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1 JOHDANTO

Sisustusala on edelleen kasvava vahittaismyynainvaikka kasvu on hidastunut
talla vuosituhannella. Sisustusalan vahittdismyykiteen perustaminen vaatii katta-

vaa tutustumista alan trendeihin, kilpailijoihirk&easiakaskuntaan.

Tarkoituksena tassa tyossa on jakaa hyotytietdbe hgitka suunnittelevat oman liik-
keen avaamista, tai yrittdjaksi ryhtymista. Tyontka halutaan antaa vinkkeja vahit-
taismyyntiliikkeen aloittamisesta, rahoituksen hanksesta, onnistumisen kokemuk-
sista seka siitd, kuinka tarke&a on tuntea alke, qol yritystd perustamassa. Opinnay-
tetyon kautta on helpompi ymmartaa pienyritysteasken vaihtumista, ja sita, kuinka

paljon oppimista se vaatii kdytannon tasolla.

Tyota ei ole rajattu erityisosiin, vaikka kasitet&sa likkeessa on kolme isoa, toisis-
taan erillistd osa-aluetta: sisustussuunnittelugatykivijalkaliike Jyvaskylassa ja
maanlaajuinen verkkokauppa. Tyon kautta halutaaediokonaisvaltainen kuva
yrittdjan arjesta, johon kuuluvat niin onnistumikeain haasteetkin. Ty6 kasittelee
kaytdnnonlaheisesti sisustusalan yrittajan tyossatgvia tyotehtavia, verkostoitu-
mista ja arkipaivaista liikkeen pydrittdmista.

Tutkimusosuudessa selvitetdan Sisustus Satiinitalkasiakkaiden suhtautumista kan-
ta-asiakasiltoihin. Tutkimustulosten perusteellatkaasiakasiltoja kehitetddn, jatkossa
asiakasnakokulmasta katsoen.



2 MENNEISYYS LUO TULEVAISUUDEN

Tiimiakatemiassa opiskellaan kaytannon kautta. Kihigt perustavat heti opiskelu-
jen alussa osuuskunnan, jonka kautta suoritetalamekoja puolen vuoden opinnot
erilaisten projektien kautta. Tama lisda opiskedgm halukkuutta selvittdéa omat mie-
lenkiintonsa, ja tiimin kannustus takaa turvallisgpimisympéariston, jossa voi ko-

keilla ensiaskeleensa yrittajana. (Oppiminen Tikatamialla 2010.)

Tulevat yrittgjat tapasivat toisensa vuonna 200&sp@an opiskelemaan Jyvaskylan
ammattikorkeakouluun, yrittdjyyden erikoisyksikk¢dnimiakatemiaan. Tuolloin
molempia kiinnosti kaupan ala, yrittajyytta he e¢igeet omakohtaisesti viela ajatel-
leet. Opinnot sujuivat tiiviisti muiden opiskeligieén kanssa erilaisia tapahtumia jarjes-
tellen ja eri alojen yrityksille markkinointisuuritglua tehden. Tiivis opiskeluympa-
rist6 mahdollisti uusien ihmisten ja heidan mieli@mkonkohteiden nopean tuntemi-
sen. Jo ensimmaisena syksyna, tulevat yrittajamasozat saman mielenkiinnon koh-
teen, sisustuksen. Viela tasséa vaiheessa sisustlsehemmankin harrastus, eika

tuolloin ajateltu siité tulevan tyduraa.

Tiimity6taito on eras tybelaman halutuimmista tastie. Yrittdjyydessa tadma on myos
keskeinen asia — yksin ei tarvitse yrittdd vaapdmlpaa on tehda toitéa yhdessa mui-
den samanhenkisten kanssa. Nykyaikaa ovat eri aikoraten valiset projektityot,
joten tiimitaidot ovat erittain kysyttyja lahes kesa tyopaikoissa. Tydnantajat arvos-
tavat ihmisia, jotka pystyvat toimimaan tiimiss&jkenevat johtamaan seka raken-

tamaan sellaisia. (Mita Tiimiakatemialla oppii? 201

Uudesta oppimismenetelmasté kiinnostuneina tulauadjat alkoivat suunnitella
sisustusmessuja Jyvaskylan Paviljonkiin marraskauge96. Ajatuksesta innostunee-
na he kerasivat ympaérilleen viiden hengen tyttokany joka olisi valmis toteutta-
maan messut. Tapaaminen Jyvaskylan messujen kemagan, mutta palaverin ede-
tessa huomattiin ajan rajallisuus, messumyyntilkppuisi jo kuukauden paasta. Tu-
levat yrittdjat sopivat messujen silloisen projp#tillikén kanssa, etta uuden, vaihtu-
van Rakentaminen ja Talotekniikka 2008 -projekiili#n kanssa aloitettaisiin alusta
jo hyvissa ajoin. Uusi tapaaminen jarjestettiinkiokuulle 2007 ja tulevien yrittgjien

idea sisustusalan tapahtumasta Jyvaskylassa alkaellen herata henkiin. Kiinnos-
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tava yhteinen aihepiiri tiimiytti kaksikon omaksisikokseen jo opiskelujen alkuvai-

heessa, vaikka opiskelut 14 hengen tiimiyrityksesdsét vasta alkutaipaleella.

Syksylla 2007 tulevat yrittajat aloittivat myyntig yhteistydssa Jyvaskylan Messujen
kanssa. Tuon syksyn aikana tulevat yrittgjat p&dsiustumaan sisustusalan yrityk-
siin, ketjuihin ja alan toimintatapoihin. Namé& hédkohtaiset tapaamiset sisustusliik-
keiden myymalapaallikdiden ja pienyrittdjien javai pohjaa tulevalle, ja kiinnostus
alaan kasvoi. Sisustusmaailma-kokonaisuus jarfestB®akentaminen ja Talotekniik-
ka 2008-meesujen yhteydessa maaliskuussa 2008,qbsay6s ohjelmaa sisus-

tusalan asiantuntijoilta.

Vaihtelu virkistaa

Pitkan messu-tyorupeaman jalkeen tulevista yr#té@juntui, etté he olisivat myynti ja
tapahtumanjarjestamistydsta "loman tarpeessa’.lldiea tilaisuus koittikin helmi-
kuussa 2008, kun kaksikko valittiin kahden muumiti jasenen kanssa lanseeraa-
maan uusia tyovalineita rautakauppoihin. Lanseekartue oli koko Suomen kattava
ja se kesti kolme kuukautta. Tulevista yrittajistdautui tehokas tyopari ja heidan
alueekseen tuli oli Pori-Seingjoki-Kaavi.

Kiertuetydohon lahdettiin sunnuntai-iltana ja pailatperjantaina kotiin. Kolmen kuu-
kauden aikana majoituttiin samassa kahden hengetlihooneessa, ja ajettiin satoja
kilometreja yhdessa. Koska tiivis tyonteko oli astanut jo messujen aikana, kiertue-
elama vain vahvisti kokemusta siitd, etta paritygig&ly onnistui saumattomasti yh-
teen. Pitkien ajomatkojen aikana tulevat yritt@jbivat keskustella omista tydela-
man haaveista ja mielenkiinnon kohteistaan enemmérmuomasivat, etta molemmat
halusivat tehda toitéa sisustusalan parissa. Heiydatetta kun viimeinen opiskelu-
vuosi Tiimiakatemialla alkoi seuravana syksynakéskittaisivat kaikki voimavaran-

sa oman unelmansa toteuttamiseen.

3 UNELMA SAA KONKREETTISEN MUODON

Sisustusala on jatkuvasti kasvava kaupan ala, gdi&kvu on hieman hidastunut vii-

me vuosina (Tammi, 2007). Myds tulevat yrittdjavat kiinnittdneet tahan huomiota
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markkinointialaa opiskellessaan. Suurimpana syymbgtaa sisustusalan téihin tuli

kuitenkin omasta kiinnostuksesta alaan.

Syksy 2008 alkoi sopivasti osuuskunnan tuotteidgmgjveluiden kehittamistehtaval-
l&. Tulevat yrittajat ottivat sisustussuunnittellyeduiden kehittdmisen omaksi tehta-
vakseen. Parin illan tyoskentelyn jalkeen, tulewltittajilla oli jo omat nettisivut pys-
tyssa. Nettisivujen pohjalta oli helpompi ottaarsewa askel; graafinen ilme ja nimi.
Nimi keksittiin laheisten avustuksella ja unelmasalanut oman nimen, Sisustus Sa-
tiini. Sisustus Satiini rekisteroitiin aputoiminitked osuuskunnan nimen alle tulevai-
suutta varten. Graafinen ilme Sisustus Satiinglgtisn saman tien yhteisten tuttujen
kautta.

Tulevat yrittgjat halusivat edelleen tehda yhtdigiyJyvaskylan Messujen kanssa,
mutta talla kertaa he paattivat vetaytyvansa mpyaelta pois ja tarjosivat somistus-
palveluitaan messuille. Messujen kanssa sovithiteigtyosta ja oma osasto Rakenta-

minen ja Talotekniikka 2009 -messuille hankittiin.

Koska messuille meneminen ilman konkreettista ttalteoimaa oli mahdoton ajatus,
seuraavana maaranpaana tehokkaalla kaksikoll@ikekaupan perustaminen. Ko-
ko syksy 2008 kaytettiin tuotemerkkien ja maahajncetsimiseen. Suurimpien
kaupunkien liikkeiden lapikdyminen, myymalaympdiisin tutustuminen ja tuoteva-
likoiman laajeneminen vahvisti halua toimia alantéssa. Valitettavasti mieluisin
Riviéra Maison -tuotemerkki oli sellainen, jotaverkkokaupassa saanut myyda.
Merkki vaatisi oman fyysisen liikkeen, ja se olkk#&olla suunnitelmissa vasta kesal-

le 2010, kunnes molemmat olisivat valmistuneet Takatemialta.

Verkkokauppa ja messut

Verkkokauppa avattiin tammikuussa 2009 ja ensimetdigessut olivat Keski-
Suomen H&aa- ja juhlamessut helmikuun lopussa,ttbeteperaan Rakentaminen ja
Talotekniikka 2009 -messut maaliskuun alussa. 8isuSatiinin kaksikon yllatyksek-
si molemmilta messuilta saatu positiivinen palaiiéti, useat messuilla tavatut ih-
miset kyselivat jo likkeemme sijaintia. Kaksikostantui, ettd nyt olisi saatava oma,

oppilaitoksesta erillinen tila, suunnittelutoimigéoverkkokaupan noutopaikka, saman
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tien. Tulevat yrittjat ottivat yhteytta kiinteist@littajiin ja kavivat katsomassa muu-

tamia toimistotiloja.

Maaliskuun lopussa kiinteistovalittaja soitti perjai-iltana, etta nyt oli vapautumassa
kolmen kuukauden péaasta sellainen tulevien yratéjoiveiden mukainen liiketila.
Ehtona oli, etta he allekirjoittaisivat vuokrasopiksen jo seuraavana maanantaita.
Tassa vaiheessa kaksikosta tuntui, etta nyt setdkva; nyt tai ei koskaan. Niinpa
tulevat yrittajat kirjoittivat 127 nelion vuokrasiopuksen omilla nimillaan, ilman mi-
taan tietoa liikkeen rahoituksesta, tuotemerkeaténuista yrityksen perustamisen
littyvista asioista. Oli kolme kuukautta aikaastba nama kaikki, ja se riitti tehok-

kaalle kaksikolle.

4 SISUSTUS SATIINI THMIYRITYKSEKSI

Erilaisista tiimeista puhutaan paljon niin tyopalkg urheiluseuroissa kuin muissakin
harrastuspiireissa. Mutta misté tiimi muodostumjt hyotya tiimitydskentelysté on
erityisesti tydyhteisdéssa? Tiimi voidaan maarité#okoisiksi joukoksi ihmisia, jotka
toimivat yhdesséa. Yhdessa toimiminen vaatii yhteigeoitteet, joiden saavuttamisek-
si kaikki tiimin jAsenet ovat valmiita tekemaan t§/0Y hteisten tavoitteiden lisaksi
tiimilta vaaditaan riittdvat valmiudet tehtavienitaoiseksi seka erilaisia taitoja tiimin
yllapitamiseksi. (Helin 2006, 213.)

Heti alusta asti oli selvaa, etta Sisustus Satartigisi kahden nuoren naisen tasapuo-
linen tiimiyritys. Yrittdjien henkilokohtaiset omaisuudet ja luonteenpiirteet tayden-
sivat toisiaan. Tama oli huomattu jo aikaisempiesjgktien ja tdiden ohessa. Tii-
miyritys mahdollisti erilaisten toimintojen yllagitmisen (verkkokauppa, sisustus-
suunnittelupalvelut ja liikkeen), silla yksityisgtdjana aika olisi ollut rajallisempi néi-

den kolmen osa-alueen hoitamiseen.

Tiimiyrityksen hyoddyiksi yrittajat nakivat myos altteen annon, taloudellisen vas-
tuun jakamisen seké keskusteluyhteyden. Sisustiiai6&aksikosta oli jo opiskelu-
jen aikana kasvanut tehokas ja toimiva tiimi. Targhokkuuden mahdollisti se, etta
molemmat naiset olivat maaratietoisia, heilla dligmen haave ja he olivat kokeneet
yhdessa haasteita, niin yhdessa tehdyissa praggshkt&uin suhteessa muuhun opiske-
luajan tiimiyrityksen jaseniin. Helin (2006, 216&Ioteaakin, ettd tiimiytyminen
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vaatii yhteisia haasteita, rakentavaa palautesia]istuvaa kehittymista, erilaisuuden
hyodyntamista ja itsearviointikykya. Naita kaikkieniytymisen taitoja tulevat yritta-
jat saivat kasvattaa opiskeluymparistossa. Opigkelaikana molemmat yrittajat op-
pivat antamaan ja saamaan palautetta seka loiteisgh pelisdannot tydskentelylleen,

jolloin yhteisen yrityksen aloittaminen tiimiytynga vuoksi oli helppo ratkaisu.

Jokaisessa tiimissa on erilaisia rooleja. Kehittdjdhalukas muuttamaan asioita, joka
ilmenee kriittisyytena ja uusina ideoina. Han halkako ajan muuttaa ja parantaa
asioita. Organisoijat haluavat muuttaa kehittagat heti kaytantoon viedyksi suun-
nitelmiksi. Toteuttaja taas keskittyy tahan hetkgehan arvostaa tehokkuutta ja ai-
kaansaannoksia. Nama kolme roolia luovat perugifykgen kehittymiselle (Helin
2006, 225.) Se, etta pystyy itse toimimaan tiimigg@i toimii hyvin ja pystyy kehit-
tymaan, vaatii jokaisen tiimin jasenen omien luenirteiden, roolien tunnistamista
tyoelamassa ja halua kehittda niitd (Prashnig 2083). Roolit Sisustus Satiinin tii-
missé ovat helposti luokiteltavia. Toinen on kehétja toinen toteuttaja, molemmissa
on organisoijan piireteita. Tiimi siis toimii tehkdasti, hyddyntaen molempien vah-

vuuksia.

Tulevat yrittajat poikkeavat luonteeltaan ja persaltaan aika paljon toisistaan, joka
mahdollistaa molempien hyvien ominaisuuksien kayiidmtyoskentelyn ja tulevan
yrityksen hyvéksi. Toinen on visuaalisesti lahjadkgpi ja innovoivampi, kun toinen
taas kaytannon toteuttaja. Kumpikin yrittgjistatomrmeenpanijoita, joten turhia ei

mietita, vaan asiat toteutetaan saman tien.

