskinsd, silld mikali talous ajautuu niin huonoon tilaan, ettd raha ei
litku ollenkaan, on aloittavan yrityksen erittidin hankala menestya. Murciassa maan ta-
loudelliseen tilan huonontuminen on nihtdvissi erittdin selkedsti. Kaupungin keskustan
ennen niin vetovoimainen ilmapiiri on vaihtumassa vuokrataan kyltein vuorattuihin

tyhjiin litketiloihin.

Sosiaalinen toimintaymparisto

Ihmisten suhtautuminen rahankiytt66n on hyvin erilainen kuin Skandinaviassa, koska
yleinen palkka- ja hintataso on reilusti matalampi. Sosiaalinen ymparisté tuo myo6s haas-
teensa, koska thmisten yleinen mentaliteetti Espanjassa ei ole tehokas ajankaytto. Liial-
linen tehokkuuden korostaminen ja nopean rahan tienaaminen eivit voi olla ainoita
kilpailukeinoja tissa ymparistossa vaan sosiaalinen ulottuvuus tiytyy ottaa huomioon.
Liiallinen kiirehtiminen tyoasioihin ei ole kunnioitettavaa ja perhettd tiytyy aina kunni-
oittaa. TAmi saattaa hidastaa joissain tapauksissa yrityksen asioiden hoitoa. Lisiksi es-
panjan kielen osaaminen on erittdin tirkedssda asemassa, koska maa on tottunut parjaa-
miin omillaan ja omalla kielellian, onhan espanjan kieli maailman toiseksi puhutuin

kieli (Jonsay 2012).

My6s suhteellisesti suurempi koyhien thmisten maéaré tuo riskinsa yrityksen pitdmiseen,
koska liikkeen ja tuotteiden vartiointiin tiytyy kayttda aikaa ja varoja runsaammin kuin
Suomessa. Maan talouden ajautuminen lamaan on johtanut my6s sithen, ettd nuoret
tyoikéiset ihmiset, joita on paljon, ovat vailla tyota. Tama on johtanut sithen, ettd ne
joilla mahdollisuuksia on opiskelevat lisdd. Erittdin koulutettua tyGvoimaa on siis tarjol-
la runsaasti. Tamin koulutetun tyovoiman kannalta epamieluisa asia vain on se, etta
palkallisiin t6ihin on vaikeaa paasti, koska ilmaisiin harjoitteluihin on tarjolla paljon

thmisia.
Erityisesti Murcian kaupungissa on havaittavissa selked muutos ostotavoissa. Keskus-

tan alueen litketilat hohkavat tyhjyyttidn, mutta lihialueiden ostoskeskukset ovat tdiynna

yrittajid. Murcialaiset haluavat saapua ostospaikkaan helposti autolla, ja ostoskeskukses-
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sa kaikki palvelut ovat helposti saavutettavissa. Enéa ei haluta kierrelld ympiri keskus-

taa ja etsia mielenkiintoisia litkkeita.

Teknologinen toimintaympirist

Tietokone ja internetkeskeisyys tuo tavalliselle myynti- ja palvelu litketoiminnalle omat
haasteensa. Ihmisten ei tarvitse poistua kotoaan ostaakseen tuotteita. Tavarat jopa toi-
mitetaan kotiovelle, asiakkaan niin halutessa. Yleinen teknologian taso ei ole Espanjas-
sa aivan niin korkealla kuin esimerkiksi Suomessa, joten joitain perusoletuksia ei kanna-
ta tehdé. Internet on toki helposti saatavissa myos Espanjassa, mutta sen peitto ei ole
aivan niin laaja. Lisdksi Suomessa yleinen rajaton tiedonsiirto on Espanjassa hyvin kal-

lista. Asiakkaalle ei siis kannata lahted tarjoamaan suinpiin ilmaista yhteytta.

Kierritys

Espanjalaisten mentaliteetti kierrityksen suhteen on varsin erilainen kuin suomalaiset
ovat tottuneet. Muovipullot heitetddn roskien mukana kaatopaikalle ja jitteiden lajitte-
lua harrastetaan satunnaisissa talouksissa. Katujen varsiin on tosin alkanut ilmestya
kierrityspisteitd, jonne voi lajitella paperia, lasia, muovia ja biojitteitd. Lisdksi kaduilla
on kiytettyjen vaatteiden kerdyspisteitd. Murciassa kaupunki tarjoaa my0s jopa palve-

lua, jossa se noutaa vanhat huonekalut kotoa, jotta niité ei jitettiisi lojumaan kaduille.
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2.2 Kilpailijat

Kyseessd on uudenlainen litketoimintamalli kiytettyjen vaatteiden ja tavaroiden ostoon
ja myyntiin, joten suoraa kilpailua samanlaisella mallilla ei ole. Tama ei tarkoita, etteiko
kilpailu ns. second-hand- tavaroille olisi kovaa vaan pdinvastoin. Kilpailijoista tehdyn

kenttitutkimuksen tulos on esitelty liitteessa 1, jossa kilpailijat on jaoteltu epasuoriin ja

potentiaalisiin kilpailijoihin.

2.2.1 Epdésuorat kilpailijat

Cashconverters

Ydinkilpailijoita ovat Cashconverters, Tras troc ja Internetin kiytetyn tavaran myyn-
tisivustot. Espanjassa ovat suosittuja Cashconverterin pisteet, joissa yritys lunastaa ta-
varan tiettya erittdin edullista korvausta vastaan, ja myy sen myéhemmin pois voitolla.
Niin asiakas pidsee tavarastaan eroon heti, ilman turhia odotusaikoja. Lisdksi asiakkaal-
la on mahdollisuus perua kaupat 30 pidivin kuluessa, ja saada rahansa takaisin. Niin
ollen yritys toimii my6s panttilainaamona ja asiakkaan tuoma tuote panttina. Lisaksi

asiakkaalla on mahdollista saada lainaa tarjoamaansa tuotetta vastaan.

Cashconverterilld on pisteitd Murciassa kaksi ja niiden saavutettavuus on erittdin hyvi
hyvien litkepaikkojen ansioista. Lisaksi liikkeet ovat helposti havaittavissa varikkaan
myymailidkuosin ansiosta. Liikkeiden imago on erittiin siisti ja tyylikds, sekd tavarat on
jaoteltu selkedsti teemoittain. Cashconverilld on tiukat kriteerit siitd mitd tavaraa se ot-
taa vastaan. Vastaan otetaan koruja, elektroniikkaa ja soittimia, joiden kunto arvioidaan
ennen korvauksen maksamista asiakkaalle. Yritykselld on myo6s nettisivut, jossa se mai-

nostaa ja myy kiytettyji tuotteita.
Ja myy kay ]

Kriteerit vastaanotettaville tuotteille ovat erittdin tiukat. Tuotteiden on oltava kohtalai-
sen uusia, toimivia ja houkuttelevia. Kotoa ei siis 10ydy vilttimittd paljon tavaraa, jota
sielld voisi myyda. Lisdksi tuotteista maksettavat ostohinnat ovat erittdin matalia. Asi-
akkaan on my6s oltava 18-vuotias ja esitettdvi 3 viimeisintd henkil6llisyystodistusta

tavaraa tarjottaessa. (Cashconverters 2012.)
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Tras trock

Tras troc on suora kilpailija Casconverterille. Se tarjoaa samanlaista palvelua asiakkaille,
eli ostaa tuotteita ja koittaa myydid ne pois halvalla. Kriteerit ostettaville tuotteilla ovat
hieman erilaiset, silld vastaan otetaan my6s huonekaluja. Tras troc ei tarjoaa lainapalve-
luja Cashconverterin tapaan ja tuotteista maksettavat hyvitykset ovat varsin pienia. Sen
litketila sijaitsee lahelld Cashconverterid, joten se pyrkii suoraan viemain asiakkaita kil-
pailijansa ovelta. Yritys on vasta aloittanut ja litketila ei ollut ulkoasultaan aivan niin
siisti kuin Cashconverterilld. Yritykselld on myos nettisivut, joilla se mainostaa ja yrittda

myyda tuotteitaan.

Internet

Verkosta on mahdollista 16ytda kiytetyn tavaran myyntiin keskittyvid sivustoja. Henki-
16, joka haluaa myyda tavaroita useimmiten rekisterdityy sivulle, kirjoittaa tuotteestaan
lyhyen kuvauksen, ottaa kuvan ja julkaisee kuvan. Niin ollen tavaroiden myyntiin lait-
taminen on helppoa ja yksinkertaista, vaikka kyseessa olisi isompikin tuote. Erilaisia
tuotteita on helppo selata hiiren klikkauksella ja valikoima ainakin ebay-, Segunda-

mano-, ja Doctor trade- sivustoilla on hyvi.

Vaikka nettisivuilla voidaan saavuttaa ihmisid kauempaakin, tdytyy tuote myos saada
toimitettua asiakkaalle. TAma tuo omat haasteensa, koska netissa liikkkuu paljon myo6s
huijareita, jotka esittiavit lahettdvinsa tavaran vaikka heilld ei sita vilttimatta ole ollen-
kaan. Lisaksi tasta atheutuu kuluja ja muutenkin epiavarmoja tuntemuksia, joten kau-

panteko ei kahden yksityishenkil6én vililld ole aivan niin vaivatonta.
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2.2.2 Potentiaaliset kilpailijat

Tori ja markkinat

Parina piivana viikossa kaupungin keskustassa jirjestettiva markkinapaikka tarjoaa ih-
misille mahdollisuuden nauttia kaupustelijoiden edullisista tuotteista torin mukavassa
ilmapiirissd. Toripdivid ei kuitenkaan ole valtavasti ja tuotteiden laatu ei vilttimitti ole
hiddvi. Palvelun kehittiminen kiytettyjen tuotteiden suuntaan on kuitenkin mahdollista,

joten itsepalvelukirpputorille tima toisi varteenotettavan kilpailijan.

Uudet tuotteet

Uudet tuotteet nihddin potentiaalisina kilpailijoina erityisesti, koska Espanjassa joiden-
kin tuotteiden hintataso on jo uutena varsin edullinen. Valikoimaa on runsaasti ja asia-
kas voi itse paittad millaisiin litkkeisiin astuu sisadn. Lisdksi asiakas voi olla varma, etta
tuotteeseen sisaltyy takuu ja se on toimivassa kunnossa. Lisaksi uusia tuotteita on help-

po ostaa netistd, ja myyva yritys tarjoaa usein jopa ilmaista kotiinkuljetusta.
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2.3 Asiakkaat

Yrityksemme kohderyhmiin kuuluvat 18-75-vuotiaat asiakkaat. Erityisesti kohdistam-
me markkinointimme opiskelijoihin, eldkeliisiin, ty6ttomiin, maahanmuuttajiin ja odot-
taville dideilld ja lasten vanhemmille.. Ostaja-asiakkaamme arvostavat edullista hinta-
tasoamme ja helppoa saavutettavuuttamme. Asiakkaamme ovat erityisesti opiskelijoita,
jotka tarvitsevat tavaroita vain lyhyeksi ajaksi, lasten vanhempia, urheilijoita, jotka tar-
vitsevat vahan kaytettyja urheiluvalineita, artisteja soitinten perissi ja loytojen metsasti-

jid ja antiikin kunnostajia.