Arvot edustavat yrityksen etiikkaa, eli sitd mik& akein ja mika vaarin. Yrityksessa
toimimisen pitaisi olla linjassa tyontekijan arvapan kanssa. Jos tyontekijdiden arvot
ovat kesken&an erilaiset tai ne eivat ole samaalarganisaation kanssa, tyon teke-

minen alkaa tuntua raskaalta ja turhauttavaltaufigamen 2002, 21.)

Arvot, joilla tydn tekeminen toteutetaan ja miteéihen suhtaudutaan, ovat molemmil-
la yrittajilla samanlaiset, ty6t tehdaan kunnotippuun asti asiakkaan toiveita kuun-
nellen. Tama nakyy muun muassa siing, etta vinmgdnnetaan ja ne pyritdén kor-
jaamaan parhaalla mahdollisella tavalla. Se, etfémmat hoitavat tydnsa kunnolla,
kantavat vastuuta seké ovat sitoutuneita tydhohgipaljon, sitd kuitenkaan erikseen

tarkistamatta, lisda luottamusta tiimin sisalla.



5 RIVIERA MAISON

Tulevaisuuden tavoitteena ja missiona hollantilEsRiviéra Maisonille on olla maa-
ilmanlaajuisesti halutuin ja arvostetuin sisustasalritys. Tama alkaa kayda vahitel-
len toteen, silla kukkakauppana Amsterdamista afkgntys on levinnyt nykyaan yli

viiteen kymmeneen maahan, pohjoismaista Austrakaaka. Riviéra Maison bran-
dista on tarkkaan harkiten tehty kokemuksellinestémerkki. Merkki ei ole vain osia
sisustusesineista tai huonekaluista, vaan se omelgyli, jossa elaman viihtyvyys ja
nautinnollisuus ovat paaasia. Tuotteiden laadukkiiikkeen tunnelma ja asiakaspal-

velu tekevat suuren osan tasté tunnelmasta. (Teamz008, 2.)

Kummallakin yrittajalle oli heti selvaa, mika tuaterkki tulisi olemaan liikkeen paa-
tuotemerkking, hollantilainen Riviéra Maison. Rigé/aison on nouseva sisustusalan
tuotemerkki, jolla on laaja valikoima aina huoneksta, valaisimiin, mattoihin ja
sisustusesineisiin. Yrittajakaksikko oli ollut joatta aikaisemmin yhteydessa White
On White -sisustusliikkeen omistajaan Margot Varedieen, joka han toimii merkin
edustajana Suomessa. Heti, kun vuokrasopimuslekigbitettu, tulevat yrittajat otti-
vat yhteyttd uudelleen edustajaan. Margot lupdswaden Riviéra Maisonin myyntiin,
kun taytettaisiin merkin vaatimat ehdot. Naita ghtivat muun muassa liiketilan
sijainti suhteessa muihin jalleenmyyjiin, liiketil&oko ja vuosittaiset tuotteiden os-
tomaarat. Margot kertoi, kuinka kaytanndssa edsitdseuraavina viikkoina, muun
muassa, etta tilaukset tehtaisiin aina kaksi kartealessa merkin myyntinayttelys-
saan Amsterdamissa. Seuraavalle viikolle vardtimoliput Amsterdamiin, jossa

tehtaisiin ensimmainen tilaus Riviéra Maisonilta&deuulla avattavaa liiketta varten.

Riviéra Maison (RM) on sisustusbréndi, jonka tunimegkkeja ovat vaaleat kalusteet,
romanttinen mutta moderni sisustustyyli, tekstitétyptteet niin huonekaluissa kuin
sisustusesineissakin. Tuotemerkkind RM on valloitt&curoopan hetkessa ja keréan-
nyt faneja ympari maailman. Tulevilla yrittgjilldi tdmé& hyvin tiedossa ja he olivat

innoissaan lahddssé ensimmaiselle sisdanostonssgkall

Riviéra Maisonin liikkeet ja jalleenmyyjat

Riviéra Maisonilla on Amsterdamissa konseptiliikd/l Consept Stord.assa myy-
malassa paljastetaan ensimmaisena kaksi kertazss@daihtuvat mallistot vip-
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ihmisten keskuudessa. Consept Store -myymalallayis oma rajoitettu mallisto,
jonka tuotteita ei voi muualta saada. Myymalassasakkaille tarkoitettu oma kahvi-
la, josta asiakkaat saavat ilmaiseksi cappucinpéejatd valipalaa. Myymalan oma
auto kuljettaa ostokset lahialueille suoraan asiakkkotiin. Konseptiliikkeen lisaksi
Hollannissa on myos paikallisia liikkeitd, jotka ywat RM-tuotteita kautta maan.
(Brand Identity 2008, 3.)

Ulkomaisille Riviéra Maison-jalleenmyyjille on st saannot. Jalleenmyyjille on
erilaisia tasoja; Premium Dealer, 100% Riviéra MajsSelected Dealer ja Accesso-
ries Dealer tasot. Saavuttaakseen Premium Deaéesam on oltava yli tuhannen neli-
on liiketila, josta 200 neliotd RM -tuotteita. Usenaahantuojalla ja merkin edustajal-
la on ainoastaan Premium taso. 100% Riviéra Maismo vaatii nimensa mukaan
kaikkien tuotteiden olevan RM-tuotteita, talldinkieliominimimaarana on oltava
vahintaan 150 neliota. Seka Premium ja 100% Riviéasson -jalleenmyyjilla on
oikeus tutustua ja tehda tilaukset ensimmaisinétautiotevalikoimista, ja tilata heil-
& on myds mahdollisuus tilata joitakin tuotteitensterdamin konseptiliikkeethe

Limited Editon Collectionrajoitetusta mallistosta. (Mts. 2008, 3.)

Selected Dealer asema takaa myynnin yksinoikeu@édl@metrin sateella. Nelio-
maaraltaan liikkeen pitdé olla kokonaisuudessa@mnehiotd, josta vahintaan 50 ne-
liota Riviera Maison-tuotteille tarkoitettua aluetSelected Dealer-myymalat saavat
Hollannin suunnalta vinkkeja liikkeen sisustamisesité he haluavat taata asiakkaal-
le RM-tuotteiden helposti I6ydettavyyden. (Mts. 808.)

Accessories Dealer myy lahinna sisustusesineka, télla tasolla ole vaatimuksia
liikkeen koon mukaan. Huonona puolena talla tasmiise, etté jos joku haluaa perus-
taa Selected Dealer liikkeen samaan kaupunkiinegsaries Dealer joutuu vaisty-
maan. (Mts. 2008, 3). Tuleville yrittdjille oli hetelvaa, ettad he halusivat Selected
Dealer -aseman, joka takaisin yksinmyyntioikeudgriigkylan alueella. TAméan ase-

man vuoksi liiketilakin valittiin sopivan suuruissk

Amsterdamiin tullessa tulevat yrittajat paasivatstumaan 1000 nelibn suuruiseen
myyntinayttelyyn, jossa tehtiin ensimmaiset tilaetkiilevaa myymalaa varten. Mie-
lenkiintoista oli myos hollantilaisten kanssa k&yitliikeneuvottelut, silla tulevat

yrittdjat halusivat muitakin tuotemerkkeja Rividviisonin rinnalle. Onneksi neuvot-
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telut onnistuivat hyvin; tilauksien aikatauluistagstiin yhteisymmarrykseen ja en-
simmainen tilaus lahti etenemé&an. Tulevat yrittk@kivat, etta oli erityisen tarkeda
paasta paikan paalle neuvottelemaan asioista, ré#ketaotteet luonnossa ja tapaa-

maan merkin edustajat seka kontaktihenkil6t jo akiimetreilla.

6 RAHOITUS JA REMONTTI

Ennen Riviéra Maisonin tuotetilausmatkaa, lainatasli hoidettu siihen asti, etta
yrittdjat saisivat henkilékohtaista lainaa sen aerretta saisivat liikkeen avatuksi.
Ensimmaisena vaihtoehtona oli kuitenkin saadagelka puolelta rahoitusta, valtion
takaamaa naisyrittajalainaa ja uusille yrittajibgonnettavaa starttirahaa ensimmaisi-

en kuukausien tueksi.

Rahoitusneuvotteluja kaytiin lahes kahden kuukawgjen, liiketoimintasuunnitelma
kilpailija-analyyseineen tehtiin neuvottelujen tagknutta rahoitusta eika tukea ulko-
puolelta saatu. Syyna esimerkiksi starttirahan sselsi oli muun muassa alan kilpai-
lukyky, riskialttius ja liikkkeen sijainti. Naisytiéijalainaa ei mydnnetad, ennen kuin on
toiminut kaksi vuotta yrittajana, joka selvisi Véifille vasta jalkikateen. Naisyrittgja-
laina kun on tarkoitettu niille, jotka ovat nayt&at jo vakauttaneensa asemansa ja

haluavat esimerkiksi laajentaa toimintaansa.

Vastaiskuista huolimatta yrittdjakaksikko oli varne#té liikeidea toimisi Jyvaskylassa
ja rahoitus jarjestyisi. Molempien lahisukulaisgkdsivat omilla kiinteistdillaan yritta-
jien lainan, koska uskoivat myds liikkeen kannatizteen. Laina otettiin henkilokoh-

taisena lainana yrityksen perustamista varten.akiisvaiheessa yrittajien laheisten

Toukokuussa 2009 Sisustus Satiini erosi osuuskual@suudesta ja siita tuli osake-
yhti6. OsakeyhtiG-muotoon yrittajat paatyivat mudeokeneiden yrittdjien neuvojen
ja sen lainopillisen helppouden vuoksi, esimerkikaihdollisissa talousvaikeus- tai

riitatilanteissa. Osakeyhti6 aloitti toimintansaaliisesti toukokuun lopussa.

Liiketilan avaimet yrittajat saivat kateen ensimnei kesékuuta 2009. Jo tuolloin oli

paatetty, etta likkeen avajaiset pidettaisiin jumaksen jalkeen, 27. kesédkuuta 2009.
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Remontointi alkoi toinen kesakuuta tapettien iaotisella, korjaus- ja purkutoilla
ystavien ja perheenjasenten avustuksella. Liiketliekolmessa viikossa uuden ulko-
naon, valaistuksen ja tunnelman seka ulko- etéipalelta.

7 ELAMYKSELLINEN MYYMALAYMPARISTO

Asiakkaille tarjotaan monenlaisia vaihtoehtoja,ioseat ostavat tunteen perusteella.
Tama tarkoittaa sita, ettéd asiakas ei mieti etatainka tuotteen han ostaa ja mista
paikasta, vaan tilanteen tulleen tekee ostopaandkissl hetkessa. Miten asiakkaan
ostomahdollisuuksiin pystytddn vaikuttamaan nitt§ be ostaisivat tuotteensa juuri
sinun lilkkeestéasi? Vastaus on elamyksellinen myggraparistd, joka houkuttelee
asiakasta eri aistien avulla viihtymaan liikkeeggiempéaéan. (Why Visual Merchan-
dising? 2008, 4.)

Elamyksellisen myymaldymparistd rakentuu monestekijasta: ympariston siistey-
destq, tuotteiden esillepanosta, rennosta musiikistvasta asiakaspalvelusta, myy-
malékalusteiden sijoittelusta, tunnelmallisestaigiiliksesta ja helposti havaittavista
tiedotuksista, esimerkiksi kampanjatarjousten sei@&nakyvyydesta liikkeessa. Tar-
kemmin ajateltuna, viihtyvyys liikkkeessa kasvaakittamalla huomio pieniin yksi-
tyiskohtiin. (Mts. 2008, 7.)

Tuotteiden paikkojen sdéannollisella vaihtamisefimlkkaan mielenkiinto pysyy vylla,
koska han kokee valikoiman uusiutuvan koko ajamaldsan huomio kiinnittyy sil-
mankorkeudelle, noin metrista puoleentoista metkium tuotteita vaihdetaan sdannol-
lisesti, hdn huomaa joka kaynnillaén "uusia” tuitdtevaikka ne olisivat olleetkin
likkeessa jo kauemmin. Yla- ja alahyllyjen tuottegyyvat huomattavasti hitaammin,
kuin silmén korkeudelle sijoitetut tuotteet, jot@hksikin paikkoja kannattaa vaihtaa
ettd eri tuotteiden myyntikierto olisi suhteellissama. Sopiva tuotesijoittelupaikkojen
vaihtaminen on kaksi kertaa kuukaudessa, vahirkééan kuukaudessa, ettéa saan-

nollisesti vierailevan asiakkaan mielenkiinto pys¥a jatkossakin. (Mts 2008, 8-12.)

Liikkeen siistind pitaminen, houkuttelee asiakka#tkimaan tuotteita tarkemmin.

Tama keino on yksi tarkeimmistd myymalaympaéristintyvyyden lisddmisessa,
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joka tulisi suorittaa vahintaan kaksi kertaa vikasRikkoutuneet ja vioittuneet tuot-
teet on poistettava valittomasti myymalasta, kaskantaa kehnon kuvan liikkeesta ja
vahentad huomattavasti asiakkaan kiinnostustaetgtt. Vahintaan kerran paivassa
kannattaa kiertdd myymala lapi ja katsoa, ettakkailotteet ovat paikoillaan. (Mts
2008, 7.)

Elamyksellisen ja kodinomaisen tunnelman luontamkattaa kayttad musiikkia ja
tunnelmavalaistusta. Tama tapahtuu helposti ins@iromusiikin avulla, joka jaa
taustamusiikiksi. Tutkimukset ovat osoittaneeti efiakas viihtyy liikkeessa kauem-
min, jos siella soitetaan musiikkia. Elamykselliggywoi lisdtd hyvan perusvalaistuk-
sen lisaksi sisustusvalaisinten kaytolla, jotkampehtavat ja tehostavat lilkkkeen spot-
tivalaistusta. Kodinomaisen tunnelman saa sytytli@nkginttiloita eri puolille liikketta.
Hyva perusvalaistus vaatii sen, etta jokainen pifg seka kulkuvayla on hyvin

valaistu. Tunnelmallinen valaistus lisaa taas migyr{iMts 2008, 8-9.)

Kampanjoiden ja tuotteiden hintojen selkea esilhepaauhdittaa myyntid. Se, etta
jokainen tuote on hinnoiteltu, seka tuotteessaadla\hintalapulla, etta hintalistassa,
helpottaa myyjan ettéa asiakkaan tyota. Asiakasenékd, minka hintainen tuote on.
Hintojen ollessa selkeasti nakyvilla, asiakkaatariitse tehda ylimaarista tyota sel-
vittddkseen hinnan, joka taas ndkyy myynnissahiwst puuttuvat, moni asiakas
l&htee pois sita koskaan kysymattd. Suurikokoidisstieissa, esimerkiksi huoneka-
luissa, hintojen kanssa kannattaa laittaa mitataanlsamaan paperiin. Kaikki hinnat
kannattaa laittaa paikalle, josta ne huomataangtart) pienissa tuotteissa paallim-
maiseen tuotteeseen ja huonekaluissa esimerkiélenisian kohtaan. (Mts 2008, 25-
26.)

Liiketila elamykselliseksi sisustuskaupaksi

Yrittgjille oli heti alusta alkaen selvaa, ettdheuavat luoda elamyksellisen myyma-
laymparistdn, jossa eri aistitoiminnot otetaan higamn. Yrittgjat rakensivat myyma-
lan elamyksellisyyttd musiikilla, tuotteiden esgénolla, kokonaisvaltaisilla sisustus-
ratkaisuilla, kodinomaisella tunnelmalla ja panostia laadukkaaseen, yksildlliseen
asiakaspalveluun. Eri tuotemerkkien valikoiman saka#aisuuden sailyttdminen
sekd myymalakalusteiden ja kassapisteen sijoiti@kuttavat tunnelman luomiseen,
esimerkiksi tilava sisaantulo ja hyvin valaistu $asalue lisaavat asiakkaiden viihty-
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vyytta. Yrittdjat muun muassa kiinnittivat eritygshuomiota siihen, etté lasten rattai-
den kanssa tulevat asiakkaat padsevat likkumddedssa vaivatta, ilman pelkoa
etta pudottaisi jotakin.

Edwardsin & Shackleyn (1992) tekema tutkimus BdoGhemist -kaupan nayteik-
kunoista osoittaa, etta vain 15-25 prosenttia kesg@p&ayneista ei kiinnittanyt huo-
miota nayteikkunoihin. Taman takia nayteikkunamar&kntiin kannattaisi panostaa
heti liikkeen avaamisesta lahtien. Nayteikkunat kuat myymaléan kasvot ulospain,
merkittava osa markkinointiviestintda. Zaghin tatkksen mukaan (2003) ohikulkija
kayttda seitseman sekuntia nayteikkunan tutkimis&@man vuoksi nayteikkunan tu-
lee olla selked ja valittdd kaupan tyylid. Hyvatedkkuna tiedottaa, tarjoaa ratkaisuja,
kertoo uutuustuotteista, auttaa ideoimaan, muaduynnyttad uusia tarpeita ja hou-

kuttelee kutsumaan sisaan. (Markkanen 2008, 102).

Nayteikkunamarkkinointiin panostettiin heti alustaen, jo remontin aikana. Re-
monttivaiheen ajaksi kolmeen isoon nayteikkunagratéin isot Riviéra Maisonin
tuote- ja tunnelmakuvat kertomaan tulevasta liikkéeKuvat peittivat nakoyhteyden
likkeeseen, joka toi mystista vaikutelmaa siitdanuutta olisi tulossa. Kuvien perus-
teella asiakas sai kuitenkin mielikuvan siita, aiien liike pian avattaisiin.

Ennen liikkeen avaamista paatettiin, etta nayteikkden tuotteita vaihdetaan vahin-
tdan kahden viikon valein, asiakkaan mielenkiineaityttamiseksi. Nayteikkunoihin
luotiin houkuttelevia kokonaisuuksia, ei ainoastp@mia esineitd sinne tanne sijoitel-
tuna. Jotta liikkeen sama tunnelma valittyisi mytisspain, nelionmuotoiset nayteik-
kunat teipattiin holvikaaren muotoisiksi ja julkisi verhoiltiin logon varisella vinyyli-
lakanalla, jossa oli Sisustus Satiinin nimi ja loly@in elamyksellisyys saatiin naky-

maan myos ulospain.

Sisustus Satiinin viralliset avajaiset pidettiin Résakuuta 2009. Paivaa aikaisemmin
pidettiin kutsuvierasilta, johon osallistui noin f@nkil6a, lahinna ystavia, lahiomaisia
ja yhteistydkumppaneita. Yrittajien unelma sisualas liikkkeesta oli vihdoin saanut

konkreettisen muodon.
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8 TUOTEVALIKOIMA JA PALVELUT

Yrittajat valitsivat liikkeeseen tulevat tuotemeriiylisuunnan, erilaistumisen ja laa-
dukkuuden mukaan. Yksi tarkeda tekija tuotteidemwvessa oli se, etta sita ei myy
kukaan muu Jyvaskylassa. Riviéra Maison -tuotemeyksinmyyntioikeus Jyvasky-
lan alueella oli yrittgjille lottovoitto. Se, et&ha yksinmyyntioikeuden, pitda olla va-
hintdan 50 000 euron edesta ostoja vuodessa. Tisaksi on oltava vahintaan 50
neliotéa tilaa merkin tuotteille. Vaikka vaatimuksditvat kovat, yrittdjat uskoivat, etta
ne tayttyisivat. Tavoitteiden tayttyminen vaatisitenkin sen, ettda RM -tuotteiden
saanti Jyvaskylasta saataisiin merkin fanien setgieen. RM -brandi nosti heti Sisus-
tus Satiinin tuotteet tasokkaammalle ja laadukkaahenasteikolle muihin sisustus-
liikkeisiin ndhden. Kesan aikana yrittajat laajeasituotevalikoimaa myds tilauskan-
kaisiin ja -tapetteihin.

Sisustussuunnittelupuolella pdapaino siirtyi hikkéen avaamisen myota koteihin,
yritys- ja julkisen tilojen jaddesséa pienemmallaltes Ensimmaiset liikkeen kautta
tulleet sisustussuunnitteluprojektit aloitettiintjeindkuun alussa, viikko avajaisten
jalkeen. Tybnjako sisustussuunnittelupuolella jakaianiin, etté toinen yrittdjista teki
sisustussuunnittelua ja toinen hoiti talouteen sekéikokauppaan liittyvat tyot. Yrit-
tajat tekivat yhdessa paatokset tuotevalikoimanatg@amisesta, uusien tuotemerkkien
valitsemisesta ja tuotteiden tilaamisesta. Nainemohilla sailyi kosketuspinta tuote-

valikoimaan ja sita kautta myos asiakaskuntaan.

Verkkokauppamyynti alkoi vilkastua huomattavassé&e 2009 lopulla, kun sisustus-
tarrat nousivat suurimmaksi tuoteryhmaksi. Tilaakakoi tulla paivittéain, noin nelja
tilausta viikossa. Ennen liikkeen perustamistaroii ollut puolet vAhemman. Syksyn
aikana toiseksi suureksi verkkokauppatuotteekssivati jouluverhot, joita myytiin
seka liikkeessa ettd verkossa suuria maaria. Kvaalo verkkokauppamyynti kas-

VoI jo siihen pisteeseen, etta se toi jo lahes koineksen kokonaisliikevaihdosta.
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9 KAYTANNON KAUTTA ERI SESONGEISTA OPITTUA

Kesakausi

Koska avajaiset olivat olleet edellisena paivamiétdyat paatyivat siihen, etta vain
toinen omistajista lahtisi tilausmatkalle tekem@@rukauden ostot. Toinen tilaus-
matka osoittautui yrittajien mielesta vaikeaksiska liikkeen kuukausimyynnista ei
tassa vaiheessa ollut viela minkaanlaista kuvaagioin oli arvioitava tulevan joulu-
kauden myynti. Matkan aikana tilausten tekoa viiytéismyos se, etta mukana oli
muita jalleenmyyjia ja paivat venyivat sen takitksi. Tilaukset saatiin kuitenkin
tehtya, vaikka tilausvahvistuksen saaminen kestidk@iun puoleen véaliin saakka.

Mokkikaudella Jyvaskylan kaupungin asukkaat olp@issa kaupungista, mutta mat-
kailijat kiersivat eri alojen liikkeitd koko keséan, erityisesti heindkuussa. Yrittajien
mielesta sisustusalan yrittdjien kannattaisi teffaaistyota eri hotelli- ja ravintolaket-
jujen kanssa, silla kesalla turistit viettavat loaikaansa sielld. Lentolehtisia ja lapsil-
le annettavien ilmapallojen jakaminen osoittaugudksi markkinointikeinoksi. Len-
tolehtisia kannatti vieda myos infopisteiseen jéeheihin turisteja varten. Yrittgjien
pettymykseksi Jyvaskylassa jarjestettavat MM railét tuoneet sisustusalan asiak-
kaita kaupunkiin, joten ylimaaraista tyévoimaaadlien takia kannattanut palkata.
Koulujen alkaminen elokuussa vaikutti sisustusgiglystoimintaan. Yrittajat huoma-
sivat, etta tuolloin panostettiin paljon lapsiinharrastuksiin liittyviin tuotteisiin, jol-

loin kodin sisustaminen jai vahemmalle.

Yrittajat panivat merkille, ettd kesaviikonloppuiitemiset halusivat olla viela mokeil-
14, joten kesalauantait olivat hiljaisimpia myyréipid. Taman vuoksi yrittajat paatti-
vat pitaa kesasunnuntaisin liikkeen ovet suljetiultesalla vilkkkaimmat myyntipaivéat
olivat maanantaista keskiviikkoon, kun taas sylksjdltalvella parhaimmat myynti-
paivat ajoittuivat loppuviikkoon. Yrittajat yllatiyat myos siita, etta elokuussa asiak-
kaat alkoivat jo kyselld lyhtyja ja kransseja, \akulkona oli viela helle. Samoin Ri-
viéra Maisonin Mountain & Ski -talvitekstiilit 1atvat heti liikkeelle, vaikka teema oli

hyvinkin talvinen.

Yrittajien mielesta elo-syyskuun alku oli kokonaisiessaan melko rauhallista, silla
kesasesonki oli loppumassa ja uuden kauden tucstepuivat likkeeseen vasta syys-
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kuun loppupuolella. Jalkikateen yrittajat voisitadleta, etta loppukesan hiljaisiin
kuukausiin olisi kannattanut varautua, silla nd&néakausina maksetaan tulevan jou-

lukauden suuret ostot.

Syyskausi

Syyskauden alkaessa yrittdjat huomasivat jo hietivaiheessa, etta tiettyja tuotteita
olisi kannattanut uskaltaa tilata jo kerralla sumungat maarat. Syyskuun alussa monet
joulukauden tuotteet olivat jo loppuunmyyty, eikdéenda saatu tilattua lisaa. Yritta-
jat huomasivat myds sen, ettéa Riviera Maisoninjkatiden tilauksiin olisi pitanyt
ottaa heti kerralla lainaa enemman, jotta kaikkiden tuotteet olisi saatu tarpeeksi
ajoissa levitykseen. Yrittajat joutuivat kayttamasuvottelutaitojaan, kun kaikkien
maahantuojien joulusesonkituotteet alkoivat sagfiz aikaa. Valitettavasti yrittajat
eivat pystyneet sopimaan Hollannin yhteyshenkiléndsa RM -tuotteiden toimi-
tusajoista. Yrittjat joutuivat tyytymaan paatokseettd RM -tuotteet oli otettava sil-
loin, kun ne tulivat heille varastoon. Liséksi KeailRM -tavarakuormat oli maksettava
kaksi viikkoa etukateen, joka kiristi taloudelligti@nnetta. Naiden vuoksi yrittajat
joutuivat myontamaan, etta olivat ottaneet liiah&é joustovaraa ensimmaisté lainaa
ottaessaan ja joutuivat nyt nostamaan pankistailsia joulun ostoja ja pelivaraa

tulevaisuutta varten.

Toinen yrittdjista joutui neljan viikon sairaslorteatydperéisen rasitusvamman vuoksi
lokakuun aikana, joka viivastytti keséalla aloitgttu sisustussuunnittelutdiden loppuun
vientid. Seuraavalle joulukaudelle yrittajat padttiluoda selkeat rajat sisustussuun-
nittelupuolen tdille, koska lokakuun puolesta ualimmikuun alkuun sisustussuun-
nittelutoille ei jaa aikaa lilkkkeen sesongin takiaoksi ajaksi on palkattava lisétyo-
voimaa sisustussuunnittelupuolelle, jos toita @tetauolle ajanjaksolle.

Syyskaudella yrittajat tekivat sen virheen, ettgiwat ennakkoon mainossarjoista pai-
kallislehtiin ja muihin medioihin. Vahitellen syksyaikana he huomasivat, mitk&
markkinointikeinot tehosivat parhaiten, mutta tassdéeessa ennalta sovittuja mai-
nospaikkoja ei pystytty endd perumaan. Loppusyksyittajat alkoivat mainostaa
sisustusalan lehdisséa, paikallislehtien lisak$ajmdettiinkin paljon tehokkaammaksi

ja halvemmaksi keinoksi.



17

Joulukausi

Yrittajat huomasivat joulukauden myynnin alkaneeifokakuussa, kun oman ennus-
tuksen mukaan se olisi alkanut vasta marraskudasieossa lokakuun loppuun men-
nessa olisi hyva saada kaikki joulutuotteet jokkikseen. Seka yrittajien ettd asiakkai-
den mielesta marraskuun loppupuolella pidetty kastakasilta oli onnistunut. Kanta-
asiakkaaksi kirjautuneet henkil6t paasivat tutustamensimmaisten joukossa uu-
tuuksiin ja virittdytymaan joulun tunnelmaan. Madjaulukuun vaihteessa Sisustus
Satiinilla oli oma osasto Paviljongilla jarjestefiti& joulumarkkinoilla, jotka onnis-
tuivat yrittajien mukaan todella hyvin. Markkindtvat kavijdille ilmainen tapahtuma,
joten asiakasméaara oli todella suuri. Markkinoigidkeen Sisustus Satiini tuli suuren

yleison tietoisuuteen, joka vauhditti joulukaudeyymtia.

Itsendisyyspéaivan jalkeen molemmat yrittgjat 1&atikolmannelle tilausmatkalle
Amsterdamiin. Kesakauden tilaukset tehtiin yhdeasgéaan harkiten. Tilausmatkan
hyva puoli oli se, ettd matkalla sai vaihtaa kuukienja kokemuksia muiden Riviéra
Maison - jalleenmyyjien kanssa. Vaikka matkall&sfia molemmat yrittajat sairastui-
vat kovaan flunssaan, kesan tilaukset saatiin &eldgska liikkeelle ei saatu tyonteki-
jaa niin lyhyella varoitusajalla, kauppakin pidettyrittajien sairastumisen vuoksi
yhden péaivan kokonaan kiinni. Toinen yrittdjistata olemaan toista pois lahes kaksi
viikkoa vilkkaimpana sesonkina sairastelun jatkaegsten se viivastytti verkkokau-
pan ja sisustussuunnittelupuolen asioita entisest@édneksi yrittgjilla oli myymalassa
tuohon aikaan luotettava tyoharjoittelija apungaka toimi oma-aloitteisesti asiak-
kaita palvellessaan. Seuraavaa joulukautta ajetelfettajat paattivat varmistaa jo
hyvissa ajoin, etté heille I16ytyisi apua kaupalgeallakin varoitusajalla, jos toinen

yrittajista sairastuisi.

Joulukuun puolen vélin jalkeen yrittdjat huomasiedta asiakkaat alkoivat odottaa
joulun jalkeistd ale-kautta. Yrittajien mielestélmhuska huomata, etté lahjakortit
myivat erityisen hyvin viimeisella viikolla enneayluaattona. Joulunaikaan oli paljon
myo6s miespuolisia asiakkaita, kun muina kausinak&siat koostuivat pelkista naisis-

ta.

Yrittajat paattivat jo hyvissa ajoin syksylla, ekté pitaisivat joulun ja uuden vuoden
valiset paivat liikkeen suljettuna ja viettaisiyitk&an joululoman. Jalkikateen ajatel-
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tuna tama oli kuitenkin ehk& huono paatos, silitidjat huomasivat, etta valipaivien
aikana kaupunki on tdynna ostavia ale-asiakkaammikuussa pidetyt ale-paivéat
menivat siitéd huolimatta hyvin, mutta valipaivinéttajat olisivat varmasti saaneet
kerattya kassaan saastoja tulevia ostoja vartékoska yrittajat paattivat, etta tulevina
vuosina joulun jalkeiset valipaivat pidettaisiinkatLiike pidettiin auki my6és sunnun-
taisin, joten yrittajille tuli pitkat tydpaivat plentoista kuukauden ajaksi. Tammikuus-
sa, kun vahittdismyyntiala hiljenee joka puoletibsi aika levahtaa.