Myyja- asiakkaamme puolestaan arvostavat helppoa myyntiprosessia ja aikaa sdastavaa
toimintatapaamme. Mikili kohdistaisimme poytitilojen markkinoinnin pelkistidn de-
mografisten segmentointikriteeriemme perusteella, olisi vaarana huonon tuotevalikoi-
man syntyminen kirpputorillemme. Tarvitsemme myyjia monesta eri yhteiskuntaluo-
kasta, silld mité erilaisempia harrastuksia ja mielenkiinnonkohteita myyjillimme on, sita
monipuolisemman valikoiman voimme asiakkaillemme tarjota. Erityisesti kaipaamme
litkkeeseemme myyjid, jotka ovat hamstranneet tavaroita kotiinsa, eivatka enaa niitd
tarvitse. Lisiksi yhtena kriteerind kdytetaian myyjiemme tiukkoja aikatauluja. Meilld he

saastavit aikaa ja tienaavat samalla rahaa.

Maantieteelliset tekijat: Demografiset tekijit:
Murcia Opiskelijat

Lasten vanhemmat

Persoonallisuustekijat: Tyottomdt

Tavaran hamstraajat ko muniaiat

Kiireelliset Konkurssiin menossa olevat yritykset

Vaihto-opiskelijat
Urheilijat

Life style:

Kierritysystavalliset

Artistit ja taiteilijat Léytojen metsistijit

Kuvio 2. Asiakkaiden segmentointikriteerit.
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Ostoprosessit

Myyja Ostaja
Nikee mainoksemme i Nikee mainoksemme
netissa/kadulla q/ netissa/kadulla
Tulee kirpputorille
J/ tutustumaan \l/
Tutustuu palveluumme sopimusehtoihin Tulee kirpputorille
netissi tutustumaan
valikoimaamme

\Y

Tekee vuokraus-sopimuksen

litketilassamme Tekee paitdksen

. ostettavista tuotteista

N

Vuokraa tarpeen vaatiessa

halyttimet

\L Maksusuoritus

Maksusuoritus

Kuvio 3. Asiakkaiden ostoprosessit

Pyrimme tyydyttimin kahden erilaisen asiakastyypin tarpeet, joten ndiden asiakkaiden

ostoprosessit ovat erilaiset. Tarkemmin nama ostoprosessit on kuvattu kuviossa 3.
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Myyjan ostopaitokseen vaikuttavat tekijit ovat siis erilaiset kuin ostajan. Myyjalle tar-
joamamme palvelu on péydin vuokraus tuotteiden myyntitarkoitukseen. Myyjd voi toki
olla isompikin kaveriporukka tai perhe, jolloin prosessissa on osallisena useampi henki-
16. Samalla asiakas saa jaettua péydin vuokrakuluja. Ostajat puolestaan tulevat liikkee-
seemme jonkin tietyn tuotteen tarpeessa tai muuten vain tarkistamaan valikoimaamme.
Jokainen ostaja-asiakkaamme on my0s erittdin potentiaalinen asiakas péydin vuokraa-

jaksi.

Asiakastietojen kerdys

Poytia vuokratessa myyja tayttda perustietonsa itsestdan sopimuslomakkeelle. Lomake
loytyy liitteestd 2. Nailla sopimuslomakkeilla saamme kerittya asiakkaista arvokasta tie-
toa ja toiminnan edetessd saamme kohdennettua markkinointia entistd tehokkaammin
oikeisiin segmentteihin. Lisaksi sopimuksen avulla asiakas saadaan tutustutettua sopi-

musehtoihin.
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3 Strateginen suunnittelu

3.1 Missio, visio ja padmdadrit

Missio ja visio

Kirpputorimme missiona on tarjota tehokas markkinapaikka kiytettyjen vaatteiden ja
tavaroiden myyntiin ja ostamiseen. Lyhyen aikavilin tavoitteenamme on tuoda markki-
noille uudenlainen konsepti kiytettyjen tavaroiden myymiseen ja ostamiseen Murcian
alueella. Jotta kirpputori paisisi haluamaansa visioon, noudattaa henkilékunta Duama-
non mantraa, joka on: kierritd. Sen avulla péivittiiset rutiinit tdhtdavat samaan yhtei-

seen tavoitteeseen ja toiminnan tarkoitus pysyy jatkuvasti mielessa.

Paimaarit

Pitkin aikavilin visiomme on saada toimintaamme enemmaén volyymid. Tama tarkoit-
taa laajennusta suurempi tiloihin tai useamman litkepaikan perustamista. Aikomuksena
on myos laajentaa kyseinen kirpputorimalli toimimaan my6s ymparoivissa lahikaupun-
geissa useammalla liiketilalla. Tavoitteena on myo6s laajentaa palvelu pelkéstd myynti-

poytien vuokrauksesta huonekalujen ja polkupyorien myyntiin.

3.2 Strategiat ja kilpailuetu

Asiakasstrategia

Kirpputorimme kilpailuetu rakentuu kolmen paastrategian varaan. Markkinointitoi-
menpiteet kohdistetaan alusta alkaen tehokkaasti markkinointisuunnitelman mukaisesti
padkohderyhmiimme. Ystivilliselld asiakaspalvelulla pyrimme varmistamaan asiakkaan
tyytyviisyyden palveluun ja kerddmiin asiakkaiden tiedot asiakasrekisteriin. T4td kautta
saamme aktiivisesti tietoa asiakkaistamme ja pystymme kohdistamaan markkinointitoi-

menpiteet entistd tehokkaammin.

Tarjoamme kanta-asiakkaille tarjouksia markkinointisuunnitelman mukaisesti ja uus-
asiakashankinnassa keskitymme lyhytkestoisiin kampanjoihin. Ensimmaiset asiakkaat,

jotka tulevat kokeilemaan palveluamme tulevat olemaan erittiin tirkeitd tulevaisuudel-
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lemme, koska kyseessd uudenlainen liiketoimintamalli ja asiakkailla ei ole vield kisitystd,
kuinka se toimii. Saatuamme asiakkaamme ymmartimaan toimintaperiaatteen, he tule-
vat olemaan parhaita mainoksia uusien asiakkaitten hankinnassa, joten alkuvaiheessa
pyrimme ohjaamaan asiakkaita kidestd pitien toimimaan oikein ongelmien vilttimisek-

si.

Hinnoittelustrategia

Koska kyseessa on uust litketoimintamalli Murciassa, suoraa kilpailua et siis ole, joten
hinnoittelussa emme voi lihted suoraan vertailuun ja hinnalla kilpailuun tita kautta.
Piaasialliset kilpailijamme, jotka on esitelty tarkemmin luvussa 2, tarjoavat erilaisia pal-
veluja. Niin ollen hinnoittelulla pyritian markkinointisuunnitelman mukaisesti tarjoa-
maan asiakkaillemme hieman enemman. Kilpailijamme kuten Cashconverters ja Tras-
roc rakentavat toimintansa sen varaan, ettd he eiviat maksa ostamistaan tuotteistaan
kovinkaan korkea hintaa. Lisiksi kriteerit saada tuote myytya heille ovat erittdin korke-

at.

Duamanoon on matalampi kynnys tuoda vaatteita ja tavaraa myyntiin, ja mahdollisuus
hinnoitteluun on asiakkaalla itsellian. Luonnollisesti henkilokunta pyrkii ohjeistamaan
asiakkaitamme saamaan tuotteistaan mahdollisimman hyvin hinnan kohtuullisessa ajas-
sa, jotta viltyttéisiin turhilta ylilydnneiltd ja ajantuhlaukselta. Aktiivisesti vaithtuva tuote-
valikoima litkkeessd houkuttelee enemmin asiakkaita ja luo kirpputorillemme monipuo-
lisemman kuvan. Ystavalliselld asiakaspalvelulla ja luomalla kirpputorille kuvan tehok-
kaana markkinapaikkana kiytettyjen vaatteiden ja tavaroiden myyntiin pyritdin luo-
maan eroa normaaliin kirpputoriin, jossa asiakkaan taytyy olla itse paikalla myymassa.

Niin pystytddn perustelemaan veloitus poydin vuokrasta asiakkaalle.

Palvelun kehittimisstrategia

Keskustelemalla aktiivisesti asiakkaidemme kanssa ja pitimailld yhteyttd heihin markki-
nointisuunnitelman mukaisesti, pidetddn ylld tehokasta vuoropuhelua vaatteiden ja ta-

varoiden kysynnisti ja tarjonnasta. Koska Duamano ei halua péityd lumpun ja toimi-

mattomien tavaroiden esittelypaikaksi, tarjoamme alusta alkaen erittdin selkeit ohjeet
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sithen, mité tuotteita myyjiemme kannattaa tuoda myyntiin. Lisdksi seurataan aktiivises-
ti asiakkaidemme tarpeita, ja kohdistetaan markkinointitoimenpiteet sinne, misté saa-

daan mielenkiintoista tavaraa myyntiin.

Kilpailuetu

Duamanon kilpailuedulla on siis kaksi ulottuvuutta. Kuten jo luvun kaksi ympiristote-
kij6itd analysoidessa avattiin, Espanjan talous on kriisissad. Kirpputori-litketoiminta
Suomessa on kehittynyt hyvin juurikin lama-aikaan, joten timi avaa mahdollisuuden

aloittaa kirpputoritoiminta Espanjassa otolliseen aikaan (Kaleva 2012).

Duamano pyrkii olemaan helppo ja edullinen ratkaisu hankkia vaatteita ja tavaroita la-
ma-aikaan. Murciassa etuna on myos se, etta Duamano on ainoa toimija kyseisella lii-
keidealla, joten saamme ainakin lyhyen ajan kilpailuetua. Yhdistdimilld markkinatunte-
muksen Suomesta ja paikallistuntemuksen Espanjasta, pyritaan rakentamaan asiakkaille
erittiin tehokkaan osto ja myyntikanavan tarpeettoman tavaran myyntiin ja tarpeellisen

tavaran ostamiseen myos hyvina aikoina.

3.3 SWOT-analyysi

Yrityksen SWOT-analyysi on esitelty liitteessa 3. Alla taulukosta 10ytyvid avainsanoja

avataan kuitenkin enemman.

Vahvuudet

Yrityksen vahvuudet ovat yrityksen perustajajiasenissi, hyvissi sosiaalisessa verkostossa
ja vahvoissa taustatiedoissa alasta. Kyseessd on kaksi monipuolisen koulutuksen saanut-
ta ja kaksi erilaista uraa nahnyttd nuorta. Sosiaalinen verkosto Murciassa rakentuu vah-
vojen perhesuhteiden varaan. Lihes osa-alueelta on kiytettdvissa jonkinlaista asiantun-

tijuutta. Lisdksi perusteellinen taustatutkimus alasta Suomen puolella auttaa vastaamaan

haasteisiin, joita ala tulee tarjoamaan.
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Heikkoudet
Koulutus tarjoaa toki mahdollisuuksia ja taitoja, mutta kokemukset litketoiminnan py6-
rittimisesta ja johtamisesta ovat heikkous. Lisiksi toinen perustajajasen tulee olemaan

erittiin tyollistetty aluksi, koska hdn on ainoa kieltd osaava yrityksessa.

Mahdollisuudet

Taloudellinen tilanne Espanjassa nihddin mahdollisuutena kirpputoritoiminnalle. Ky-
seessd el ole suurta investointia vaativa yritys, joten riskit eivit ole suuret. Lisaksi mah-
dollisuutena nihddin opettaa uusi kiytetyn tavaran osto- ja myyntikulttuuri espanjalai-
sille ihmisille. Toiminta uudella tavalla tarjoaa mahdollisuuden differoida palvelun eri-

laiseksti jo alusta lahtien. Ajattelutavan muutos kohti ymparistod sadstavaimpaan suun-

taan nihddin myos mahdollisuutena, koska kirpputorilla tavarat saavat uuden omista-

jan kaatopaikan sijasta. Ilmapiiri uuden yrityksen perustamiselle on haastava, mutta ky-

seisessa tilanteessa uutta toimintaa suunnittelevia yrittdjia autetaan ja rohkaistaan kovas
ti luomaan uutta. Lisdksi ihmisten yhi kasvava verkossa kiytetty aika tarjoaa mahdolli-
suudet mainostamiseen myo6s kiytettyjd tavaroita. Teknologian hyédynnys markkinoin-

nissa selvida tarkemmin markkinointisuunnitelmasta, luvusta nelja.

Uhat

Tuotaessa uusi litketoimintamalli uuteen maahan, ovat riskit suuret. Ihmisten mentali-
teetti voi olla niin erilainen, ettd kyseinen litketoiminta on mahdotonta saada kannatta-
maan. Osatekijansa tihan tuo paikallinen alhainen hintataso ja maksullisen palvelun
tarjoamia etuja ei valttdmatta olla valmiita ymmartimaan. Lisaksi maassa on jo tietylld
toimintamallilla toimivia kilpailijoita, nama mallit voivat olla jo niin tiukasti sisdistettyjd,
ettd niiden murtaminen voi vaatia todella suurta kassaa. Oman uhkansa tuo myos ta-
loudellisen tilanteen heikkeneminen niin huonoksi, ettd kellddn ei ole varaa ylimairiisiin
hy6dykkeisiin ja palveluihin. Tdten uuden liikeidean perusteleminen olisi hyvin haasta-
vaa. Lainsdddidntd on my6s kokoajan muuttuva tekiji ja verotaso on jatkuvassa nousus-
sa, joten alussa kannattava litketoiminta voi muuttua hyvin akkia kannattamattomaksi.

Kirpputorin valikoiman kannalta uhkana nihddin myyjien todella huonolaatuiset tuot-

teet ja tata kautta liikkeemme huono valikoima. Lisaksi uhkana ovat varkaat. Toki riskid
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pilenentai se, ettd tuotteet eivat ole kalliita. Jokainen varkaustapaus heikentida mieliku-
vaa luotettavana kauppapaikkana. Vield suuremman volyymin kilpailu tulisi olemaan
my6s suuri uhka, koska suuremmalla liiketilalla on mahdollista painaa péytien vuokra-

hinnat alemmas.
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4 Operationaalinen suunnittelu

4.1 Markkinoinisuunnitelma
4.1.1 Tuote ja palvelu

Yrityksen ydinpalvelu on kirpputori. Myyijille timi tarkoittaa pdydin vuokrausta ja os-
tajille edullista markkinapaikkaa tehdd ostoksia. Palvelua erilaistetaan ajallisella muuttu-
jalla. P6yddn voi vuokrata itselleen eri pituisiksi ajoiksi, minimiajan ollessa kuitenkin
yksi viikko. Ostajille puolestaan tarjotaan tarpeellisia kiytettyjd tuotteita. Tuotteiden

laadukkuus pyritidn varmistamaan riittivilld ohjeistuksella myyiille.

Markkinoimalla kirpputoripalvelun lisiksi muita lisdetuja, pystytddn perustelemaan asi-
akkaalle hinta paremmin. Lisdetuja ovat vartiointi, halyttimet, ajansiasto, helppous,
hinnoitteluapu ja hintalaput, seka valmis myyntipoyta. Hintalaput tuotteille ja halyttimet
sisaltyvit siis poyddn vuokraan. Lisdksi tarjotaan myyntipistettd arvokkaammille tuot-
teille lasivitriinissa lukkojen takana. Niin asiakkaan ei tarvitse peliti, etta hinen tuot-
teensa varastettaisiin. Myyntipoydistd 16ytyvit henkarit, johon voi ripustaa vaatteita ja
poytinumerolla varustettuihin hintalappuihin asiakkaan tiytyy vain nimeta ja hinnoitella
tuotteet. Hinnoitteluun annetaan vinkkeja ilmaiseksi, jotta hintataso pysyisi kirpputoril-
le sopivana. Viikon lopuksi asiakas voi helposti noutaa myynnista kertyneet voitot liik-

keesta.

Asiakkaassa heritettivit mielikuvat tulevat olemaan Duamanon arvojen mukaisia. Py-
rimme olemaan monipuolinen ja luotettava palveluntarjoaja. Tama mielikuva tukee
asiakkaan paatosta, kun hin valitsee parasta myyntipaikkaa kaytetyille tuotteilleen.
Duamanon henkil6kunta takaa, ettd aina kun asiakas astuu sisdin, saa hin liikkeesta

ystavallistd ja asiantuntevaa palvelua.
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4.1.2 Markkinointiviestinti

Markkinointibudjetissa pddteemana on esiin padseminen vaihtoehtoisia reittejd pitkin.
Tarkoituksena ei ole mainostaa suurelle yleisolle perinteisida markkinointikanavia pitkin
vaan hyviksi kiytetddn toisen perustajajasenen sosiaalisia kontakteja ja uuden teknolo-
gian tarjoamia mahdollisuuksia. Yrityksen myynnin tukeen liittyvit markkinointikeinot
ovat verkkomainonta, radio- ja lehtimainonta rajoitetusti yliopistojen kautta. Lehti-
mainontaa kiytetddn my6s maksullisissa lehdissd ennen toiminnan aloitusta, jotta saa-
taisiin laajempi tunnettavuus. Lisdksi promootiokampanjoiden aikana kiytetdin hyviksi
suoramarkkinointia ja liiketilan ulkoista saatavuutta mietittiessa panostetaan kirpputo-

rin ulkoiseen viehittavyyteen ja oikean imagon luontiin.

Internet

Rakennuspohjana yrityksen yhteydenotossa tulee olemaan Internet- sivu. Sivulle pyri-
tain luomaan selked kuvas siitd, mitd Duamano tarjoaa, mihin hintaan ja kuinka palve-
lun kdyttd voidaan aloittaa ja kuinka ottaa yhteyttd henkilokuntaan. Lisiksi pyritddn
selkeyttimain palvelun ymmartimistd kuvilla liiketilasta. Jotta idea kirpputoristamme
levidisi mahdollisimman selkeidsti, tehddin myymaldstd videon, jossa kuvataan liiketilaa,

tuotteita ja palvelun hyviksi kokeneen asiakkaan tunnelmia.

Internet on apuna myds sosiaalisen median markkinoinnissa. Kirpputorille luodaan
profiili eri sosiaalisiin medioihin ja kannustetaan asiakkaitta keskusteluun tuotteista ja
palvelusta. Lisaksi tata kanavaa kéytetdan hyvaksi tarjouksien julkaisuissa ja valikoiman
esittelyssd. Sosiaalisen median lisiksi nikyvyyttd haetaan bloggaajien avulla. Hyviksi
havaituille bloggaajille tarjotaan mahdollisuutta tulla kdyttimain palvelua ilmaiseksi.

Lisdksi tarjotaan mahdollisuutta valokuvien ottoon liiketilassa.

75



Yliopistot

Uuden litketoimintamallin esittelyssa kiytetddn hyviksi yliopistokontakteja. Koulusta
on tiedusteltu mahdollisuutta lehtijutun tekoon kirpputorin avausviikolla. Jutun tarkoi-
tuksena on avata perustajien taustoja ja kuinka myymala toimii ja minkalaisia tuotteita
sieltd on mahdollista 16ytdd. Selkeyttd jutulle pyritidn antamaan mielenkiintoisella kuval-
la myymildstimme. Lehtijutun lisdksi on tiedusteltu mahdollisuutta yliopiston radioka-
navan kdytt66n myymalin esittelyssd. Radiojutussa perustajat kertovat lyhyesti itsestddn
ja uudesta litketoiminnasta. Yliopiston hyodynnys markkinoinnissa tarjoaa mahdolli-
suuden nilkiisille opiskelijoille tehdd mielenkiintoinen raportti yrityksestd. Samalla saa-

daan niakyvyyttd ilman rahallisia kustannuksia.

Flaierit ja kdyntikortit

Lehti- ja radiojutun julkaisuviikolle tulostetaan 2000 kpl lehtisid, joita tullaan jakamaan
yliopistolla, sairaaloissa ja kilpailijoidemme liiketilojen ldhist6lla. Lehtisissd on Duama-
non logo, osoite, sosiaalisen median kontaktitiedot, sihkSposti ja lyhyt kuvaus palvelus-
ta tavaran ostajille ja myyjille. Kolmannen kuukauden alussa teetitetddn taas 1000 kpl
lehtisid, jotka pyritddn jakamaan paikoissa, joissa tiedetddn kahden kuukauden aikana
opitun asiakaskunnan litkkuvan. Lisiksi varaudutaan teetittimain lisiflaiereita, jotta
kampanjat saadaan asiakkaiden tietoon. Flaiereiden lisidksi ostetaan yrityksen logolla ja

kontaktitiedoilla varustettuja kdyntikortteja, joita jactaan kaikille sidoskumppaneille.

Lehtimainonta

Viikkoa ennen kirpputorin avausta markkinoinnissa kaytetaan avuksi my6s maksullista
lehtimainontaa. Viikon mainonnalla paikallisessa lehdessi saadaan nakyvyytté yritykselle
ja saatetaan thmisten tietoon, ettd uusi yritys on avaamassa. Mainos tulee olemaan viril-
linen, jotta se ei hukkuisi liiaksi muiden mainosten joukkoon. Mainoksessa tulee ole-

maan yrityksen logo, yhteystiedot, aukioloajat ja tiedot avajaispiivistd ja tarjouksista.
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4.1.3 Saatavuus

Ulkoinen saatavuus

Kirpputorin myyjille sijainnin tulee olla helposti saavutettavissa myytivien tavaroiden
kanssa. Léhelti tulee 16ytya autopaikoitus ja litkkeeseen tulo taytyy onnistua helposti
kantamusten kanssa. Hyva sijainti ostajille ei puolestaan velvoita autopaikoitusta, vaan
helppoa saavutettavuutta ostosreissun aitkana. Mikali liiketilassa asioisivat vain asiak-
kaat, jotka ovat kuulleet Duamanosta, jdisi satunnaisten ostelijoiden mairi liian pienek-
si. Tdman takia panostetaan liiketilan sijaintiin ja ulkoiseen houkuttelevuuteen. Jotta
kirpputorin saavutettavuus olisi mahdollisimman helppoa, sijainti on hyvien julkisten
litkenneyhteyksien varrella. Meidit saavuttaa hyvin niin keskustasta kidsin kuin kauem-

paakin.