Kevatkausi

Yrittgjat eivat olleet ymmartaneet, kuinka hitagstvatkaudenmyynti alkaisi, vaikka
muut kokeneemmat yrittajat olivat siita etukétearoittaneet. Syy tahan oli tietenkin
selva, asiakkaiden kulutusahky. Taas yrittajatatlsamassa tilanteessa, he eivat ol-
leet osanneet varautua uuteen kauteen, silla kengtéjen maksut sijoittuisivat heti
joulun jalkeiselle, hiljaisimmalle kuukaudelle. 8stus Satiinin joululta keratyt saastot
kaytettiin ja yrittajat saivat uuden kauden maksaetiyrittdjille ei ollut tullut mieleen,
ettd tammi-helmikuussa tulivat myos joulukaudenrsuarvonlisdverot maksuun,
joten siihenkin olisi ollut syyta varautua jo enka&n. Yrittajien omat henkil6kohtai-
set budjetit vedettiin yrityksen mukaan melko tiilleo ettd useiden tuhansien eurojen

arvonlisaveromaksuista selvittiin.

ta talousjohtamiseen. Helmikuun alussa pidetty &todjtipaiva selkeytti tilanteen ja
keinoja taloustilanteen parantamiseen mietittig@d$yyksi vahemman jaéaneelle talo-
usseurannalle yrittajat listasivat kiireen ja ty@guulan, silla talousasioihin perehty-
minen vaati molempien omistajien yhteista, yhtegiaan kerralla keskittynytta aikaa.
Talouspaivan paatteeksi yrittajat alkoivat seubatdjettia, ostoksia ja myynteja entis-

ta tarkemmin.

llokseen yrittajat huomasivat ettd kevatkauden riygloi jo helmikuussa, heti kun
aurinko alkoi enemman nayttaytya. Tama nakyi eséygti kevatverhojen myynnissa,
joita varattiin etukateen jo kymmenia kappaleitam®in kuin syksylla sdénvaihtelut
vaikuttivat suoranaisesti liikkeen myyntiin; aurggina paivina sita liséaten ja pilvi- ja

pakkassaalla vahentaen. Yrittgjien iloiseksi yk&gksi pakkaskelit vaikuttavat myon-
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teisesti verkkokaupan myyntiin, ihmisilla oli aikela kotona ja selailla internet-

kauppoja.

Sisustussuunnittelupuoli kasvoi kevattd kohden kajlan, jolloin kaikkien kolmen
osa-alueen tyon tekeminen kahdestaan ei enda aikléisesti pysynyt kunnossa. Si-
sustussuunnitteluun otettiin yksi tyontekija lis&&ustussuunnittelijaksi valmistunut
llona Koponen aloitti yhteistyon Sisustus Satiikanssa huhtikuussa 2010. Tama
mahdollisti sen, ettd kummallekin Sisustus Sationmstajalle jai enemman yhteista
aikaa suunnitella pitkdjanteisemmin yrityksen mankintia, talouden hallintaa ja

tulevaisuuden nakymia.

10 HAASTEET JA ONGELMAT

Yrittaja kohtasivat ensimmaéisené vuotenaan mongalaingelmia ja haasteita, joihin
ei ollut valmiita ratkaisuja. Suurimpana haastegitégjat kokivat kauden vaihtumi-
sen ennustamisen ja siité johtuvan myynnin vaikitelden seka Keski-Suomen kulut-
tajien sekéd Riviera Maison -fanien kulutustottuneastnnustamisen. Myds tilauksien
maaraa oli mahdoton ennustaa, ennen kuin tiedeideh myyntikierrosta.

Toisena melko suurena haasteena oli markkinoimfitaminen ja suunnitelmallisuus.
Sisustus Satiinin markkinointikanavista kaytetyetitalusta alkaen olivat omat verk-
kosivut. Verkkosivujen lisdksi suuri osa oli myosiuia internet-maailmalla: yritt&ji-
en luoman blogin perustamisella, sisustusalan lstekufoorumeille osallistumisella
ja Googlen hakusana-optimoinnilla. Toinen lahesuuri markkinointikanava oli
kanta-asiakaspostitukset. Kanta-asiakkaita on keéyagt lahes 500 liikkeen, messu-
jen ja nettisivujen kautta. Ensimmaisena syksyitéayéit testasivat perinteisia mark-
kinointikeinoja, mutta huomasivat, etta perinteimearkkinointi on nykyaan niin kal-
lista, ettei siihen kannata koko markkinointibutietaittaa. Virheista opittiin ja

markkinointipuolta alettiin suunnitella huolellisemm.

Suureksi haasteeksi nousi ensimmaisena puolenanaitérveydellinen tilanne, kun
molemmat yrittdjat sairastelivat. Toinen yritt&gisili nelja viikkoa sairaslomallakin
ennen joulukautta, joka tarkoitti sita, ettd muidsa-alueiden (verkkokauppa ja sisus-
tussuunnittelu) hoitaminen jai jalkikateen. Sawasisten myoté aikataulut heittelivat,
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jotka vaikuttivat suoranaisesti myyntiin seka aagsalvelun laatuun suunnittelutoi-

den puolella.

Oma ajankaytto koitui myos yhdeksi haasteeksg silittédjan elama tuntui olevan
24]/7 -elaméa, tyOasioista oli vaikea paasta eramaa&-ajalla. Varsinkin, kun jokin
tilanne tai projekti oli kriittisessa vaiheessaisbDiarkeaa, jo tydssa jaksamisenkin
takia, huolehtia omasta terveydestaan, hyvinvoiaaisja inmissuhteistaan. Uutena
yrittdjana on helposti innoissaan omasta tyostétiel, endd huomaa kuinka vapaa-
seké tyoaika sekoittuvat, ja pian huomaa tekevtigikotonakin. Yrittgjalla tyo on
ajatuksissa lahes koko ajan, mutta siihenkin tadjan kanssa suhtautumaan oikealla
lailla, eika se en&a stressaa. Alkuvaiheessa olgwd@jan tyo- ja vapaa-ajan erotta-

misen taito on yksi tarkeimmista asioista.

Reilun puolen vuoden jalkeen yrittajat voivat dijgtyvaisia siihen, ettéa ovat uskalta-
neet toteuttaa unelmansa ja luoneet omat tyopasiekdParhaiksi selviytymiskeinoiksi
ensimmaisen vuoden haasteista he kertovat hyvéygskentelyn ja toistensa tyota-
pojen tuntemisen. Tiimiyrittdjina he tekevat jokeyédsta yhteistyota, jossa kommu-
nikointiyhteys on sdilytettava jatkossa kiireenkaskella.

11 TULEVAISUUDEN NAKYMAT

Yrittajien mielesta tulevaisuuden nakyvat vaikuétapositiivisilta. He uskovat I6yta-
neensa jalansijan Jyvaskylassa sisustusliikkeemi@gnlaajuisesti verkkokauppana.
Suurimpana riskina yrittajat nékevat suurien titangekemisen myyntiin ja tavaran-
kiertokulkuun ndhden. Taman aiheuttaa yhtend orgskm ettd maahantuojilta lop-
puvat tuotteet lilan aikaisin. Esimerkiksi jos gotetilausmatkalla Amsterdamissa
tilaa jotain kauden tuotetta saman tien suurta &#dita ei enaa saa myéhemmin ja
se on myyty loppuun. Tama kay yrittajalle kohtalaéksi silloin, kun tuo ko. tuote
olisi myynyt viela monta kuukautta. Tama sama omgeésiintyy seka Riviéra Mai-
son ja Svanefors -tuotemerkeilla, jotka ovat thb#kella suurimmat ja kannattavim-
mat tuotemerkit. Erityiseksi ongelmaksi nouseesti@, Riviera Maisonin maksujen

kanssa ei ole neuvotteluvaraa ja ne pitdd maksasetuikateen.

Kesalla 2009 aloittaessaan yrittajien liikkkeess@stmnarvo oli noin 20 000 euroa,

kun kevaalla 2010 se on lahes kaksinkertaisturagtaljohtuen taloudellinen tilanne
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on ollut tiukka, silla kaikki ylim&&arainen raha seijoitettu uuteen tavaraan. Tulevai-
suutta katsoessaan yrittajat paattavat vahentastoaarvoa siten, koska siind on suu-
rin helpotus taloudellisen tilanteen suunnittelulimotteiden ja myymalakalusteiden
esillepanolla saadaan myymala nayttamaan yha taéydelikka tavaraa olisi puolet

vahemman.

Yrittajien on niin sanotusti palattava juurilleesil]a muutamaan tuotemerkkiin keskit-
tyminen auttaa myos taloudellisen riskin vahenté&ssgé. Kun poistaa pienet tuote-
merkit tai tekee niiden merkkien tuotteista tilavstraa, oma talousriski véhenee,
koska tuotteiden myyntikierto lyhenee. Kesalla 2@08kausimyynnit olivat yhta
hyva kuin mitéa kevaalla 2010, joten liikkeen tuate:n maarasta ei myynnissa ole
kyse. Enemman myyntiin vaikuttavat tekijat muodeatiesillepanosta, asiakaspalve-
lusta ja liikkeen tunnelmasta. Tulevaisuudessaayéit panostavat myos verkkokau-
pan myyntiin, tuotteiden esittelyyn ja markkinoinfisilla verkkokauppa on kasvanut
yrityksen yhdeksi suurista osa-alueista.

One to One -markkinointi tarkoittaa yksil6lta ykdie tapahtuvaa kommunikointia ja
viestintaa. Liike-elamassa tama tarkoittaa asiakkagrittajan valistd vuorovaikutus-
ta, jossa molemmat osapuolet ovat aktiivisia cstaiia. Molemmat saavat tassa vuo-
rovaikutustilanteessa hyotya itselleen. Asiakasnsaldollisesti ostamansa tuotteen ja
yrittdja sen sijaan arvokasta tietoa asiakassutkeleittdmista varten. Menetelman
tavoitteena on se, etté asiakas joka on asioitkliekssa aikaisemmin, jatkaa sité
myos tulevaisuudessa — ikuisesti. (Feurst 200}, 57.

Tata markkinointimenetelméé hyddyntaen suunnitedenan, seka verkkokaupan
kautta kanta-asiakkaiksi kirjautuneille etté liilkkekanta-asiakkaille, l&ahettaa jatkossa
enemman henkilokohtaista markkinointimateriaalitajgouksia. Kanta-
asiakastutkimuksen tulostenkin perusteella asiakkasgvat henkilokohtaista postia

ja pitavat sita tehokkaimpana markkinointikeinona.

Tulevan kesan 2010 aikana myds sisustussuunnitteleita tullaan tekemaan muu-
toksia. Liikkeeseen laitetaan paremmin sisustusstiefupalvelut ja tilaustuotteet
esille. Talla hetkella ne ovat taka-alalle jatettgikka kysyntaa tuotteille olisi enem-
mankin, jos ne olisivat helpommin asiakkaan I6y@lesisa. Sisustussuunnittelun pai-

nopiste muuttuu liikkkeessa tapahtuvaan sisustusmgaan. Tama lisdd omien tilaus-
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tuotteiden myyntia ja yrittdjien yhteista aikaankauunnittelutapaamiset tapahtuvat
samassa paikassa, eika kulkemiseen kulu arvokiksta & ama vahentad myos kii-

reen tuntua ja lisaa tiimityota yrittajien valilla.

Yrittajat uskovat, ettd ensimmaisen vuoden virldetdlaan opittu niin paljon, etta
tulevien sesonkien, tuotteiden kiertokulun ja asgatten mielipiteiden kuunteleminen
markkinointia suunniteltaessa helpottavat huomattavulevaisuuden ndkymia. Kos-
ka molemmat yrittajat ovat toimeenpanijoita, narsiatatuskin jadvat vain puheiden
tasolle. Pahin virhe yrittajien mielesta on jaadikgilleen, ja lopettaa silla tavoin
itsensa seka liiketoimintansa kehittdaminen. Jafitééya ei sortuisi tdhan, hanella on
oltava jatkuvasti unelmia ja haaveita, seka pienangvoitteita joita kohti kulkea.
Joskus tavoitteiden saavuttamiseksi on otettayaksoriskeja, opittava kasittelemaan

pettymyksia ja keksimaan ratkaisukeinoja niist&igehiseen.

Haaveena tulevaisuudessa molemmilla yrittgjillda@mia myds maahantuojan ja
ehk&a useammankin myymalan omistajan roolissa. Usitgbrhaaveet kantavat vai-
keinakin aikoina, joten omaan tekemiseen on uskattgilla Sarasvuon (1998, 126)
sanonnan mukaan: "Jos et itse toteuta unelmaasieinsitd varmasti kukaan muu-

kaan tee puolestasi!”.

11 KANTA-ASIAKKUUDEN PARANTAMINEN TUTKIMUKSEN AVULL A

Tavoitteet ja toteutus

Taustakyselyssa kaytettiin apuna seka kvantitataveli maarallista tutkimusta, etta
kvalitatiivista eli laadullista tutkimusta. Kysymgét haastatteluille luotiin toimek-
siantajan mielesta tarkeiden selvitettavien ailigpiiymparille. Sisustus Satiinin
omistajat halusivat selvittaa tutkimuksen avullékénolivat asiakkaiden mielesta
kanta-asiakasiltojen jarjestdmisessa hyvia agaitaitka taas kaipasivat kehitetysta.
Toimeksiantaja toivoi myos saavansa selville asaadén yleisia kasityksia kanta-

asiakkuuteen ja Sisustus Satiinin toimintaan kitty

Saman aineiston laadullinen tutkimus voi siséltdiaisia tulkintoja, silla tutkijan

omat kokemukset ja kiinnostuneisuus ohjaavat geragt tulkintaa. Kuten taas kvanti-
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tatiivisessa tutkimuksessa, laadullinen tutkimuseoittele absoluuttista eikd objek-
tiivista totuutta. (Kananen. 2008, 10-11.)

Tutkimusmetodien osalta tutkimusotteet eroavaidtzian. Kvalitatiivinen tutkimus
koostuu havainnoinnista, haastatteluista ja tekaljg/seista. Laadullinen tutkimus
pyrkii ymmartamaan tutkittavan kohteen tai asiamdta. Kvantitatiivinen tutkimus
selvittda maaria. Maarallisessa tutkimuksessa kietiedonkeruumenetelmana

myo6s haastattelua, mutta tutkimus koostuu valmistakturoidusta tai avoimista

kysymyksista, joilla halutaan selvittaa ilmiooritiivien ominaisuuksien

tai yhteyksien esiintymistiheyksia. (Kananen. 200&)

Kysely toteutettiin marraskuussa 2009 pidetyn kasiakasillan jalkeisella viikolla.
Kysely toimitettiin kaikille osallistujille séhkombin kautta ja kanta-asiakkaat saivat
vastata kyselyyn nimettoméana. Kyselylomake laadiftyvaskylan ammattikorkea-
koulun Digium -tutkimusmenetelman avulla. Kyselylakkeessa oli seka avoimia
kysymyksia etta monivalintaosioita. Tutkimukserkgdn lisatietoa illasta saatiin asi-
akkaita haastattelemalla ja kokemuksia kysymallasmpyymalassa tapahtuneen
vuorovaikutustilanteiden kautta. Jokainen tutkimarkkysymys |0ytyy opinnaytetyon
lopusta liite-osiosta.