Aukioloajat ovat Espanjassa hieman erilaiset, silld litkkeet ovat yleensa auki klo 10-14 ja
taas uudelleen lounastauon jilkeen klo 17-21. Liiketilojen, jotka sijaitsevat kauppakes-
kuksissa tiytyy noudattaa kauppakeskuksen aukioloaikoja. Liikkeet avaavat useimmiten
klo 10 aikaan aamulla ja sulkevat my6s klo 10 illalla. Duamano pyrkii olemaan avoinna
erityisesti vitkonloppuisin, silld silloin ihmisten on helpoin tuoda tavaraa myyntiin ja
vierailla liikkeessd. Toiminnan alkaessa tiedustellaan asiakaskunnalta my6s mielenkiin-
toa tuoda tuotteita myyntiin lounasaikana, jolloin aukioloaikoja muutettaisiin myyjille

houkuttelevaan suuntaan, eli olisimme auki tunnin verran myo6s lounasaikaan.

Sisdinen saatavuus

Liiketilan suunnittelussa otetaan huomioon kierto myyntiin tulevien tuotteiden ja
myynnistd lihtevien tuotteiden vililld. Myyjille tavaroiden myyntiin tuonti pyritdin te-
kemidn mahdollisimman helpoksi ja yhdelle seinille tehddin mainostaulu, jossa on
selked prosessikuvaus tuotteiden esille tuonnista. Tamin lisdksi pyritidn ohjeistamaan
uusia asiakkaita ystavilliselld asiakaspalvelulla. MyyntipSydit ovat esteettisesti miellytta-
via ja siisteja. Lisaksi ne on eroteltu selkedsti epaselvyyksien vilttamiseksi. Ostajia pyri-
tain palvelemaan nopeasti eri puolilta palvelutiskid. Myyntipisteen ldheisyyteen raken-

netaan lisaksi kyltti, josta l0ytyvat selkedsti palvelukuvaus ja tasta koituvat veloitukset.
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Lisdksi myyntipisteessd on tarjolla sopimuslomakkeita ja kynid lomakkeiden tdytt66n.
Myymalahenkilokunta on my6s erittain palvelualtista ja on jatkuvasti valmiina vastaa-

maan asiakkaiden kysymyksiin.

4.1.4 Hinta

Poytid vuokrataan viikkovuokralla, joka on 20 euroa / viikko. Mikali asiakas vuokraa
poydin kuukaudeksi on hinelli mahdollisuus saada p6ytd hieman edullisemmin 75 eu-

roon. Vuokra-ajan loputtua tyhjentimittomastd poydastd veloitetaan 20 euroa.

10 % provisio myynnistd peritddn, kun asiakas on myynyt tuotteitaan pdydin vuokra-
hinnan verran. Talld pyritdan luomaan asiakkaalle luotettava kuva yrityksesta, silla pro-
visio otetaan vain, mikili myGs asiakas saavuttaa tavoitteensa eli pdyddn vuokrahinnan.
Arvokkaampien tavaroiden myyntihyllyssi viikkoveloitus lasketaan puolestaan riippuen

myytivin tuotteen hinnasta.

4.1.5 Myyntibudjetti

Liitteen 4 myyntibudjetissa on arvioitu myyntilukuja. Kokonaisuudessaan myynnit ve-
rojen kanssa ensimmaiseltd vuodelta budjetoidaan olevan 79 750 euroa. Tdmi jakaan-

tuu vuokratuottoon ja provisioon.

Ensimmiisen toimintakuukauden p&ytivuokriksi on laskettu 0 euroa, koska toimintaa
aloitettaessa tila pyritddn pitimiin tiynnad mielenkiintoisia tuotteita, jotka olemme itse
valinneet. T4ssa apuna kiytetadn tuttavia, jotta tuotteita olisi riittdvasti. Liiketilan mak-
simituotto on puolestaan 10 000 euroa kuukaudessa. Timi tarkoittaa, ettd kaikki 125
poytia ovat vuokrattuna viikon asiakkaille kokoajan 20 euron viikkovuokralla. Myynti-

budjetin muut luvut on laskettu prosenttiosuuksina tistd maksimimyynnista.

Toisesta toimintakuukaudesta neljinteen kuukauteen saakka myynnit on budjetoitu
75% kapasiteetilla. Poytavuokrien tuotoksi tima tekee nailtd kuukausilta 7500 euroa

kuukaudessa. Kesdkuukausien myynnit on budjetoitu 50% kapasiteetilld, silld ihmiset
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eivit helteiden aikaan yleensi vietd aikaansa kaupungissa ollenkaan vaan viihtyvit pa-
remmin kesdimokeilld. Kesikuukausien jilkeen myynnit on budjetoitu taas 75% tasolle,
poikkeuksen tekee kuitenkin joulukuu, jolloin myynneiksi on laskettu vain 5000 euroa.
Jotta asiakas olisi tyytyviinen, olettaa hin kattavansa ainakin poytivuokran, joten poy-
didn vihimmiismyynniksi viikossa arvioidaan vihintidn 20 euroa. Poytivuokrauksen
kapasiteetin ollessa 75% tasolla provisioksi on siis niin ollen budjetoitu 10% péyta-
vuokrista eli 750 euroa. Kesikuukausilta ja joulukuulta provisio jad puolestaan 500 eu-

roon ja ensimmidiseltd toimintakuukaudelta provisioita ei ole budjetoitu lainkaan.

Jotta arvioidut myynnit saavutettaisiin, tarvitaan asiakkaita taulukon 2 mukainen maéri
asiakkaita kuukaudessa. Taulukkoon on eroteltu budjetoitu asiakasmiiri ja kuukausit-
taisten kustannusten kattamiseen tarvittava asiakasmairi. Tarvittava asiakasmaard kulu-
jen kattamiseen saadaan kasaan toimintakuukausina, joina myynneiksi on budjetoitu
75%. Ensimmiisen kuukauden, kesdkuukausien ja joulukuun osalta asiakasmiird on
negatiivinen ja koko vuoden kustannusten kattamiseen tarvittava médri asiakkaita saa-

daan kasaan ensimmaisen toimintavuoden viimeisena toimintakuukautena.

Toimintakuukausi 1 2 3 4 5 b 1 8 9 10 11 12|Yht. 1. vuoten:

Budjetoituasiakasm 0 413 413 M3 05 s us M3 43 43 413 215 398¢
Tanvittava asiakasm, 338 283 287 83 317 35 327 32 30 M3 U5 3 389¢
Saldo 38 130 126 B 4 0 2w B 6 8 -6 &

Taulukko 2. Budjetoidut- ja tarvittavat asiakasmaarit

4.1.6 Markkinointibudjetti

Markkinointikulut selvidvit markkinointibudjetista liitteestd 5. Markkinoinnista koituvia
kuluja ovat nettisivujen perustaminen, bloggaajien ilmaisten myyntipdytien vuokrat,
flaierit ja kidyntikortit, sekd lehtimainonta. Nettisivujen tekoon vaadittavaan domain-
nimeen varataan 25 euroa ja sivujen sisdltd pystytddn tuottamaan omin taidoin. Kulut
bloggauksesta tulevat olemaan vain menetetty myyntituotto poydistd. Tami tekee yh-
teensi 75 euroa. Flaiereiden hinta on noin 80 euroa / 1000 kpl ja ensimmadisen vuoden

atkana niitd tarvitaan 3000 kpl, joten kuluihin varataan 300 euroa (Imprentaonline
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2012). Lehtimainonnasta koituvaan viikon mainostuskuluun puolestaan varataan 150

euroa (La verdad 2012).

4.1.7 Palvelun prosessointi

Palveluprosessi on kuvattu liitteessa 6. Prosessi on jaettu neljadn vaiheeseen, jotka ovat
asiakkaan myymalddn astuminen, asiakkaan tervehtiminen, myytivien tuotteiden liik-
keeseen tuominen ja vuokra-ajan paittyminen. Asiakkaan astuessa myymalain, ensim-
miiseksi henkil6kunta tervehtii ja tiedustelee timin tarpeita. Mikéli asiakas haluaa kier-
tid myymalidssd, annetaan timan kiertdd rauhassa ja lopuksi otetaan maksu mahdollisis-

ta ostetuista tuotteista ja kysytddn kiinnostusta pdydan vuokraukseen.

Mikali asiakas on kiinnostunut péydin vuokrauksesta, esitelliin hinelle palvelu mah-
dollisimman selkedsti. Tdmi pitdd sisillidn myyntipuheen ja tarpeen tarkemman selvi-
tyksen ja sopimuslomakkeen esittelyn. Myyja esittelee myyntivitriinin kalliimmille tuot-
teille ja kysyy tarvetta hilyttimien vuokraukseen. Kun asiakkaan kanssa on paasty yh-
teisymmarrykseen, tehdddn sopimus ja otetaan maksu asiakkaan haluamasta palvelusta.
Tamin jilkeen esitelladn kirpputorin siannot ja myyntipaikka sekd annetaan neuvoja
tehokkaaseen myyntiin, sekd hintalaput. Sopimuslomakkeella hankittu data asiakkaista

sailotdan myohempaa kayttoa varten.

Seuraavana on vaihe, jossa asiakas valitsee kotoaan myyntiin tuotavat tuotteet. Tuotteet
hinnoitellaan péytinumerolla varustettuithin hintalappuihin. Lisaksi asiakas tayttad hin-
nat tuotelistaan, josta voidaan tarkistaa hinnat tuotteita myytdessi. Tehtyddn hinnoitte-
lun asiakas tuo tuotteensa litkkeeseen ja asettelee ne myyntipoydille. Mikili poydilld on
arvokkaampia tuotteita ja jos asiakas vuokrasi halyttimid, voi asiakas kiinnittaa halytti-
met tuotteisiin. Asiakkaalla on mahdollisuus tuoda lisdd tuotteita koko vuokra-ajan
puitteissa. Uusia tuotteita tuotaessa taytyy vain muistaa paivittda tuotteet tuotelistaan,

jotta voimme tarkistaa oikean hinnan.
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Vuokra-ajan piittyessd on vuorossa poydin tyhjennys ja myyntivoittojen lunastus. Mi-
kali myynnit ylittavit poytavuokran, otamme 10% provision. Lisiksi kannustetaan asia-
kasta vuokraamaan poytd uudelleen ja tuomaan kavereita mukanaan. Jos taas myyntita-

voitteeseen el paasty, keskustellaan asiakkaan kanssa tihin johtaneista syista.

4.1.8 Investoinnit

Ennen toiminnan aloitusta liiketila joudutaan muokkaamaan tarpeita vastaavaksi. Ko-
konaiskulut alun investoinneille ovat 7971 euroa. Alun investoinnin kustannukset on
jaettu litketilan sisille tehtaviin-, ulkoasuun vaikuttaviin,- toimisto- ja myyntipoyta- seka
sitvous ja we- kuluthin. Tarkempi kuvaus yksittdisten tuotteiden kustannuksesta selvidi
investointibudjetista liitteestd 7. Oleellisimmat piirteet litketilassamme tulevat olemaan
125 vuokrapoytia, jotka ovat kooltaan 1m2. Péytien materiaalien hankkimiseen on va-
rattu 26 euroa / poyti. Yhteensd poytien materiaalien hankintaan on varattu 3250 eu-
roa. Jotta asiakkaille vuokrattavat halyttimet voisivat auttaa varkauksien ehkaisyssa,
hankitaan myymalin sisaankaynnille halytinportit. Halytinportteja on tarjolla hyvin kay-

tettyna ja asennuksineen tihdn on varattu 500 euroa.

Kohderyhmissi on lasten vanhempia, joten rauhallisen myynti-/ostohetken helpotta-
miseksi litketilaan rakennetaan lapsia varten leikkinurkkaus. Tamain leikkinurkkauksen
rakentamiseen on varattu 200 euroa. Asiakkaiden palvelu tulee keskittymiin palvelutis-
kille, jonka rakennukseen on varattu 300 euroa. Palvelutiskilld tarvittavia laitteita ovat
kassapiite, maksupiite ja tulostin. Kassakoneen ja maksupaitteen hankintaan on va-
rattu yhteensa 1000 euroa. Kaytettyja tuotteita on tarjolla tissa hintaluokassa paljon,

jopa edullisen uuden hankintaan on mahdollisuus.
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4.2 Organisaatiosuunnitelma
4.2.1 Henkil6sto

Yrityksen henkilostorakenne tulee olemaan erittiin yksinkertainen. Molempien perusta-
jajasenten tyopanos on paaasiallinen kaytossa oleva tyévoima. Yrityksen perustamisvai-
heessa perustajat tulevat kuitenkin olemaan erittdin kiireisid, joten palkkabudjettiin on
budjetoitu yksi palkattu tyontekijd avustamaan asiakkaiden palvelussa ja myymaélin jir-
jestelyssa. Molemmat perustajat ovat yrityksen johtajia ja molemmilla on yksin nimen-

kirjoitusoikeus, jotta paitoksenteko olisi nopeampaa.

Vastuualueet

Toiminnan alkuvaiheessa vastuualueet on jaettu selkedsti. Victoria Baquero hoitaa yri-
tyksen perustamiseen liittyvat paperityot, markkinoinnin ja on vastuussa asiakaspalve-
lusta. Lisiksi hin toimii padttivind tahona uusien tyéntekijéiden hankinnassa, tyoso-
pimuksen teossa ja tydnohjauksessa. Teemu Vuorisen vastuualueena on yrityksen toi-
minnan kiytinnon asioiden hoitaminen, asiakaspalvelu ja yrityksen kirjanpidon seuran-
ta. Yrityksen osa-aikaisen apulaisen vastuut rajoittuvat siis asiakaspalveluun ja myyman
siisteyden ylldpitoon. Apulaisen rekrytoinnissa otetaan huomioon myés taidot yrityksen
perustamistoimissa auttamiseen. Mikali tyontekijalld on erityisosaamista I'T-alalta,
markkinoista, rahoituksesta, kirjanpidosta tai mitd tahansa meille hyodyllisia eritystaito-

ja, pyrimme tarjoamaan monipuolisempia tyotehtivia tyontekijan sitouttamiseksi.

Kiytinnon asioiden hoitaminen

Yrityksen espanjalainen perustajajiasen tulee olemaan korvaamaton apu yritystd perus-
tettaessa ja kdytdnnon rutiineja hoidettaessa. Byrokratiaa asioiden hoidossa tullaan kui-
tenkin varmasti kohtaamaan, ja timan kohtaamiseen jopa paikalliset yrittajat ja neuvon-
antajat suosittelevat ulkopuolisen tahon apuja. Kirjanpitoon liittyvit asiat ulkoistetaan
jo luonnollisesti asiantuntevan gestorian hoidettavaksi. Gestoria on toimisto, jolla on
asiantuntijuutta joltain tietyltd alalta tai useammalta ja se auttaa kdytinnon asioiden hoi-
dossa lakipykilien mukaan. Tama sddstdd huomattavasti aikaa ja vaivaa yrittijiltd ja ndin

ollen yrittdjit voivat keskittyd ydintoimintaansa eli kirpputorin pyo6rittimiseen.
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Asiantuntevan gestorian hoidettavaksi voi ulkoistaa my6os palkanmaksun ja muut yri-
tyksen talouden hallinnointiin liittyvit asiat. Néin voidaan pitdd huoli siitd, ettd toimen-
piteet noudattavat viimeisintd lainsdddintod ja tarpeelliset verot ja maksut tulevat mak-
settua. Mikdli kaikki palvelut saadaan hoidettua samassa gestoriassa, ei tima nosta kulu-
ja vaan jopa helpottaa gestorian tyotd. Samalla saadaan neuvoja sithen kuinka yrityksen

taloudenpito kannattaa kdytinnossa jarjestda.

4.2.2 Palkkabudjetti

Omistajien lisaksi yritykseen palkataan aluksi yksi apulainen. Espanjassa minimipalkka
kokoaikaiselle tyontekijalle on 640 euroa (Helsingin sanomat 2012b). Palkkoihin on
budjetoitu liitteen 8 henkil6kulujen mukaisesti kuitenkin 1000 euroa kuukaudessa. T4-
min lasketaan riittavan paikallisen hintatason ansiosta elimiseen mainiosti. Lisdksi mi-
nipalkkaa korkeampi tulotaso nihddin mahdollisena motivaatiotekijind henkil6kunnal-
lemme. Palkkakuluina nihddin lisiksi yrittdjien ja henkilokunnan sosiaaliturvamaksu.
Nuorille yrittdjille timi maksu on Espanjassa 180 euroa henkil6d kohden. Yhteensi

palkkakulut ovat 42 480 euroa yrityksen ensimmaisend toimintavuotena.

4.3 Riskit ja niiden hallinta
4.3.1 Liikeriskit

Kirpputoritoiminta on tarkoitus polkaista kayntiin ilmaisella viikolla, jolloin poytien
vuokrasta ei oteta maksua, vaan pelkistidn myydyistd tuotteista otetaan provisio.
Markkinointitoimenpiteiden tarkoituksena on pitdd huoli siitd, ettd kirpputorilla on tar-
peeksi myyjid avajaisviikolla. Riskind kuitenkin on, etti asiakkaat eivit 16ydi palvelua ja
vaikka saisimmekin p&ydit vuokrattua, voi olla ettd kukaan el osta tuotteita myyjilti.
Riskind on my®0s se, ettd koko kirpputorin toimintamalli jad haimaran peittoon asiakkail-
le ja kilpailijoita pidetddn paljon helpompana vaihtoehtona. Markkinointikampanjoiden
chdottomaksi vaatimukseksi asetetaankin siis selkeys ja yksinkertaisuus. Jokaisen, joka
mainoksen nikee, on kyettava ymmartimain palvelumalli helposti ja nopeasti. Lisaksi

asian tietoisuuteen saattamiseen varaudutaan riittavilld myyméldhenkil6kunnalla alussa,
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koska myymalissd padstddn itse vuorovaikutukseen asiakkaan kanssa ja voidaan selvittd

mahdolliset epakohdat kddestid pitden.

Kilpailijoiden vastaus uuden liiketoiminnan avaamiseen voi olla my6s yllattivd. En-
simmaiselld viikolla tarjotaan ilmaisia myyntipOytid, mutta toisesta viikosta lahtien ote-
taan myyijiltd vuokraa poydistd. Kilpailijat voivat vasta tihdn omilla tarjouksillaan, esi-
merkiksi ottamalla hyvia tuotteita myyntiin liiketiloihinsa veloituksetta. Tama voi johtaa
sithen, ettd Duamanon tuotevalikoima muuttuu huonoksi. Markkinointikampanjoiden
tarkoituksena on siis perustella asiakkaalle, ettd mikili tima tulee tuotteidensa kanssa
litkkeeseen, voi hin vaikuttaa itse hinnoitteluun ja l6ytda kirpputorilta parhaat markki-

nat tuotteilleen. Lisdksi pyritddn ohjeistamaan myyjid myytdvien tuotteiden valinnassa.

Espanjan valtiontalouden leikkaukset ovat ajankohtainen aihe, silli maa on jatkuvasti
huonontuvassa taloudellisessa tilanteessa. Jo ennestdin korkeaa veroastetta on nostettu,
jotta kuluja saataisiin katettua, joten verojen nosto uudelleen on hyvinkin mahdollista.
Tama vaikuttaa luonnollisesti kotitalouden kéytettivissd oleviin tuloihin, ja titd kautta
meidin hinnoitteluumme. Asiakkaallamme ei vilttimattd ole varaa palveluumme. (Ta-

loussanomat 2012.)

Toiminnan jatkuvuus vaatii riittdvin asiakasvirran syntymisté erittdin pian toiminnan
alettua. Toiminnan aloittamiseen varaudutaan lainalla ja omalla pddomalla. Mikaili riittd-
vaa kassavirtaa kulujen kattamiseen ei synny, on vaarana, ettd yrityksen varat loppuvat,
ja se menee konkurssiin. Mikdli tihin tilanteeseen paddyttdisiin tarkoittaa se, ettd jokin
muista litkeriskeistd on toteutunut. Tama taas on johtunut puutteellisesta markkinoin-
nista. Markkinoinnin kohdentamisen parantamiseen pyritdin kdyttimdin ensimmdisen
toimintakuukauden aikana hankittavaa asiakasdataa. Tdmi parantaa osumatarkkuutta
seuraavissa markkinointiponnisteluissa. Omistajien lisdsijoitukset ndhddin my6s mah-
dollisuutena hankkia lisaaikaa riittdvan kassavirran hankkimiseen, mikali tami vie odo-

tettua enemman aikaa.
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4.3.2 Vahinkoriskit

Vahinkoriskit on jaoteltu henkil6sto6n, omaisuuteen ja toimintaan liittyviin riskeihin.
Tidhin liittyvit yrityksessd varkaudet, tydolosuhteet, tyGturvallisuus ja sairastumiset.
Sairastumisia ja tyGtapaturmia ei pystytd kokonaan ehkdisemidin, mutta niiden tapah-
tumisen riskia pyritaan pienentimain selkeilld ohjeistuksella tyontekijoille. Tama pitaa
sisalldian ennen tyosuhteen alkua tapahtuvan koulutuksen, jossa esitellidan tyontekijalle
yrityksen toimintaperiaatteet ja tyOturvallisuusasiat. Lisaksi kaikki tyontekijiat on vakuu-
tettu mahdollisten sairastumisten ja tapaturmien varalle ja sairastapausten varalle pyri-
tadn varaamaan vapaana oleva tuuraaja. Varkauksia pyritadn ehkdisemain tehokkaalla

valvonnalla liiketilassa, sekd asiakkaiden asentamilla hilyttimilla.