Arviointi

Taustakysely toteutettiin otoksella 112/533, jok&a prosenttia vastanneista. Mar-
raskuun kanta-asiakasiltaan osallistui 84 henkji#ytkimuksesta selviaa etta vain
14,4 prosenttia vastanneista oli osallistunut iitd€éyselyn nimi oli Sisustus Satiinin
kanta-asiakasilta, joka mahdollisti vastaamiserkkea edellisessa illassa olisi muka-
na ollutkaan. 62 prosenttia vastanneista ei dlagsa mukana, mutta toivat monia eri
nakokantoja Sisustus Satiinin seka yleisen kantddasuden parantamiseen. Kysely
l&hetettiin seka Jyvaskylan liikkeessa kirjautuedibnta-asiakkaille seka koko Suo-
men alueelle, jotka olivat verkkokaupan tai nettiggn kautta kirjautuneet toimek-

siantajan kanta-asiakasrekisteriin.
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TAULUKKO 1 Osallistujamaéaran selvitys

Marraskuussa jarjestettyyn joulukauden kanta-asiti&an...

Vastaus Lukumaafrosentti 20% 40% 60% 80% 100%
En paassyt talla

1. 69 62,16%
kertaa tulemaan

5 Tulln'ystavan 1 0,90%
avecina

3 Tulin omalla 15 13.51%
kutsulla
En ollut tuolloin

4. \vield kanta- 26| 23,42%
asiakas
Yhteensa 111 100%

TAULUKKO 2 Kanta-asiakasiltojen tiheys

Kuinka usein vuodessa toivoisit kanta-asiakasilf@jgstettavan

Vastaus Lukumaamrosentti 20% 40% 60% 80% 100%
1. |1-2 36 32,43%
2. |24 65 58,56%
3. |5-6 7 6,31%
4. |7 tai yli 3 2,70%
Yhteensa 111 100%

Tutkimus osoitti, ettd suurin osa toivoisi suurgglh joka kolmas kuukausi jarjestetta-
vaa kanta-asiakasiltaa. TAma tulos vahvisti yr@témielikuvan siita, etta kanta-
asiakasillat olivat mieleisia ja niita toivottiirs&&. TAma ilmeni myos avoimissa ky-
symyksissa, joissa asiakkaat toivoivat saavansae@® sahkoposti-ilmoittelua sekéa

yhteydenpitoa Sisustus Satiinin puolelta.

Tutkimusosuuden paras kysymys toimeksiantajan Kenol Risuja ja ruusuja Si-
sustus Satiiniin liittyen. Tahan kysymyksen kautbémeksiantaja sai palautetta asia-
kaspalvelusta, liikkeen tyylista seka tuotevalikasta. Erityisesti negatiivisen palaut-
teen antaneet asiakkaat auttoivat kehittamaanaspak/elua entisestaan. Samoin
Naita asioita haluaisin huomioitavan seuraavarakejdrjestelyissa... -kysymyksen

vastaajat auttoivat toimeksiantajaa parantamaatalasiakasillan kulkua ja jarjeste-

lyja.
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Suurimmat opit, joita tutkimuksen kautta saatiilivat kaytannonjarjestelyiden kun-
nollinen hoitaminen, vaikka iltaa kehuttiinkin kakpuolin. Tutkimustulosten saavut-
tua, saatiin vahvistusta myds toimeksiantajan jel@ssa olleille, mutta kiireessa
poisjaaneille, pienille yksityiskohdille. Esimerkikasiakkaiden kommentitEhdotan
seuraavalle kerralle jarjestettavéksi narikkaa ulkatteillé’ sekd 'Ehképa sellaista
enempi emanndivaa otetta ja riittavasti henkilolaanvastaamaan asiakkaiden palve-

lustd’ saivat erityishuomiota seuraavaa iltaa suunmigssa.

Seuraavaa iltaa suunniteltaessa, kiinnitetdan hatartutkimuksen kautta ilmitullei-
siin illan "emanndimiseen”, tarjouksien esillepanga asiakaspalveluun liittyviin
asioihin. Jotta saavutettaisiin useimmat kyselydlgista "kehitysta kaipaavista koh-
dista”, seuraavan illan alkamisajankohtaa tullaatémaan tunnilla eteenpain. Taméa
mahdollistaa tunnin mittaisen valmistelutauon leékk sulkemisen jalkeen, jolloin
pystytdan kiinnittamaan huomio myads pieniin ykskghtiin, joista kokonaisuus

muodostuu.

Kanta-asiakasillan jalkeisten keskusteluiden saiddmuksessa ilmenneen palautteen
mukaan myods vaenmaaraan tullaan kiinnittamaan hatarensi kerralla. Kanta-
asiakasillat tullaan jakamaan useammalle illakemerkiksi keskiviikko ja torstai-
iltoihin, jolloin asiakaspalvelun laatu paraneen kaimisid on vahemman. Tama antaa
myo0s liikkkumistilaa enemman, jolloin tuotteiden $&tunkin ja& enemman aikaa.

Tuleviin iltoihin tehd&an henkilomaararaja, esimksk40 henkiloa iltaa kohden.

Hyvaa palautetta lahes kaikilta saivat muun mudlssaohjelma seka liikkkeen tun-
nelma. Kokonaisuudessaan tutkimus osoitti sopivastityskohteita, mutta myos
myoOnteista palautetta siita, etta asiakkaat piiilggta ja toivoivat vastaavanlaisia

lisaa.
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13 POHDINTA

Opinnaytetyon rajaus tuntui alussa hieman vaikektiska aihe vaikutti loputtoman
laajalta. Aluksi oli kerrattava kuinka kaikki sdkansa, mita toimenpiteitd ennen liik-
keen perustamista tarvittiin ja kuinka asiat etahlitkkeen avaamisvaiheeseen saak-
ka.

Tyon aikana huomattiin, kuinka paljon viimeisen gaa aikana tietoisuus yrittajyy-
destd, vahittaismyyntiliikkeen pyorittamisestaptalen hallinnasta ja eri kausien seké
tuotteiden kierrosta oli kasvanut. Ymmarrettiinirika tarkeaa olisi oppia ennakoi-
maan kauden vaihtumiseen liittyvat tekijat; tudéetkset seké taloudellisen tilanneen

muuttuminen, jotta ne tulisivat luonnolliseksi osggaivittaista tydoskentelya.

Monet myymalat voisivat toimia paljon tuottoisammjos myymalassa kiinnitettai-
siin huomiota elamykselliseen myymalaymparistoogyMalaympariston rakentami-
nen koostuu useasta pienista asioista, jotka ea&di suuria sijoituksia. Se, etta ela-
myksellisia myymaldita on viela talla hetkella mekahan, johtuu havaintojemme
mukaan muun muassa saastamisesta, kiireestaga foeaitteesta. Mielestamme ela-
myksellisesta myymalaymparistosta ei kuitenkaamkéaisi tinkid mink&an syyn
vuoksi, silla se saa asiakkaat viihtyméaan kaueniikikeessa, joka vaikuttaa suora-
naisesti myyntimaariin. Henkilékunnan lisakoulufasammattitaidon yllapitaminen
lisdavat tyontekijoiden palvelualttiutta ja edisiinnyvaa asiakaspalvelua, jotka ovat

osa elamyksellisen myymalaympariston tekijoita.

Liiketoimintasuunnitelmaa nain jalkikateen tarkétsiessa, tuntuu ettd moni asia on
muuttunut. Tuotemerkkien laajuus on kasvanut, mkailttaméatta ole hyva asia, ku-
ten tutkimuksessa tuli esille. Asiakas totesi, Bifté on muuttunut menneen vuoden
aikana enemman kraasa-liikkkeeksi, kuin mita seiohie kesana. Tasta viisastuneena,
uskomme, etté tuotemerkkien karsiminen auttaa rtatosdellisen tilanteen hallin-
nassa. Talloin ei tule samaa ongelmaa, kuin miki@semmin, kaikkien tuotemerkki-
en laskut saapuvat samana kuukautena maksettavVakgia tuotteiden maaraa va-
hentad, liikkeen saa silti nayttamaan kiinnostavgi#t samalla kiinted varastonarvo
laskee. Tutkimuksessa saatu palaute kannusti nmittényaan viela kovemmin, silla
asiakkaiden mielesta liike on l6ytanyt oman tyyjoile on Keski-Suomen alueella

kysyntaa.
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LITTEET

Liite 1. Liiketoimintasuunnitelma toukokuussa 2009

Liiketoimintasuunnitelma laadittiin ennen osakeghtperustamista ja liikkeen avaa-
mista. Tassa vaiheessa tehty likketoimintasuurmaeduttoi yrittajia ymmartamaan ja
hahmottelemaan alaa ja avattavaa liikettd. Nytddhmden paasta tarkasteltuna liike-
toimintasuunnitelmassa on monia kohtia, jotka aaglituneet, ja joita on kasitelty
varsin pintapuolisesti. Seuraavassa toimintasuelméssa otetaan paremmin huomi-
oon liikkeen toiminta kaytannon kokemuksien kauttéketoiminta suunnitelma on

osiltaan luottamuksellinen, joten se ei ole kaikki®@htien osalta luettavissa.
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1. Perustiedot yrityksesta

Sisustus Satiini Oy tulee toimimaan sisustusatliannittelu- ja somistustehtavissa
sekasisustustavaran ja huonekalujen vahittaismyynniss@verkossa ja myymalana.
Verkkokaupan myyntialueena toimii koko Suomi ja m@fan asiakaskunta on Kes-

ki-Suomessa, erityisestyvaskylan alueella ja l&ahikunnissa

Sisustussuunnittelua tehdagsityisella seka yrityspuolella Vahvuutenamme on
erityisesti kaupallisen alan tuoma tuntemus yritygpn sisustussuunnittelussa ja eri-
laisissa markkinointia tukevissa somistuksissa. $/jiketoimintaosaaminen auttaa
tuotemerkkien hankinnassa, yhteistydssa tukkujesda ja siing, etta tietada mika myy

ja milla hinnalla.

Tuleva Sisustus Satiinin myymala edustaa ainoanaskylassa seuraavia merkkeja:
Lene Bjerre (5%), Cult Design (1%Riviera Maison (90%), ja House Style (4%).
Olemme aloittaneet tuotemerkkien etsinnén alkudikp08 ja kayneet lapi mita
Jyvaskylan alueen muut lilkkkeet myyvét. Liséksinoiee kartoittaneet Tampereen

sek& Helsingin tarjonnan ja olemme olleet mukaaa atessuilla.

Jyvaskylan keskustassa muut yritykset eivat myyessa maarihuonekaluja. Myos
laadukkaat (mutta ei design) ja kasintehglgtistustavaratpuuttuvat keskustan tar-
joamasta. Klassista ja ajatonta tyylid edustavketta ei ole, jota meidan likkeemme

tulee olemaan.

Osakeyhti6romistuson50% Anniina Liukkosella je0% Heli Saarella. Omista-
juuspéaatoksen perusteenayirtieinen kolmen vuodentydhistoria sisustus- ja somis-
tustehtavissa. Olemme oppineet tydoskenteleméarsghidemineen ja stressin alla

muuttuvissa tilanteissa, joka on entisestaan vedmvis tiimitydskentelyamme.

Liikeidea lahti molempien osapuolten yhteisestévbaata. Talla hetkella Sisustus
Satiinilla on omagraafinen ilme, sisustusverkkokauppa ja nettisivutjoten brandin

rakentaminen on jo aloitettu.

Olimme Keski-Suomehi&aa- ja juhlamessuillasekdRakentaminen ja Talotekniik-
ka 2009 -messuillamalla osastollammeMessujen aikana saimme palautetta asiak-
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kailta ja varmistuksen sille, etta liikeideallemwiekysyntéa ja Sisustus Satiini tuot-
teineen nahtiin muista sisustusalan yrityksestilerana. Rakentaminen ja Talotek-
niikkka 2009- messujen aikana Tietoykkosten tekeasd@kastutkimuksen mukaan

paras osastmli Sisustus Satiinilla.

2. LIIKEIDEAN TESTAUS

2.1 Yrittajdosaaminen

Olemme ker&nneet osaamisen sisustusalalta useilieveilla. Vastasimme Rakenta-
minen ja Talotekniikka 2008- messuj8isustusmaailmata. Messuille suunniteltu ja
toteutettu Sisustusmaailma lahti liikkeelle omad&asta. Menimme messuille val-
miiden suunnitelmien kanssa ja paasimme toteuttantan yhteistyoss#yvasky-

lan Messujenkanssa. Tyokuvaamme kuuluivat uusasiakashankisuatasalalta,
Sisustusmaailma-hallin esiintymislavan ja yleisigmesuunnittelu seka toteutus. Si-
sustusmaailma-projektin myota saimkokemusta sisustusalastéJyvaskylan alu-
eella) alan yrittdjilta ja ketjuilta, joita tapasime messujen osastomyynnin merkeissa.

Olemme tehneet t6ita sisustusalan eri tehtavissinrmuass&odinl:n huonekalu-
osastolla ja vanhan tavaran kaupa&smha Veikossa Lisaksi olemme tehneet muita
markkinoinnin ja myynnin edistamisen toita erildéssmessuilla, kiertueilla sekéa
myymaléissa. Olemme olleet mukana lanseeraamasgaakgoitaPapua Merchan-
dising Oy.n kautta, joissa tarkeassa roolissa on visuaatetteiden esillepano. Em.
tehtavissa on kertynyt tietoa tuotteista, mateeiaéd, tavarantoimittajista, tuotteen
polusta tehtaalta ostajalle seka alan trendeista.

Olemme loppusuorallmadenomi sekavisualisti -tutkinnoissa ja tavoitteena on val-
mistua vuoteen 2009 -loppuun mennessa. Liiketosoisdiamista on kertynyt kolmen
vuoden ajalta osuuskunta KrokoDiilin kautta. Yij@i@saaminen sisustusalasta on pit-
kalti kiinni omasta kiinnostuksestamme alaa koh@lamme keranneet tietoauilta
yrittdjiltd, maahantuojilta, tuotemerkkien edustaji Ita, alan lehdista, messuilta ja

keskustelufoorumeilta
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Meilla on ndkemysta siitd, mitka tuotteet myyvanjalakin hinnalla. Lisaksi meilla
on tuotemerkkitietous siitd, mita Jyvaskylan liilds# ei myyda. Osaamme rakentaa
liketoimintaabrandi edella seka tehda liikkkeestayymalaymparistoltaan erilaisen
muihin sisustusliikkeisiin verrattuna. Tarkoitukseon luoda myymalaymparisto, jos-
sa asiakas kokee tulleensa kuin kotiin. Tallainamgksellinen ymparistd rakenne-
taan musiikin, huonekokonaisuuksien, korkean aspdaelutason ja bréandien avulla.
Tarjoamme asiakkaillemme myo6s yllatyksellisyyttikiupposen ja pikkumakean
muodossa. Susanne Markkasen (2@8myksellinen myymalaymparisto-kirjassa
esitetyn tutkimuksen mukaan elamyksellinen myymaggristo ja mielihyvaostami-

nen ovat tarkedssa asemassa ostopaikkaa valittaessa

Sisustussuunnittelukokemusta on kertynyt OsuuskgrakoDiilissa tehdyista sisus-
tus- ja somistustoista asiakkaille: Kotakahvilamsgieet, Autokoulu Moottorin uusi
ilme, Sairaalakahvila Paussj Metson seminaarin somistus, Keski-Suorkéd- ja
juhlamessut, Uptownin ja Kesport Niskasen nayteikkuntaQPE -
tapahtumarnkaalisten kylpylan somistus yms. Olemme my6s saaneet lisatietoja
suunnitteluun visualisti -koulutuksesta. Jatkossauttaudumme myos lisaa kodin

sisustussuunnittelussa (sisustaja/ajk-jatkokoujutus

2.2 Osaamisominaisuudet

Vahvuutenamme oyrittdjamainen asenne Talla asenteella tarkoitamme sita, etta
on valmis ottamaan hallittuja riskeja, on pitkaginen, kilpailuhaluinen, ei odota ke-
nenk&an sanovan mita pitdad tehda vaan on valmnmsn@an ja kehittamaan asioita,
jotka tuntee tarkeiksi muuttaa. Liséksi on valnelsemaan tarvittaessa pitkiakin péai-
via ja sietdAmaan epavarmuutta, hektisyytta ja oppimaina uutta. Yrittdjamainen
asenne nakyy mydssiakaspalvelissa, jonka koemme vahvuudeksemme. Jokainen
asiakas on yrittajalle tarked, ja se nakyy palvdiutena seké hyvantuulisuutena asi-
akkaita kohtaan.