Omaisuusriskeisté yrityksen omaisuuteen voi kohdistua tulipalo, murto tai ilkivaltaa.
Lisdksi mahdolliset myrskyt nihdddn uhkana, silld tima pakottaa sulkemaan litketilan
turvallisuussyistd. Espanjassa yrityksilla ei yleenséd ole vakuutusta, joka kattaisi luon-
nonmullistuksista koituvat vahingot. Ndihin riskeihin yrityksessi varaudutaan liiketilan
vakuutuksella, joka kattaa vahingoista atheutuneet kulut, pois lukien luonnonmullistuk-

set.

Toiminnasta johtuva riski on myyjien tuotteista johtuva riski. Mikali Duamanosta ostet-
tu tuote vahingoittaa ostajaa tai aiheuttaa vaaratilanteita, kirpputori tulee saamaan huo-
noa mainetta, vaikka pidettiisiin huoli siitd, ettd ostajat tietdvit tavaran olevan kiytettya.
Asiakkaalle voidaan perustella, ettd hinen maksamallaan hinnalla tiytyy varautua siithen,
etta tuote ei ole 100% kunnossa. Taman takia perusteellinen selvitys asiakkaalle siité,

etta tuotteilla ei ole takuuta eika palautusoikeutta, on erittdin tirkea.

4.3.3 Vakuutuskulut

Yrityksen vakuutusmaksuihin sisaltyy yrityksen toimitilan vakuutusmaksut. Yrityksen

vakuutusmaksu on 100 euroa kuukaudessa, eli yhteensid 1200 euroa vuodessa.
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4.4 Muu operatiivinen suunnittelu

Muiden operatiivisten toimintojen kulut on koottu liitteeseen 9. Kulut on pyritty jaotte-
lemaan selkeasti hallinto-, vuokra-, hankinta- ja muihin kuluihin. Tarkempi kuvaus ku-

lurakenteesta 16ytyy alta.

4.4.1 Hallintokulut

Yrityksen toiminnan pydrittimisen mahdollistamiseksi syntyy tiettyjd hallinnollisia kulu-
ja. Kiinteita hallinnollisia kuluja ovat Internet- ja puhelinlasku, seka kirjanpitopalvelun
osto. Puhelin- ja nettilaskusta selvitddn yhteensd 50 eurolla kuukaudessa. Kirjanpitoon
puolestaan on varattu 200 euroa kuukaudessa, mikd on kyselyjen perusteella erittdin
lihelld pienen yrityksen kirjanpidon hoidon kuluja Liséksi yritystoiminnan aloituksesta
johtuviin maksuihin on varattu 500 euroa. Tami sisaltda asiointimaksut pakollisissa
toimistoissa. Yritykseen hankitaan vihkoja, jotta voidaan olla varmoja, ettd paperia on
kun sitd tarvitaan. Hallintokulut ovat liitteen 9 mukaisesti 3512 euroa ensimmaisena

toimintavuotena.

4.4.2 Vuokrakulut

Perusteellisen taustatutkimuksen ansiosta litketilan vuokratasoksi on asetettu 1000 eu-
roa. Kriteereina on kaytetty aluetta ja litketilan kokoa ja kuntoa. Liiketilan kuntovaati-
mukseksi on asetettu sopivuus tuotteiden myyntiin. Liiketilan on oltava hyvin saavutet-
tavissa ja sen ohi taytyy kulkea sainnollinen asiakasvirta. Neliohintatavoitteeksi on ase-
tettu 3 euroa. Vaatimuksen ollessa vihintaan 300 neliétd, tuhannen euron vuokrakatto
pitdd erittdin hyvin, silld toiminnan edellytyksend nidhddin tarpeeksi suuri liiketila loista-
van sijainnin sijaan. Vuodessa timi aiheuttaa 12 000 euron kulut. Espanjassa ei ole kiy-
tinténd maksaa erillisid vuokratakuita, joten vuokraan budjetoidaan vain vuokra itses-

saan.
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4.4.3 Hankintakulut

Ostokuluja aitheutuu vuoden aikana 7480 euroa. Tami syntyy pédasiassa tulostinpaperin
hankinnasta ja tarra-arkeista hintalapuille. Lisdksi kuudennelle toimintakuukaudelle on
budjetoitu yhteensd 1000 euron hankintakulu henkareista ja halyttimistd, mikali niihin

on tarvetta. Tarkempi kuvaus hankinnoista on esitelty hankintakuluissa liitteessa 9.

Vuoden aikana hankitaan 24 000 A4 kokoista Canon- tarrapaperiarkkia. Tama mahdol-
listaa 720 yksittdistd hintalappua / poyta viikossa myyjillemme. Tarralappujen hankinta
tehdddn kuukausittain, 2000 kpl kerrallaan. Kuluja tdstd aiheutuu 5400 euroa vuodessa.
Tulostinpaperia tarvitaan sopimuslomakkeitten tulostukseen. Paperia tilataan 1500 kpl

kuukausittain. Ensimmaisen vuotena tima tekee 1080 euron kulun.

4.4.4 Muut kulut

Muut kiintedt kulut ovat sihko, vesi, ja siivouspalvelu. Kuukausitasolla nima kulut
ovat: sihko 50 euroa, vesi 25 euroa ja siivous 100 euroa. Muut kulut ovat liitteen 9 mu-

kaisesti ensimmaiisena vuotena yhteensa 2700 euroa.

87



4.5 Taloudelliset laskelmat
4.5.1 Kaiyttopddoma

Ensimmiisen kuukauden myyneiksi on budjetoitu 0 euroa ja niin ollen budjetoitu asia-
kasmaira jai reilusti alle kulujen kattamiseen tarvittavan asiakasmaarian. Suurimmat
yksittdiset kulut kolmen ensimmdisen kuukauden osalta ovat henkilokulut 10 620 euroa
ja vuokra 3000 euroa. Esitettyihin kuluihin on lisatty 10 % ylitysvaraus. Koska kolmelta
kuukaudelta on budjetoitu jo myyntejd vajaalla kapasiteetilld, pienentdd timi kayttopéa-
oman tarvetta hieman. Kiyttopadoman tarpeeksi arvioidaan liitteen 10 mukaisesti kol-

men ensimmaisen kuukauden osalta 11 438 euroa.

4.5.2 Rahoitussuunnitelma

Yrityksen kolmen ensimmiisen toimintakuukauden kiyttépddomavaatimus on siis 11
438 euroa. Yritys ei ole rahoituksensa puolesta riippuvainen ulkoisista tahoista, vaan

toiminta pystytdan aloittamaan perustajajasenten investoinneilla. Molemmat yrittdjat

sjjoittavat 20 000 euroa, yhteensi siis 40 000 euroa.

Tamain lisaksi yrittdjat hakevat tukea toiminnan aloittamiseen eri tahoilta. Osassa tuista
keskeisin piirre on se, ettid litketoiminnan tiytyy olla kdynnissa ja kannattavaa, jotta tu-
kia voitaisiin saada. Tukea voi saada tuhansia euroja yrityksessa tyoskentelevid henkil6a
kohti, ja naisyrittajit saavat tukea usein mairallisesti hieman enemman. Yrittdjilla on
my®0s tarjolla parempia lainansaantichtoja. Yksi valtion tukimuodoista on lainantakaus,
jossa yrittdjien oman sijoituksen on oltava 15% lainan kokonaissummasta. Muita va-
kuuksia ei siis tarvita. Lisdksi on mahdollisuus korkotukiin. Yrityksen rahoituksessa ei
siis tukeuduta tukiin, vaan ne nahd4in mahdollisuutena lisdinvestointeihin toiminnan

alettua. Niin ollen ndité tukia ei ole otettu huomioon yrityksen budjetoinnissa.
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4.5.3 Tulosennuste ja tase-ennuste

Tulosennuste

Kirpputorin tulosennuste on liitteessd 11. Yrityksen arvioidut myynnit ensimmdiisena
toimintavuotena ovat 79 750 euroa, josta verojen osuus on 13 841 euroa. Liikevaihdok-
si arvioidaan siis niin ollen 65 909 euroa. Kustannukset ensimmaiisen vuoden osalta

ovat 77 969 euroa, joten yrityksen kayttokate tulisi olemaan negatiivinen.

Alussa kalusteisiin ja investointeihin tehtavan investoinnin maard on 7971 euroa. Tama
summa on laskettu poistettavaksi tasapoistoin viidessd vuodessa. Poistot ovat vuosit-
tain suuruudeltaan 1600 euroa, timid on ensimmdisend vuonna noin 20 %. Poistojen
jalkeen yrityksen tulos on vield negatiivinen -1 euroa. Negatiivisen tuloksen takia yritys
ei joudu siis maksamaan vilittémii veroja. Satunnaisia tuloja ja menoja yritykselld ei ole,

joten tima on samalla yrityksen kokonaistulos.

Tase-ennuste
Yrityksen omavaraisuusaste on liitteestd 12 16ytyvan tase-ennusteen mukaisesti hyvalla
tasolla. Yrityksen padoma pysyy siis vakaana, silld yritys tekee kdytinnossd nollatulok-

sen.

4.5.4 1. tilikauden kassabudjetti

Toimintaa aloitettaessa yrityksen kassassa on omistajien 40 000 euron sijoitus. Ensim-
miisend toimintakuukautena tehtivi investointi on suuruudeltaan 7971 euroa ja timi
vihennetdin yrityksen kassasta. Lisdksi kassasta vihennetddn ensimmiisen kuukauden
toiminnasta johtuvat kulut, jotka ovat 6767 euroa. Niin ollen toimintaa aloitettaessa
yrityksen kassassa on jiljelld 25 262 euroa. Ensimmadisen toimintakuukauden myynneik-

si on budjetoitu 0 euroa, joten lisdystid kassaan ei liitteen 13 mukaisesti siis tule.

Suurimpia muutoksia kassavaroissa aiheuttavat lahinna materiaalien ostoista ja markki-
noinnista johtuvat kustannukset, ja viidennestd kuukaudesta eteenpiin lisddntyvit ve-

romaksut, jotka ovat vililli 587-1238 euroa. Kassavarat vahenevit ensimmaisen toimin-
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takuukauden lisdksi kesikuukausina ja joulukuussa. 75% vuokrauskapasiteetti tuo yri-
tyksen kassaan rahaa toisen ja neljinnen toimintakuukauden valilld sekd ja kahdeksan-
nen ja yhdennentoista toimintakuukauden vililld 1282-2595 euroa. Tdma riittdd katta-

maan huonompien kuukausien kassavajeen.

Kassabudjetin mukaisesti suurimmat kustannusten aiheuttajat ovat henkiléstokustan-
nukset ja vuokra. Henkil6stokustannukset ovat vuodessa yhteensd 42 480 euroa, eli
noin 54 % ensimmdisen vuoden kuluista. Vuokrasta kuluja syntyy 12 000 euroa, eli
noin 15 % kaikista kuluista ensimmadisena vuonna. Seuraavaksi suurimmat kulut ovat
IVA- maksut ja hankintakulut jotka molemmat ovat noin 10 %. IVA- maksun osuus on

7722 euroa ja hankintojen 7480 euroa koko vuoden ajalta.
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Liitteet

Liite 1. Kilpailija-analyysi

Kilpailija- 5= hyva 5=hyva
analyysi 1=huono 1=huono
Kohderyhma [ Palvelu Tuotteet Internet- | Hinta Imago Saavutettavuu:
myynti
Cash converter | 18-65v, - tavaroiden osto - korut Kylla - asiakkaalta 5 5
miehet ja asiakkaalta - elektroniikka ostetaan
naiset - panttilainaamo - soittimet ja pilkkahintaan
- rahan lainaaminen harrastusvalineet - tuotteita
- asiakkailta ostettujen - polkupyorat myydaan melko
tuotteiden myynti kalliilla ostajille
omaan lukuun
Tras Troc 18-65v, - tavaroiden osto - korut Kylla - asiakkaalta 3 3
miehet ja asiakkaalta - elektroniikka ostetaan
naiset - asiakkailta ostettujen |- soittimet pilkkahintaan
tuotteiden myynti - huonekalut - tuotteita
omaan lukuun myydaan melko
kalliilla ostajille
Kaytettyjen 18-65v, - markkinapaikka - kaikki laillisesti | Kylla - vaihtelevat paljon | 5 5
tavaroiden miehet ja kaytettyjen tavaroiden myytavat tuotteet edullisista
markkinapaikat [ naiset ostoon jaa myyntiin kalliisiin
netissa ( Ebay, omatoimisesti
Segundamano, internetissa
Doctor trade)
Torimyynti 40-75v, - edullisten uusien - halvat vaatteet Ei - edullinen 2 2
miehet ja tuotteiden myynti - edullinen roju hintataso
naiset - ruoka
Uudet tuotteet | 15-75v, - uusien tuotteiden - kaikki laillisesti | Kylla - vaihtelevat 5 5
miehet ja myynti myytavat tuotteet edullisista
naiset kalliisiin
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Liite 2. Sopimuslomake

Our information and logo
Lessee information

Name:
Address:
Phone:
Occupation:

Salesplace number:
Salesdates: (weeks)
Rent price:

Terms and Conditions

Renting the table and our prices:
Minimum renting time is one week (6 days). Rentin prices are:

One week: 20 euros
Four weeks: 75 euros

Bringing the items to sell and pricetags
Before bringing items to sell have to inform management about it.

Hangers and alarms are given by fleamarket so no usage of own storing items unless it is for sale.

Prices of the products have to be clearly in the pricetags given by fleamarket, no own pricetags. In the pricetag have to be
brief discription of the product, table number and the price. Price is the same in the products and in the list that lessee gives
for us. If any changes are made in the prices, have to pricetag be changed and the list updated. We dont sell the product if
there is any chance of missunderstanding.

Products can be stored only on the tables and on the crossbars. No items under the tables and the aisles have to be empty to
ensure safetyness. Bigger items and valuable items are stored in the separate place with separate pricing that is negotiable.

Responsibilities and security

Fleamarket is not responsible of any loss, breach that is due to stealing, vandalism, fire, water or other causion.
Customer is responsible that he really owns the item and is responsible of all the payments that its products can cause.
It is not allowed to sell broken items. Fleamarket is not responsible if some items are broken.

It is not allowed to sell pirate products, medicin, dangerous products, liquids or any harmful products that can cause any
danger.

Taking care of the salesplace
Fleamarket staff helps to keep the tables tidy but the lessee is responsible of the tidyness of the salesplace.

Accounting and retrieving profits
Profits are paid once a week or when the salesperiod ends.

When the salesperiod ends

The salesplace have to be empty an hour before the fleamarket closes in the date when the contract ends. If the place its not
empty when the contract ends, the fleamarket staff empties it and stores for three days. After that its not anymore customers
posession and we get rid off it. If the customer doesnt empty the table, we charge 20 euros.

Time and place

Signatures
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Liite 3. Kirpputorin SWOT- analyysi

uuden yrityksen aloitus kaikkien mui-
den sulkiessa ovensa
teknologian (mm. Facebook) kayttami-

nen uudenlaisella tavalla markkinointiin

+ -
. Vahvuudet (Strenghts) Heikkoudet (Weaknesess)
g - perustajien koulutus ja taustat - kokemattomuus
é“ - sosiaalinen verkosto kaupungissa - tolsen perustajan kielitaito
g - tutut paattijit
;g - vahva taustatutkimus alasta Suomessa
2 - uuden toimintamallin lumo
Mahdollisuudet (Opportunities) Uhat (Threats)
- taloudellinen tilanne - myyjien huonolaatuiset tuotteet
(lama-ajan liiketoiminta) - varkaat
- uudenlaisen kiytetyn tavaran osto- ja - suuremman volyymin kilpailu
myyntikulttuurin ja ajattelutavan luomi- - taloudellisen tilanteen heikkenemi-
© nen nen katastrofiksi
:g - tiettyjen tuotteiden tuominen asiakas- - ymmirtivitkd espanjalaiset uuden-
g segmenttiemme saataville (esim. lasten- laisen toimintamallin etuja
g vaatteita lapsiperheille) - paikallinen hintataso
E - ympdristoystivallisen ajattelutavan - lainsddddnnén muutokset
) muutos - kilpailijoiden vanhat toimintamallit

- aloittavien yritysten tukien leikkaus
- kaupankiynnin siirtyminen Interne-
tiin

- perustajien sairastuminen
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Liite 4. Myyntibudjetti

Vyyntibudjetti / sales

tkuukausi / month HUOM ! Sisaltad IVA-veron / NOTE: IVA incluted _ TOTAL€
: 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12! P VA
0
22500  18¢
15000  12:
30000 241
5000 4
0
0
7250  5¢
0
0
0
0
0
TOTALIVAmukana/IVAincluted | 0 8250”5500 FUU9750 65
TOTAL IVA 0% 0 6818 6818 6818 4545 4545 4545 6818 6818 6818 6818 4545 65¢
IVA 0 1432 1432 1432 955 955 955 1432 1432 1432 1432 955 13841
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Liite 5. Markkinointikulut

larkkinointikulut / marketing costs

kuukausi / month ----> HUOM ! Sisaltda IVA-veron / NOTE: IVA incluted TOTALE
IVA-% 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12} IVA 0%
fasic marketing : 0 0
25 21
100 83
100 83
0 0
0 0
300 28
0 0
0 0
0 0
200 165
150 124
0 0
0 0
0 0
0 0
{ : 0 0
‘OTAL IVA mukana 600" ¥ 757 0" of of  1sF of of 757 of of 815 723
‘OTAL IVA 0% 496 0 62 0 0 0 103 0 0 62 0 o} 723
VA 104 0 13 0 0 0 2 0 0 13 0 0 152
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Liite 6. Palveluprosessi

-

stervehtiminen ja tarpeen
tiedustelu

enikee prosessikuvauksemme

epalvelun esittely, jos ei tietoa

starkastelee myymaliamme
tuotevalikoimaa

«ostaa mahdollisesti tuotteita

\ Asiakas astuu
myymalaan

Myyntipuhe

etarkempi tarpeen tiedustelu
ja sopimuslomakkeen
esittely
etarjotaan
erikoismyyntipisteitd, jos
on tarvetta
etiedustelu mahdollisesta
halytintarpeesta
esopimuksen teko,
mahdollisesti halyttimien
vuokraus ja lopuksi maksu
esddntojemme esittely
emyyntipaikan esittely
eneuvoja parempaan
myyntiin
«hintalappujen luovutus
easiakasdata sailotaan

emyyntiintuotavien
tuotteiden valinta
stuotteiden hinnoittelu
ehinnat ja lyhyt kuvaus
tuotteesta poytanumerolla
merkittyihin
hintalappuihin
«hintojen ja tuotekuvausten
merkintd tuotelistaan
stuotteiden tuominen
kirpputorille
easettelu myyntipoydalle
ehalyttimien kiinnittaminen
tuotteisiin
emahdollisten uusien
tuotteiden tuonti

\_ Jarjestelmaan )

liikkeeseen ja tuotelistan

\ paivitys

Tuotteiden

/

myyntiintuonti
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Vuokra-ajan
@ paattyminen

epoydan tyhjennys
emyyntivoittojen hakeminen
kassalta
*10% provisio otetaan
myynnista, jos myynti yli
poytavuokran
ekannustaminen uuteen
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Liite 7. Investointibubjetti

Premise inside

Premise outside

Office and service desk

Toilet and cleaning

Item Cost ltem Cost [ltem Cost |[ltem Cost
125 salestables 32501 logo sign 500 |Service desk 300|52 soap cases 40
3 glass shelfs 30| Premise doors 0|Safety box 100|500 rolls toilet paper 50
2500 hangers 250 Locks and keyes 0| Cashier machine 50010 light pulbs 2
125 tableplates 62,5 500|Card machine 500 | Mirror 10
1 logo sign 75 Computer 0| Lock 10
Painting 500 Phone 25|Bin 2
Floor 0 Modem 257 towels 5
Lights 0 Alarm machine 0|2 brush 2
Playground 200 Printer 100]2 tissues 1
Fitting room walls 100 2 scissors 5|Dustpan 1
Fitting room curtain 5 125 pens 62,5 |Detergent 10
Fitting room mirror 20 3 trash bins 6 133
Extra mirror 20 3 chairs 15
Alarm gates 500 3 data closets 15
Alarm gates installation 0 Office table 10
Fitting room chair 2 Colour for printing 100
2500 alarms 500 3 alarm guns 60

5514,5 1824

Investointibudjetti / investment budget

7C05ts together

HUOM ! Sisaltda IVA-veron / NOTE: IVA incluted

VIVA%- N
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TOTAL€
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Liite 8. Henkilokulut

Henkildkulut / personnel costs kuukausi / month ---->

i
!
i
{
{
{

1 2
omistajat / owners 2000 2000
kokoaikainen / full time 1000 1000
osa-aik. / part-time 0 0
0 0

“x
{
4
4
{
-
4
]
{
4
{

F

3540°

3
2000
1000

3540°

3540 °

5
2000
1000

0

3540

6

2000
1000

99

0

3540°

7 8 9 10
2000 2000 2000 2000
1000 1000 1000 1000

0 0 0 0

0 0 0 0

35407 3540° 3540°

3540°

11 12{  TO1
2000 2000 24
1000 1000  12¢

0 0
0 0

r

3540 3540 42¢



Liite 9. Hallinto-, vuokra-, hankinta- ja muut kulut

{allintokulut / administration costs

Ekuukausi / month -—-> HUOM ! Siséltaa IVA-veron / NOTE: IVA incluted TOTALE
IVA-% 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12} L IVAOY

fallinto / administration }

2400 198

té ] 12 1

oM PRy papeF Casts (£ 11111 ' RREREE RS 500 A1

Ahérie andirteraer: bill: YL { 50 _ { Dt _ B0 507 600 49¢

: 0 (

- B¥ 3 0 (

TOTALIVAmukana/VAinculted | 7627 2507 2507 2507 2507 2507 250" 2507 2507 2507 2507 250 35127 290

TOTAL IVA 0%/ IVA 0% 630 207 207 207 207 207 207 207 207 207 207 207 290;
VA 132 43 43 43 43 43 43 43 43 43 43 43 610

Juokrakulut / rent HUOM ! Siséltaa alv-veron / NOTE: VAT incluted
ikuukausi / month ---> TOTALE
VA%: 2i L wmox