Visuaalisen puolenmerkityksen ymmartaminen on myoés yksi vahvuukeistes.
Tama tulee nakyviin elamyksellisen myymalaympandtiomisessa sekad brandin
selkeydessa tuotevalikoimasta yrityskuvaan. Lisaedla onlaaja verkosto, josta

|6ytyy monenlaisia osaajia. Verkostomme kautta &imme eri alan yrittgjia, joilta
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voimme kysya tarvittaessa neuvdjéarkkinointindkemys on myds kehittynyt opis-

kelujen myota.

Heikkoutena orkokemattomuus ammattimaisesta yrittajyydestasilla liikkeen
avaaminen tuo varmasti eteen asioita, joita emmaikbhisemmin kohdanneet. Tun-
nemme, etté laajasta yrittaja-verkostosta saamme yfittavissa tilanteissa.
Olemme kokeilleet erilaisia liiketalouden tyotehtgumutta (ennen syksya 2008)

meill& ei ole ollut yhtd ainoaa, selkeaa liikeideaa

Meilla ei ole valmiuksi&irjanpitoon eika palkanlaskentaan itse, mutta verkostos-
tamme |0ytyy tuttu yritys (osk Solidi), joka tuleeemaan suurena apuna ja auttaa
meitéa tekemaan mahdollisimman paljon itse. Palkkmammyds luotettavan tilintar-

kastajan.

Heikkoutena on se, ettd Sisustus Satiinuaai yritys, jonka brandin rakentaminen on
viela kesken. Etuna Jyvaskylan alueella toimimaest se, etta taadlki ole samoja
tuotemerkkeja. Muilla Jyvaskylan sisustustavarakaupoilla eis#ékedd brandia
(pelkka nimi ja graafinen ilme eivat riitd), aintaasn laaja valikoima laidasta laitaan
eri merkkien tuotteilla, jotka eivat tue tyyliltaémisiaan.

Jyvaskylassa on paljon sisustustavaraliikkeitdgdlaralueella, joten tarkeéaksi muo-
dostuuerilaistuminen kuluttajan silmissa muun muassa myymalaympariston ja tuot-
teiden avulla. Haittapuolista ehdottomasti suurirse, etta sijainti pitdisi olla kavely-
kadun laheisyydessa, keskustan alueella. Mieleb#ilé missa kilpailijatkin ovat,

koska se tuo asiakkaita alan liikkeisiin.

Sisustus Satiini tulevisiketila Vapaudenkadulla (Sisustus Idan tila) mahdollistaa
verkkokauppatuotteiden varastoinnin, sisustusstiahmpisteen seka elamyksellisen
myymalaympariston. Elamyksellinen myymalaymparistkennetaan myytavilla tuot-
teilla, mutta tilan puitteet vaikuttavat suurestaluamme tehdad myymalastamme tun-
nelmallisen, kodinomaisen ja viihtyisan. Tahan u#tika muun muassa pintamateriaa-
lit, nayteikkunat, tilan muoto, koko ja kayttomakisuudet seka tuotteiden esillepa-
not. Emme halua modernia lasiboksia, jossa kokom@é on pelkkaa nayteikkunaa

ja liian kliininen.
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Sisustus Satiinin liiketila on kooltadr27 nelittg josta 20 nelidta on varastotilaa ala-
kerrassa. Liiketila toimii pohjaratkaisultaan hyweka suunnittelupuolen toimistona
ettd vahittaismyyntilikkeend. Liiketilan pintamatealeja joudumme uusimaan, sa-
moin myymalakalusteet seka kassa- ja halytysj@l@sit on hankittava ja valaistus
uusittava. Tarvitsemme myds musiikkilaitteet tikkokoon sopivaksi. Lisdksi suunnit-

telupuolelle tarvitsemme interiorCAD -ohjelman hssin.

Myymalaymparistén luovat Riviera Maisonin yksil@it huonekalut, joita ei Jyvasky-
lasta saa. Liséksi suurin osa myymalakalusteis¢® tRiviera Maisonilta. Ensimmai-
seen Riviera Maisonin tilaukseemme kuuluvat: soBeayatuolia, eri kokoisia senk-
keja, ruokailuryhma, tyotuoli ja tyopoyta, keittikalustekaappi, pienempi keittio-
ryhma, sohvapoyta yms. Seuraava tilaus tehdagykgyka 2009 ja valikoimaa riittda
tv-kaapeista sankyyn ja vaatekaappeihin. Tuoterytinmieille tulee siis olemaan
huonekokonaisuudef jotka sisaltavat sekduonekalut, matot ja valaisimetkuin
piensisustustavarankin. Lene Bjerrelta tulevat lainpg tekstiilit (verhot ja tyynyt),

House Stylelt&eittibtavara ja Cult Designiltgiensisustustavara.

Rahoitus hoidetaan ensisijaisesta lainalla. Kat#lmen kannattavuuslaskelma.

2.3 Palvelujen hyoty ja kohderyhma

Sisustus Satiini myy sisustustuotteita ja huongiadaka sisustussuunnittelu- ja so-
mistuspalveluita koteihin ja yrityksiin. Asiakasaskaikki sisustukseen liittyvialve-

lut ja tuotteet samasta paikasta Yritysasiakkaille on tarjottavana hyvan yhteistyo
verkoston kautta erilaisia palveluja, aina markkitipalveluista tapahtumanjarjesta-

miseen catering-palveluihin ja graafisen ilmeemiiszen.

Sisustussuunnittelupuolella asiakkaan hyotyna ajaatsaastd loppuun asti mietityt
kokonaisuudet, virhevalintojen minimointi, vaivaton ja helppo muutoksésteutus
sekéviimeistelty lopputulos. Sisustussuunnittelupuolella hinta-arviot ovakeasti
asiakkaan saatavilla jo nettisivuilta. Suunnittelubyddynnetdéan mahdollisimman
paljon omia tuotteita (tapettikirjat, kankaat, vgjédrjestelmat, sisustustavarat, huone-
kalut).
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Sisustustavarapuolella asiakkaan hyotyja deaidukkaat ja yksil6lliset tuotteet,
elamyksellinermyymalaymparisto, korkeaasiakaspalvelun laatuseka ajattomat ja
tunnelmalliset, kauniit tavarat kotiin. Sisustugii@ssta asiakas saa tuotteita, joita ei
6ydy muualta Jyvaskylasta. Edustamamme tuotemeriitat myos arvoa sita hake-

ville, samoin Sisustus Satiinissa asiointi.

Sisustus Satiini on lifestyle -myymala, joka vetesidyisesti kotiin tai/ja perheeseen
panostaviin ihmisiin. Sisustus Satiinin kohderyhro@ét25-65v naisetjotka halua-
vat laittaa rahaa kodin sisustamiseen ja ylellisisustustavaroihin ja materiaaleihin
edustamamme tyylin piirissa. Lisaksi he ovat kiistomeita alasta ja seuraavat sisus-
tuslehtia.

Kohderyhmén ihmiset ovayylilleen omistautuneita tai hetuntevat tuotemerkit jo
entuudestaan ja haluavat kayttaa niita. Tunnelsalb, pienet yksityiskohdat, laa-
dukkaat materiaalit ja klassisen romanttinen, ske@Vinen tyyli muodostavat sisus-
tuksen paapiirteet. Asiakkaat haluavat elamaaresadm ylellisyytta ja glamouria,
mutta silti kaytanndllisyytta ja kestavyytta. Kebi olla kauttaaltaan maalaisromant-
tinen, klassinen tai lampimé&n moderni/pelkisteya elavoitetaan kauniilla, pehmen-
tavilla yksityiskohdilla ja tekstiileilla.

Asiakaskuntaan ei ensisijaisesti kuulu designtigitikiinnostuneet, minimalistit,
kitchin harrastajat, kauttaaltaan modernit. Kohder§in sisalla voi olla uranaisia,
sinkkuja, perheellisia, elakkeelle jaavia, elakagja jopa opiskelijoita. Yhteisen teki-
jan muodostaa halu panostaa oman elaman laati&isyatus Satiinin edustamai-

sellinen tyyli.

"Koti, perhe, lamp0, tunnelma, rauha, tyyli, laaglellisyys, harmonia, kauneus, ilo
pienesta, pesan rakentajat, perinteet, arvot”’veil@asiakasryhmat ovat kiinnostunei-

ta vastaavista asioista.

Kuluttaja ndkee Satiinin ykkésostopaikkana omaggiékategoriassaan ja laadussaan.
Satiiniin tullaan tunnettujen brandien/ tuotemerkkien, asiantuntgaiwelun ja tuot-
teiden laadukkuuden ettd kiinnostavuuden takian&se, ettd kyse ei ole designtuot-

teista ja ettd valikoimissa on myos edullisempa@ttiita. Tuotteet tarjoavat lisdarvoa,
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nautintoa ja ylellisyytta kayttajalle, myods statudtiikkeen milj6o ja valikoima erot-
taa kaupan muista samantyylisista, korkeamman jpasten ja tunnelman vuoksi
asiakas ostaa tuotteen mieluummin meilta kuin Kijpla. Hinta ei ole ratkaisevin

tekija. Etsimme asiakkaille tuotteita omilta toitajiitamme pyyntéa vastaan.

Sisustus Satiinin tavoitemielikuva:
"Tunnelmallisessa ja elamyksellisessa sisustusasfé tutkimiseen, ldytamiseen ja
kauneuden henkilékohtaiseen kokemiseen kehottagbhywamyymala, jossa silma

lepaa.”

Suunnittelupuolella hintamme perustuvat neliomaariin ja aikaan, kun taas kilpai-
lijoilla hinnoittelu menee tuntihinnoittelun mukaad0-50e/hSisustustavarapuolella
tuotteet hinnoitellaan brandien suositusten mukaanSuositukset ovat 2-2,7 -

kertaisia ostohintaan nahden riippuen brandista.

2.4 Segmentit

Sisustus Satiinissa gnonta eri asiakaskuntaa Sisustussuunnittelupuoli jakaantuu
kahteen osaan: yksityisiin ja yritysasiakkaisiimrkiaas sisustustavarapuoli on I&ahin-

na yksityisille kuluttajille, jotka koostuvat eritasta ala-asiakasryhmista.

Sisustussuunnittelussa yrityspuolella ja yksityéplolella ovat erilaiset hinnat, mut-
ta molemmissa hinnoittelu perustuu neliéihin sak#nsittelun laajuuteen ja vaativuu-

teen (tekstiilit, kalusteet, varit, valaistus, pimateriaalit).

Sisustustavarapuolella hinnoittelu on tuoteryhmdkiska. Tunnettujen brandien laa-
dukkaat merkit (Lene Bjerre, Riviéra Maison) makgaanemman muihin tavanomai-
sempiin merkkeihin verrattuna. Sisustus Satiinsaaman naisellisen tyylin mukai-
sia tuotteita eri hintaluokissa ja tuoteryhmissika ottavat huomioon niin opiskelijat

kuin parempituloisetkin asiakassegmentit.

Kannattavuuserot ndkyvat varastonkierrossa Halvempia perustuotteita menee

useammin, mutta kate on vahaisempi, kun taas tatlat harkintaa vaativat tuotteet
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myyvat hitaammin, mutta niissa kate on taas korl@ahiikevaihto ja voitto pyritdédn
pitamaan tasaisena myymalla eri katteella olevatetmerkkeja tasaisesti omaan va-
rastonkiertoonsa ja katteeseen nahden. Myos vesdkhaga ja suunnittelupuoli tuovat

tasaisesti tulosta.

2.5 Alan yleiset ndkymat

Tutkimusten ja kulutuslukujen mukaan sisustusal@a@makkaassa kasvussa Suo-
messaKuluttajien sisustustietoisuus ja vaatimustaso on &svanutja kulutus lahe-
nee muuta Eurooppaa. Myos kilpailun lisaantyminekasvattanut kiinnostusta, joka
nakyy myos sisustuslehtien levikkien voimakkaasssvldssa. Matkustelu, alan kirjal-

lisuus, ulkomaiset lehdet ja messut lisdavat mygis lauomiota.

Erityisestisisustamisen suosio kasvaa yksilollisyyttad korost@sa kuluttajaryh-
missd.He myds kayttavat enemman rahaa kuin muut kuaittaksilollinen kuluttaja
asettaa tuotteille erilaiset vaatimukset kuin kialjat, jonka valinta perustuu pelkk&éan
tarpeeseen tai hintaan. Tuotteen on naytettavdtiy@domaan tyyliin sopivalta, sen
on oltava laadukas ja myyntimaaralta&an uniikki. Bljikkkeen brandilla ja visuaali-
sesti viestitetyilla arvoilla on vaikutusta siihenista asiakas haluaa ostaa tuotteensa.

Alalla on huomattavissa myésksi erilaista ostokayttaytymisen mallia rationaali-
nen ja mielihyvaostaminen. Yksil6llisille asiakasnyille liikkeessa kiertely on nau-
tinto sinansa. Odotuksia asetetaan hyvalle tugtetaalle, oheispalveluille, miljddlle,
tuotteiden esillepanolle ja muille viihtyvyystekijé. Erityisesti kaupunkien kes-
kustoihin keskittyvat laadukkaat ja yksil6lliset erikoisliikkeet, jollainen Sisustus
Satiinikin haluaa olla. Kaupoissa myydéaan kokonaksia halvimmalla hinnalla
myynnin sijaan. Ostotapahtumasta tehdaan elamykselja viihtyisa, joka tukee
mielihyvaostamista. Shoppaillessa tehdaan herétesiatja pohjustetaan isompia

hankintoja.

Messuilla saatujen tietojen mukaan edustamillemuédille on kysyntaa Jyvasky-
lassé, ja asiakkaat kokivat ne erilaisiksi aluegjohtaan nahden ja kyselivat missa

liike sijaitsee. Aiemmin vastaavia tuotteita ondéatty hakemaan Helsingistéa asti. Jy-
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vaskylan sisustusliikkeisiin verrattuna markkinasstavoite on 15 prosenttia keskus-

tan sisustusliikkeiden kokonaismarkkinoista.

2.6 Kilpailu (LUOTTAMUKSELLINEN)

3. LIIKETOIMINTAYMPARISTO

3.1 Ymparistotekijoiden vaikutus liiketoimintaan

Ymparistotekija

Todennakoinen vaikutus

Mita toimenpiteita edel-

lyttéaa

Taloudelliset tekijat

Taloudellinen mata-
lasuhdanne
Lomautukset ja kas-
vanut tyottomyys
Korot

Inflaatio

Lomautukset ja tyottdmyys
vaikuttavat siihen mihin ih-
miset kayttavat rahansa. Jo
lakin perheilla ei ole tar-
peeksi varaa itsensa hem-
motteluun tai ylellisyystuot-
teisiin. Toisaalta ensimmai-
sena karsitaan mm. matkoig
ta ja talojen rakentamisesta
eli isommista/kallimmista
tuotteista ja raha kaytetaan
pienempiin mielihyvaa tuot-
taviin ostoksiin ja valttAmat-
tomyystarvikkeisiin.
Korkotaso vaikuttaa lainan
korkoihin. Nykyisellaan

korkotaso voi kuitenkin las-

kea viela vahan aikaa kunnes

se tasoittuu tai lahtee nou-

suun.

- Valikoimassa pide-

- Tuotteiden maa-

- Avaintuotteita lama-

taan tuotteita, jotka
ovat kohtuuhintaisia
kalliiden tuotteiden

ohella. Matalasuhdan

—

teessa myds asiakkas
kiinnittavat hintoihin

enemman huomiota.

rat/erat pidetaan pie-
nina, jotta tavara liik-
kuu eiké seiso hyllyis-

sé. Nain myos voidaa

=

tilata uusia tuotteita
valikoimiin ja nain
saadaan myos asiak-
kaat uudestaan liik-

keeseen

kauden aikana tulevat
varmasti olemaan hal
vemmat tuoteryhmat,
kuten Cult Design ja
Amanda B. Nama
ovat myos herateos-

tosmerkkeja.
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3.2 Nykyinen toiminta

3.2.1 Toiminta-ajatus

Sisustustavarakauppa lahtee siind mielesséa asiak&geeesta, koska Jyvaskylasta
puuttuu ko. liike, joka on jo toiminut Helsingisgdodesta 2002 saakka. Tampereella
samankaltainen liike on toiminut vuodesta 2006iéthtMessuilla tapaamamme asi-
akkaat ovat sanoneet sita, etta he ovat lahtenedtaipunkeihin tuotemerkkien pe-
rassa. He myds toivoivat saavansa tietdd millomifan likkeemme perustetaan,

jotta voivat tulla uudelleen tutustumaan tuotteisie.

Sisustussuunnittelupuolella ei kukaan sisustusstiehja tee somistuksia, vahemman
tehdaan nayteikkunasuunnitteluakin. Somistuksdlésmarkkinointituntemuksella
erotumme muista suunnittelijoista. Uskomme, etifyssuunnittelupuolella on tarvet-
ta myds somistuspuolelle, koska silla vaikutetai@nimp, mutta myynnin ja markki-

noinnin kautta tarkeisiin asioihin, esim. uusassilemkintaan.

3.2.2 Liikeidea

Mielestamme meilla on se etu liikeideassamme,séitta on nelja polkua, jotka tuke-
vat toisiaan: sisustuslahjatavarakauppa, verkkgbaugisustussuunnittelupuoli seka
somistuspuoli. Jos jollakin puolella menee hiljaiseain, vajetta pystyy paikkaamaan
toisella. Liikeidea kehittyy toiminnan kehittyesséika estdd meitd joskus olemasta

myos tukkuliike muille sisustustavaraliikkeille.

3.2.3 Tuotteet

Tuleva Sisustus Satiinin myymala edustaa ainoanaskylassa seuraavia merkkeja:
Lene Bjerre (5%), Cult Design (1%Riviera Maison (90%) ja House Style (4%).
Olemme aloittaneet tuotemerkkien etsinnan alkudik2p08 ja kayneet lapi mité
Jyvaskylan alueen muut liikkkeet myyvét. Liséksinoiee kartoittaneet Tampereen

seka Helsingin tarjonnan ja olemme olleet mukana adessuilla.
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3.2.4 Omistus, organisaatio ja henkilosto

Yritysrakenne on osakeyhtio, jossa molemmat omat&0% yhtidsta. Anniina on
yhteyshenkil sisustussuunnittelupuolesta ja Heligustavarapuolella, vaikkakin

molemmat kulkevat kasi kadessa ja toimivat samaonkalla.

4.1 TAVOITTEET JA STRATEGIAT

Tavoitteena on laajentaa toimintaa tulevaisuudesshin kaupunkeihin, joissa ei
viela samantyylista liiketta ole. Taméa tapahtuu jgdireen, kun saamme toiminnan
pyorimaan Jyvaskylassa niin hyvin, etta pystymmeskeptoimaan liikeidea-paketin.

Tavoitteen saavuttaminen saattaa tulla eteen vastien paasta.

4.1 Liikevaihto ja tulos

Vuosi Liikevaihto € Tulos €
2009 120 000 4000
2010 200 000 8000
2011 250 000 10 000
2012 300 000 12 000
2013 350 000 15 000

4.2 Yrityksen markkina-asema

Markkina-aseman saavuttavuus-tavoitteella pyrimfeeaan Jyvaskylan mielekkain
sisustus- ja lahjatavaraliike, seka palvelultash etyymalaymparistoltdén. Tavoittee-
na sijoittua kolmen parhaan sisustuslahjatavakadgk joukkoon vuoteen 2011 men-
nessa. Sisustussuunnittelupuolella tavoitteenaitastua yrityspuolen brandi-

osaamisen avulla.
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4.3 Organisaatio ja henkilosto

Ensimmaisen vuoden koetamme parjata kahdestaatg traiysti otamme kausiapu-
laisia tarpeen vaatiessa. Meilla on hyvét suhté@etidkatemialle, josta I6ytyy osaa-
vaa asiakaspalvelualan ihmisid. Tiimiakatemian tgkijoita kayttaessa pystyy palk-
kauksen hoitamaan laskulla, eika tarvitse itse malkmlkanmaksu kuluja. Tyonteki-
jalta, oli se sitten ty6harjoittelija, osa-aikain@nkausiapulainen, tarkein ominaisuus
on asenne. Kaiken muun voi kylla oppia, mutta astaron vaikeampi opettaa. Asen-
teella tarkoitamme samaa yrittdgjamaista asenrjeita,nakyy erityisesti asiakaspalve-

lutehtavissa. Palkkaamme osaavia ammattilaisia, @mhmissuhteiden kautta.

5. MARKKINOINTI

Etsimme jatkuvasti uusia tuotemerkkeja ja pidamitéealan tuntemusta, seuraamalla
alan kirjallisuutta, lehtia ja keskustelufoorumeseka messuilla kaymisilla. Kaytam-

me markkinoinnissa hyodyksi tuotemerkkien valmiitainoskuvia ja -materiaalia.

Kaytamme my0s perinteistd markkinointia suorapaksissa Nendinniemen ja Samu-
linrannan kaltaisiin asuinalueisiin, erityisessustussuunnittelupuolella. Sisustus-
suunnittelupuolella olemme yhteydessa myds taldtiakemyyjiin seké arkkitehtei-
hin.

Yrityskuva pyritddn luomaan raikkaaksi ja nuoreldsaaSamalla sisustuslahjatavara-
puolella pehmeat arvot naytetaan myymalaymparist@siakaspalvelun kautta. Mai-
nosvalineina kaytetaan suorapostitusta, messuikgmista, lehtimainoksia (Keski-
Suomalainen ja naisten lehdet), sissimarkkinoiathganjoita (esim. satiini nauhat
autoihin yon aikana), kauneuskeskusmainoksia siké&dssa ja kodeissa jarjestetta-

via sisustuskutsuja.

Kaytamme markkinoinnissa facebook -ryhmaa, bloggdtisivuja, verkkokauppaa
seka google -markkinointia. Lisaksi olemme mukayleglla jarjestettavilla Jyvasky-

l&n Muotipaivilla.
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Hyoddynnamme liiketilan julkisivua markkinoinnillisg. Painamme Sisustus Satiinin
logolla varustettuja kasseja, seka kaytamme edusstame brandien kasseja markki-
noinnissa. Myo6s autoissa on Sisustus Satiinin geigpet. Avajaisia markkinoimme

kavelykadulla jaettavilla Sisustus Satiini iimapdlh
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Liite 2. Muistilista elamyksellisen myymalaymparisthn rakentamiseen

Se, etta muistaa tarkistaa saanndllisin valiajonao liikkeenséa elamyksellisen myy-
malaympariston tilanteen, auttaa kasvattamaan niéyyhdlla kaavakkeella kuka ta-

hansa yrittdja tai myymalavastaava voi kayda |lapao myymaldnsa kohta kohdalta.

Paiva:
Tarkastuksen tekija:
Kommentit:

Merkitse rasti jokaisen kohdan loppuun, kun asigaokistettu

Liikkeen ulkopuoli:

Ovensuu siisti

Ikkunat siistit

Pakkauslaatikot poistettu myymalasta
Kukat ja somisteet kunnossa
Ulkovalaistus kunnossa

Jalkakaytava liikkeen edessa kunnossa

Nayteikkuna:

Ikkunat ja ikkunan pokat puhtaat
Nayteikkunataso siisti

Valaistus toimii

Sisustettu huonekaluilla ja pienesineilla
Antaa "todellisen kuvan” liikkeestéa
Yrityksen logo selvasti esilla

Hinnat nahtavilla esilla olevista tuotteista

Sisdankaynti:
Ensivaikutelma siisti
Sisdéntulomatto puhdas
Musiikki paalla

Paivanvarjo kaytossa ja siisti

Myymala:

Yleisvaikutelma siisti

Huonekalujen takaa siivottu

Ei kasinkirjoitettuja lappuja myymalakalusteissa
Asiakasrekisterointi kassalla (kyné&n kanssa)

Yleistilat:

Valaistus toimii moitteettomasti

Kaikki kynttilat palavat myymaléassa
Kaikissa valokuvakehyksissa on kuva
Myyjien vaatetus on siisti

Myymala on siisti polysta ja liasta
Myymalassa ei ole pahvilaatikoita



Huonekalut:

Huonekalut ovat kunnossa (ei rikkoutuneita esilld)

Huonekalut toimivat moitteettomasti

Hinnat helposti nahtavissa

Oikeat mitat ja tiedot esilla

Vaihtopaalliset ovat siistit

Sisustustyynyt ovat muhkeat ja "poyhitty”

Sanky ja ruokailuryhma ovat sille osoitetussa, afiga ymparistossa

Myymalakalusteet ja esillepano:

Kaikissa hintalistat

Yksi tuote per hylly

Sopivasti taytetty (ei tyhja eika lilan taynna)
Kaikissa tuotteissa hinnat

Tuotteet ovat puhtaita

Mainosmateriaali:

Flyerit kaden ulottuvilla

Mainosmateriaalit nakyvasti esilla (esim. roikkusem&orkeammalla)
Vanhat materiaalit poistettu

(Riviéra Maison 2008, 28-29.)
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Liite 3. Kanta-asiakaskysely joulukuussa 2009

Sisustus Satiinin kanta-asiakasilta
Yhteenvetoraportti, N=112, Julkaistu: 19.12.2009

Marraskuussa jarjestettyyn joulukauden kanta-asiakasiltaan

Vastaus LukumaAmrosentti  20% 40% 60% 80%  100%

1 En paassyt talla 69 62,169
kertaa tulemaan

5 Tulln'ystavan 1 0,90%
avecina

3 Tulin omalla 15 13519
kutsulla
En ollut tuolloin

4. \viela kanta- 26 23,429
asiakas
Yhteensa 111 100%

Mielestani ajankohta joulukauden kanta-asiakasillale oli...
Vastaus Lukumaai@rosentti  20% 40% 60% 80% 100%

Sopiva, en halu-
aisi jouluun liit-
"ltyvia asioita yh-
taan aikaisemmin
Liilan myohaan,
mielestani pitais
"lolla jo lokakuun
puolella

Liian aikaisin,
vasta joulukuun
"lalussa olisi pa-
rempi

4./Jokin muu, mika 4/ 3,88%
Yhteensa 103 100%

Jokin muu, mika

87 84,479

5 4,85%

7 6,80%

En ollut viela kanta-asiakas
marraskuun puolivali, ajoissa ennen joulukiireita
pikkaisen aikaisemmin

sopiva, joululle on aina aikaa
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Minulle seuraavan kanta-asiakasillan paras viikonp&/a olisi

Vastaus Lukumaamrosentti 20% 40% 60% 80% 100%
1. |Maanantai-ilta 8 7,55%
2. |Tiistai-ilta 19 17,92%
3. |Keskiviikko-ilta 20 18,87%
4. |Torstai-ilta 20 18,87%
5. |Perjantai-ilta 2624,53%
6. |Lauantai-ilta 9 8,49%
7. |Sunnuntai-ilta 4 3,77%
Yhteensa 106 100%

Kuinka usein vuodessa toivoisit kanta-asiakasiltojgarjestettavan

Vastaus Lukumaamrosentti 20% 40% 60% 80% 100%
1. ]1-2 36 32,43%
2. |24 65 58,56%
3. |5-6 7 6,31%
4. |7 tai yli 3 2,70%
Yhteensa 111 100%

AVOIMET KYSYMYKSET

Mitd mieltd olit kanta-asiakasillan ohjelmasta, paketointikouluttajan naytoksis-
ta?

En osallistunut edelliseen kanta-asiakasiltaan.

Jonkinlainen "juonto” tai tilaisuuden avaus muutansanalla olisi antanut vahan
ryhtié jutulle. Ihmiset odottivat mm. kehotusta déy antimien suhteen. Paketointi-

kouluttajan naytos jai katsomatta.

Idea hyva. Valitettavasti tila pieni, osallistupaljon, joten naytdsta ei juurikaan néah-
nyt.

En ollut

Tulin jo heti kuudelta kun kanta-asiakasilta allen,ikava kylla jaksanut olla pake-
tointinaytokseen saakka, koska mitaan ohjelmaargiin ollut tarjolla, eikéd missaan
voinut istua. Paketointinaytds olisi kylla kiinnastut.

Ihan ok. Tilaa oli vain hieman "rajallisesti" jajehman seuraaminen oli hankalaa

Paketointikouluttajan naytds oli kiva, lyhyt ja ldgdlinen, ja uskoakseni kiinnosti
monia, koska kauniit lahjapaketit ovat osa kaursstastamista.
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En ollut viela kanta-asiakkaana
en 0saa sanoa

Hyva naytos oli ja siité sai hyvia ideoita jouluaajpaketointiin ja muutenkin. Ohjel-
ma oli sopivan mittainen. Jai hyvin aikaa myds tawden tutkiskeluun.

Oikein kiva "nayt6s" antoi odotuksen mukaisestkkigja ja ideoita.

Harmi kun olin matkoilla enk& paassyt mukaan jaervoi kommentoida.
Paketointikouluttaja naytds oli ihan mukava - tamténne esittelya, tarjouksia kanta-
asiakasilloissa - sisustussuunnitelmia lapikayd@nkalaista sisustussuunnittelua
teilla tarjolla

En paassyt paikalle, osoitetietoni olivat kadonngatkossa aion kylla osallistua.

Ei ollut minulle tarpeellinen.