B TP

vuokra / rent - 7

12000  1200C

0 0

= 0 0
'T_OTAL IVA mukana / IVA inculted 10007 1 000:F 12000 1200C
TOTAL IVA 0%/ IVA 0% 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1200C

IVA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
{ankintakulut / purchasing
ékuukausi / month > HUOM ! Siséltad IVA-veron / NOTE: IVA incluted TOTAL€
IVA-% ! 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 P IVAOY

41:

TOTALIVAmukana/VAincluted | 5407 5407 5407 5407 5407 15407 5407 5407 5407 5407 sa0”  sa0) 7480 618
TOTAL IVA 0% M6 446 M6 446 446 1273 446 446 446 446 446 446 6 18:
IVA 94 9% 94 94 9% 267 %4 9% 9% 94 94 94 1298

Viuut kulut '

“muut kulut / other costs ) o , o ) - i L i

22
TOTALIVA 0%/ IVA 0% 18 18 18 186 18 18 186 18 186 186 186 186 22:
VA 39 39 39 39 39 39 39 39 39 39 39 39 469
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Liite 10. Kayttopaaomalaskelma

Kayttopaaomalaskelma kolmelta ensimmaiseltd kuukaudelta
Kulut / costs

markkinointi/ marketing -675
materiaali & ostot / materials&purchace -1620
henkilokulut / personnel -10 620
hallinto / adminstration -1262
vakuutus / insurance -300
vuokra / rent -3000
muut / others -675
-18 152
Ylitysvaraus % / costs overrun %
EEEs 1815
Tulot / income
myynti / sales 16 500
Investoinnit / investment -7971
TOTAL kayttop-o:n tarve / running capital F.11438
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Liite 11. Tulosennuste

Tulosennuste / proft and lost statement

| 1.VUOSI ]

€ % |

| |
LIIKEVAIHTO TURNOVER | 65 909 100 |
Markkinointi Marketing ! 723 1!
Mater/ostot Mater./purshasing | 6182 ol
HI&-kust. Personnel : 42 480 64!
Hallinto Adminstration ! 2902 4!
Vakuutus Insurance i 992 Zi
Vuokra Rent \ 12 000 18:
Muut kust. Other costs ! 2231 3!
KAYTTOKATE OPERATING MARGIN L -1601 -2
Poistot Depreciation irniiini-tiedo: :
LIIKETULOS BUSINESS PROFIT | 17 ol
Lainojen hoito Loans : 0 :
Vilittdmat verot Direct taxes | or 0!
NETTOTULQOS NET PROFIT | 17 0]
Satunn. tulot Incidental incomes : 0 :
Satunn. menot Incidental costs ! 0 !
KOKONAISTULOS TOTAL RESULT i 1" Oi
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Liite 12. Tase-ennuste

Tase / balance sheet

LYHYTAIK. VIERAS PAAOMA

1. KAUSI

SHORT-TERM LIABILITY

Vuoden alussa at the beginning of the year 0
Lisays increase 0
Vahennys decrease 0

YHTEENSA A TOTALA 0

PITKAAIKAINEN VIERAS PAAC LONG-TERM LIABILITY

Vuoden alussa at the beginning of the year 0
Lisays increase 0
Vahennys decrease 0

YHTEENSA B TOTAL B 0

OMA PAAOMA EQUITY

Vuoden alussa at the beginning of the year
Voitto profit -1
muu lisdys other increase 40 000
vahennys other decrease 0

YHTEENSA C TOTALC i 39 999

ED. YHTEENSA A+B+C TOTAL ABOVE-MENTIONE 39999
Omavaraisuusaste Equity ratio 100

hyva
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(assabudjetti / cash flow

Liite 13. Kassabudjetti

kuukausi / month ---->

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12 TOTAL TOTAL %
(ASSA KUUN ALUSSA CASH INTHE BEGINNIN! n/a 25262 27 857 30377 32972 32123 29730 28689 30696 32552 33834 35191
vlyynti (sis ALV) Sales (VAT incl.) 0 8250 8250 8250 5500 5500 5500 8250 8250 8250 8250 5500 79750
(ASSASTAMAKSUT OUTCOMES
ALV VAT 0 0 -694 -1238 -761 -587 739 -1238 -1238 -1225F -7722 10
Markkinointi Marketing -600 0 -75 0 0 0 -125 0 0 -75 0 0 -875 1
Mater/ostot Mater./purshas. -540 -540 -540 -540 -540 -1540 -540 -540 -540  -540 -540 -540 -7 480 10
HI&-kust. Personnel -3540  -3540 -3540 -3540 -3540 -3540 -3540 -3540 -3540 -3540 -3540 -3540 -42 480 54
Hallinto Adminstration -762 -250 -250 -250 -250  -250 -250  -250 -250  -250 -250 -250 -3512 5
Vakuutus Insurance -100 -100 -100 -100 -100 -100 -100 -100 -100 -100 -100 -100 -1200 2
Vuokra Rent -1000 -1000 -1 000 -1000 -1000 -1000 -1000 -1000 -1000 -1000 -1000 -1000 -12 000 15
Muut kust. Other costs -225 -225 -225 -225 225 -225 -225  -225 -225  -225 -225 -225 -2 700 3
'HTEENSA TOTAL -6 767 -5 655 -5730 -5655 -6349 -7893 -6541 -6242 -6394 -6968 -6893 -6880 -77 969 100
NVESTOINTIMENOT INVESTMENT TOTAL -7971 ¥ -7971
>AAOMAMENOT CAPITAL
Lainan hoito Sortening of loans 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Lainan nosto Withdraw of loans o n/a n/a n/a n/a n/a n/a n/a n/a n/a n/a n/a 0
Omist sijoitus Owners investment : & 40 000
Omist yks.otot Owners private use  : 0
Lisalainan nosto ™ Extra loan wotkdraw 0
Lisalainen lyhenn ™ Extra loan sortening = 0
Lisalainen korko ™ Extra loan intrest = nfa:: e I 0
'HTEENSA TOTAL ¥ 40000 " o’ oF [ 0" 0" oF 0 0 0¥ [ 0 40 000
(assavarojen muutos  CHANGE OF CASH 252627 25957 25207 25957 8497 -23937 -10417 20087 18567 12827 13577 -1380
(assa kauden lopussa CASH ATTHEENDOFT 25262 27 857 30377 32972 32123 29730 28689 30696 32552 33834 35191 33810

104



Liite 2. Markkinatutkimus kyselylomake

Markkinatutkimus (suomennettu, espanjankielinen versio osoitteessa:
https://docs.google.com/spreadsheet/viewform?fromEmail=true&formkey=dDBEUnd4cnFmRXdD
a0pPNW5FUZM5R3c6MQ)

Perustiedot
Tka: Sukupuoli: Ammatti:

v" Nainen
v Mies

Minne menet yleensi ostamaan tuotteita? (pois lukien ruokaostokset)
Kauppakeskukseen

Keskustaan

Nettikauppaan

Muualle

CARReE

Kannatatko kierritystd?
Kylld
En

AN

3) Kuinka kierrdtit?
v' Tavat:

Ostaisitko kdytettyja tuotteita?
Kylld
En

SRS

Ostaisitko kidytettyjd tuotteita, koska ne ovat edullisempia?
Kylld

En

Riippuu tuotteesta

ANANENC)

Miti tuotteita voisit ostaa kdytettynd?
Tuotteet:

NG

Miti tuotteita et ikind ostaisi kiytettynd?
Tuotteet:

A

Mitid teet kiytetyille vaatteille ja tavaroille kun ette endd tarvitse niitd?
Heiti roskiin

Annan hyvintekeviisyyteen

Annan sukulaisille tai ystiville

En mitddn

ANENENE NN

Yritin myydd
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=S CARRE |

ANANENENEN

B

13)
v

14)
v
v

15)

v
v
v
v
v

16)

ANANENENEN

17)
v

Jotain muuta

Minki takia voisitte myydad kéytettyjd tavaroitanne?
Rahan tarpeen vuoksi

Tilan tarpeen vuoksi

Kierrityksen vuoksi

Muu syy

Mitd kiytettyjd tuotteita haluaisitte myydé? (vaatteita, kenkis, elektroniikkaa, kirjoja, huonekalu-
ja, tyOkaluja, koruja, sisustuselementteji jne.)
Tuotteet:

Paljonko kuvittelisitte tienaavanne myymalld kotinne ylimédiriiset tavarat?
0-19 euroa

20-49 euroa

50-99 euroa

100-199 euroa

Enemmin

Maksaisitteko palvelusta, jossa ulkopuolinen taho hoitaa kiytettyjen tuotteidenne myynnin?
Kylld
En

Kuinka suuren kuukausiveloituksen olisitte valmis maksamaan tavaroidenne myynnisti?
Summa: euroa/k

Oletko kiyttinyt mitddn yritystd padstiksesi eroon kiytetyistd tuotteista?
Kylld
En

Minki yrityksen palveluita olette kiyttineet?
Yritys 1:
Yritys 2:
Yritys 3:
Yritys 4:
Yritys 5:

Asteikolla 1-5 kuinka tyytyviinen olitte nimedmienne yritysten palveluun? (1=tyytymiton,
5=erittdin tyytyviinen)

Yritys 1:

Yritys 2:

Yritys 3:

Yritys 4:

Yritys 5:

Kuinka kehittdisit kdyttimiesi yritysten palvelua tai miti lisdisit palveluun?
Kehittdimiskohteet:

Kiitoksia yhteisty6std. Jokainen vastaus on meille erittdin tirkea.
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Liite 3. Kannatatko kierritystar

Kannatatko kierritystia? (n=29)

7%

™~

B Kylla

93 %
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Liite 4. Oletko kayttinyt mitddn yritystd padstidksesi eroon kiytetyistd tuotteista? (n=29)

72 %

Oletko kayttinyt mitddn yritystd pddstiksesi
eroon kiytetyisti tuotteista? (n=29)

Kyl

“En
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Liite 5. Mitd teet kiytetyille vaatteille ja tavaroille kun et endi tarvitse niitd? (n=29)

et endd tarvitse niitd? (n=29)

Heiti roskiin

Annan hyvintekeviisyyteen

En mitdan

Yritdn myyda

Mita teet kaytetyille vaatteille ja tavaroille kun

Jotain muuta F 1
0

-
Annan sukulaisille tai ystiville _ 11
0
1
2 4 6 8 10 12 14 16
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Liite 6. Tunnuslukujen laskentakaavat

Katetuottolaskenta (Alhola & Lauslahti 2000, 66)

/Myyntituotot \

- Muuttuvat kustannukset

Katetuotto
- Kiinteit kustannukset

Tulos

o /

Kriittinen piste (Alhola & Lauslahti 2000, 68)

Kiriittinen piste = 100 x Kiintedt kustannukset

Katetuotto

Omavaraisuus- ja velkaantumisaste (%) (Alhola & Lauslahti 2000, 152-153)

Omavaraisuusaste =  100x Omat varat

Taseen loppusumma

Velkaantumisaste = 100 x Velat

Quick ratio (Alhola & Lauslahti 2000, 149)

Quick ratio =  Rahoitusomaisuus

Lyhytaikaiset velat

Hyvi = 1, heikko = alle 0,5
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