Ohjelma oli ihan hyva, juteltiin siina etta esintageippia ois voinu olla myynnissa,
olis ihan varmasti mennyt samalla kaupaksi. Tak&glk ihan kaikkea nahny, kun
oli niin paljon porukkaa.

Siita sai todella hyvia vihjeita

valitettavasti en ndhnyt sita

[Ita oli oikein onnistunut!

ilta oli ok, olisin toivonut etta illassa olisi ol enemman tarjouksia, ja ne olisivat
erikseen esilla tai tarjouksia olisi esitelty a&iale tms.. paketointijuttu oli kiva ! :)

En valittavasti paassyt paikalle, mutta varmasglerikiintoinen ja tarpeellinen. Mie-
lestani kaunis paketti on tarkeé& osa lahjaa.

En paassyt paikalle

Millaista ohjelmaa haluaisit seuraavaan kanta-asiaksiltaan?

Tarjouksia

Uutuustuotteiden esittelya.

Naytokset ja mallit, joista itse saa ideoita sigkiseen ja sommitteluun, ovat tarpeen!

sisustusvinkkeja
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Uutuustuotteiden esittelyd, joitain tuotteita vaasitelld vah&n samaan tapaan kun
tupperia eli kertoa mitéa muita kayttétapoja esildeeh kun esimerkiksi kynttilakuppi.

Kausituotteiden esittelya, erilaisia kattausvinkkejerviettien kanssa taiteilua.
Jos mahdollista jarjestaa, niin esimerkiksi piesigustusvinkkeja, miten eri vareilla
voisi leikitella ja saisi pienelld samasta sisusagta kivasti erilaisen esim. muutta-

malla tekstiileja, tyynyja ja muutaman koriste-esn. Lisaksi voisi esitella seuraavan
kauden uutuuksia (sisustustavaroita), jotka eiigfiwle kaupassa.

uutuuksia, uusia ideoita, uusia tuotteita, niidsittelya ja tarjouksia

poytakattaukset, sommittelu

Sisustusvinkkeja

joitakin vinkkeja ja ideoita lahjoiksi. Joku demarastio mahdollisesti itse tekeminen
Ajatonta, tyylikasta sisustusta. Erilaisia ehdotalnPaketointikouluttajan naytos-
tyyppisia esityksia, koskien sisustusta. Variemj#otojen yhteensopivuus erilaisissa
sisustuksissa ja erilaiset tunnelmat jne.

Paketointiopastus olisi mukava my6s ensi vuonna

Vaikea sanoa, kun en ole yhdessékaan illassadlieki eli en tieda mitéa yleensa on
ohjelmassa.

En tieda mitd oli mutta musiikki on aina paikallgartietysti joku esittely tai ajankoh-
taisia kattausvinkkeja etc.

Sisustusvinkkeja, kuinka pienilla asioilla saa y@hjbtain muutosta.
sisustussuunnittelua - teidan tuotteiden esittelya
sisustussuunnittelua pienessa mittakaavassa. \Vduikista esimerkiksi :-)

Kauniita asioita kevaaksi ja kesaksi. Kaikkea gigkseen liittyvaa. Mukavia vinkke-
ja...

Itse olisin kiinnostunut vareista.
Esim. pieni muotoista sisustusopastusta.. variogtest
Ehk&pa joitain pienia sisustusvinkkeja

esim. kattaukseen liittyvia vinkkeja, kehysten malista ja tauluseinan rakentamisesta
ohjeita...

kaikki sisustukseen liittyva sopii mielestani hyvin
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Pienta vinkkia taméan hetken sisustustrendeista

Sisustusneuvontaa. Esim. Riviera Maisonin tuotdedgjd, verho- ja sisustuskangas
esittelyja.
hyvia tarjouksia

Somistukseen vinkkeja. Tuo paketointijuttu kuuladiasi kivalta idealta my6s -harmi
etten paéassyt. Asetelmien tekoa.

Mita tykkasit tarjottavasta, ruoasta ja juomista?

Kaikki ok.

Hyvat tarjoamiset

Tarjonta runsasta. Kiitos!

Tarjottavat olivat ihan hyvia.

Hyvat ol

Tarjottavat olivat oikein hyvia, kiitos niista.

En ollut viela kanta-asiakkaana

Hyvét tarjottavat oli. Joulunajalle sopivat.

En péassyt paikalle

Ihan kiva... lehtitaikina on tietysti vh&n sottaisyotavaa ja pasteijat nayttivat vahan
yli paistuneilta, joten en edes maistanut. Ja \eagdapumisaikataulu oli liukuva /
avoin, olisimme avecini kanssa odottaneet alkunretalo toivotusta ja kehoitusta
tarjoilupdydan antimista nauttimiseen.. tuli vals&Hainen olo ettd "saakohan tasta
ottaa" ;)

Oli varmaan hyvaa.....

ihan hyvat

Tarjoilut oli hyvat!

Olivat ihan ok

joulun aikaan sopivaa tarjottavaa
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Kiitos, oli maittavaa!
tarjoilu tuo plussaa illalle :)
en ollut, mutta jos saa antaa vinkin?' olisi hytta elisi otettu huomioon allergi-
at(joskus ollut niin ettei voi ottaa mitd&dn muutarkjuomaa...Keliakia, siis glu-

teeniton:)

hyvia olivat

Millaista syotavaa haluaisit seuraavaan kanta-asiaksiltaan?
Pient& suolaista

pienta purtavaa

Coctailpaloja tai muuta helposti sydtavaa suolaista
Raikasta, vihreaa...

Juotava on mukavampaa kuin syotava. Jos syotawraasin tapassalaatti/tapakset on
helppo "seisovasyotava"

Pienta ja siistia (helposti syttavaa)
pikkusuolaista
Pikkunaposteltavaa

Pient& suolaista ja makeata naposteltavaa, sellaisé voi sormin sydda lautaselta
koska liiketiloissa ei mahtunut istumaan eika latdgavoinut laskea juuri mihink&an.

Salaatti ja pieni patongin péatka olisivat hyvidehallaan pienté suolaista enemman
kuin makeaa.

ei tarvitse syotavaa, se on mielestani sivu seipltlp kivennaisvetta kateen ja pape-
risia suklaita esimerkiksi riittaa.

Kevytta. Hedelmia ja sellaista

jotain pienta suolaista ja vaikka glogi/ tee
Tarjoilu ei ole mielestani tarkealla sijalla.
Pienta suolaista ja kuohuvaa

Suolaista naposteltavaa & salaattia
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Jotain kivaa naposteltavaa..

jotain ihan helppoa.. sormisyotavaa.
Pient& suolaista..

ajankohtaan sopivaa tai kevytta salaattia, hedelraigasta juotavaa, erilaisia tee/
kahvimaistajaisia

Jotakin pienta naposteltavaa.

Pienet naposteltavat kayvat

Kaikki kay. Itse ilta kauniiden esineiden keskeltéparasta!
Kevytta salaattia ja joku teema esim. kiinalainas.t

Milloin on seuraava se riippuu ajankohdasta, kéviihden vihreda pikkupurtavaa
esim. pienia leipia.

ei valia

pieni& suolaisia ja makeita suupaloja.

ei valttamatta mitaan

sellaista, jota on helppo syoda "kasistad" ja eianareika sottaa.
Pienta purtavaa

kivaa pikkusuolaista/makeaa :)

Viinirypdleitd, juustoja, suolakekseja, patonkiakuviinia tai kahvia ja pientd make-
aa; kekseja ja suklaata. Tai salaattia ja patonkia.

jotain pienta suolasta
Pienta. Kevytta. Kasvisruokailijan huomioivaa.

Pienta purtavaa: salaatteja, patonkia yms.

Mielestani tarkeimmat asiat kanta-asiakkuudessa ova.
kanta-asiakas edut

asiakkaiden "muistaminen” + tarjoukset

Ihanat vinkit ja kivat tarjoukset

alennukset ja ennakot
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etuoikeus tietoon uutuuksista yms. seka alennugiein talldin.
tarjouksia

tarjoukset

tarjoukset ja vinkit

ne, ettd asiakkaille naytetdan ja esitellaan taertotteita eri hintaluokissa ja eri
kokoisia kohderyhméat huomioiden (ika ym.).kkois

mm. alennukset

Hyvat ideat....tarjoukset

kanta-asiakkaiden huomioiminen, tiedottaminen, ythé@pito

euromaaraiset edut ja kanta-asiakasillat

Ennakkotiedot uusista tuulista sekd nama sisukttjgibki jonkinlaisen paljousalen-
nuksen voisi huomioida, esim. joku kantiskorttsga jokaisesta 20 euron ostosta saa
leiman ja sitten kun on 10 tai 20 leimaa kasassdakstoksesta saisi esim 20% alen-

nuksen. Alennuksen pitaisi olla enemman kuin 5-18futen silla ei ole merkitysta.

uudet ideat, tuotteet ,tarjoukset

pysyy hengesséd mukana

tarjoukset ja kanta-asiakas illat
ammatti-ihmisten hyvat neuvot ja vinkit
tieto hyvista tuotteista & tarjoukset
hyva palvelu ja alennukset.
erityistarjoukset, inside tunnelma

kiitos kanta-asiakkuudesta vaikkapa alennuksepi¢gien lahjan muodossa ja tietysti
kanta-asiakasillat ovat mukavia kun vain paaseblistsanaan.

tarjoukset,
edut ja ajankohtaiset tiedot tapahtumsta yms.
ilmoitukset sahkopostiin tulevista tapahtumistajtkaasiakasedut jne

Nyt taytyy sanoa etta en osaa sanoa.
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ajankohtaiset tarjoukset

etuja kanta-asikkaille

kanta-asiakasedut

tiedot uutuuksista

pienet mukavat tarjoukset vain kanta-asiakkaille
edut

s-postilla ilmoitettavat alet, uutuudet

tarjoukset :0)

tarjoukset

hyvat tarjoukset

hyvat tarjoukset, edut ja etta jollaintavalla eroaita olen kanta asiakas??lisalahja...
Tuotekuvastot, alennukset

saa tietoa kampanjoista ja muista ekojen joukgssa :

Naita asioita haluaisin huomioitavan seuraavan kemn jarjestelyissa...
kanta-asiakasillasta tiedottaminen tarpeeksi agagssen iltaa.

Talvivaatteen paalla tulee nopeasti kuuma ja atyywiskynnys nouseen. Ehdotan
seuraavalle kerralle jarjestettavksi narikkaa ufiatteille.

Kanta-asiakastarjouksia olisi voinut olla enemnréyt,en kokenut olevani muutoin
kanta-asiaksa kun etta naposteltavaa oli tarj@lhike oli avoinna ainoastaan kanta-
asiakkaita ajatellen. Joku ennakkoale kanta-asibékeisi olla hyva idea.

Koska on talvi, ja ihmisilla talvitakit paalla, slimukavampaa tehda ostoksia ja naut-
tia tarjoilusta, mikali paallysvaatteille olisi gjestetty narikka.

Kaikki meni hyvin nyt, en osaa lisata tahan mitaatta...
Kutsu saisi tulla mahdollisimman aikaisin, jottakesisi suunnitella menemisensa.
Tarjoilua myo6s kasvissyadijille

Ehké&pa sellaista enempi emanndivaa otetta javdisiii henkilokuntaa vastaamaan
asiakkaiden palvelusta..
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Ehken porukkaa oli kerralla liian paljon, moneléatoi jAdda tuote/tuotteet ostamatta
kun jonoa oli niin paljon.

mielestani kaikki oli hyvin
tila on kovin pieni, joten laskutilaa esim. syodessjuuri jddnyt. Ulkovaatteet voisi

saada jattda naulakkoon. Voisiko samansisaltoaidiakasiakasiltoja olla kaksi tai
samana iltana porrastetusti?

Toivoisin lisda Sisustus Satiinin kanta-asiakkuudéh seuraavia asioita...
tarjouksia

Ottakaa nyt perhana yhteytta jos lupaatte!

Kanta-asiakas aleita.

Enemman sahkoposti-ilmoittelua!

Kanta-asiakasiltaan olisi sopinut jonkinlainen ateentti kaikista tuotteista, olisi li-
sannyt ostohalukkuutta juuri silla hetkella.

Alennuksia

En ole ollut kanta-asiakkaana kuin alle kuukaugiaien en osaa téssé vaiheessa sa-
noa...

- Toivoisin kantisiltaan mieluummin %-alennustarktiettyja tuotteita alennuksessa,
koska nyt esim hankintani eivat osuneet ollenkdanrettuihin tuotteisiin, joten en
kokenut saavani erityista etua. Mielestani kanmattaiomioida jotenkin paljon osta-
vat kanta-asiakkaat, esim mainitsin tuossa ylh&atakantiskortin, jossa olisi sitten
tietyn maaran ostojen jalkeen alennus.

Sisustusvinkkeja ja tietoa uutuuksista.

alennuksia tai bonuksia

En osaa sanoa

Kivoja tarjouksia, uusia vinkkeja ja tuotteita

Olen ollut kanta-asiakas vasta niin vahan aikdanaisaa sanoa mita toivoisin, silla
en tieda mita Sisustus Satiinin kanta-asiakkuumaatisti tuo tullessaan.

Tarjouksial

sisustussuunnittelua edul. hintaan
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parempia kanta-asiakastarjouksia ja useammin
Erikoistarjouksia :)

on niin uusi asia jotten vield osaa sanoa. itssaaien edes tiennyt olevani kanta-
asiakas ja olisi tietty hyva tietdd mita se sigalta

Parempia tarjouksia ainakin.Ajankohtaisten tuottridnnakko esitysta.
kuten jo yll& mainitsin, joitain etuja kanta-asiakle (alennuksia tuotteista)

Kanta-asiakkaille silloin talloin tietyista tuotsta -10% ale. Tuote- ja sisutuskuvasto-
ja.

Risuja ja Ruusuja Sisustus Satiiniin liittyen...
+ ystavallinen palvelu + toimitus postitse

Kavin kerran. Sain kayntikortin, jossa olevaan tiseseen voisin ottaa yhteytta liitty-
en kehykseen, jota olin vailla kun myyja oli sitéeftd, ettd sellainen saadaan minulle
kylla jarjestettyd. Laitoin kaksi kertaa mailiaigta jalkimmaisessa ihmettelin, onko
ensimmainenkaan tullut perille. Tarkistin osoitteEn koskaan saanut vastausta. Mi-
kali osoite on vaara, korjatkaa korttiin, mikélagahuvikseen ollaan vastaamatta, niin
en todella ymmarra. Kehys olisi ollut aarimmaisérkea.

Tanskalainen Maileg olisi ihana tuotevalikoima

Hyvin toimii nain kauemmaksikin!

Ei pitaisi joulupukin teille risuja tuoda, teettguaa tyota!

Ihania tavaroita, kauniisti laitettu esille.

Ruusuja ja hyvaa joulua ja menestyksellista uuittatta ihanien tuotteiden liikkeelle
ja yrittgjille! terveisin Ritva Helin

Hyvaa Joulua!
Kutsut hyvissa ajoin

Palvelu ja liike ovat aivan loistavia, liikepaikkaisi olla keskeisemmalla paikalla,
aina kaupungissa poiketessa ei tule pistaydytigiéelessa ostoksilla.

Ihana liike, asioin mielellani. Tunnelma ja palveln loistavaa! Hyvaa joulua ja me-
nestysta vuodelle 2010
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Jatkakaa samaan malliin, olette ihanan palvelevasjakaslahtoisesti ajattelevia, tuot-
teenne ovat ihania. Kiitos kuluneesta vuodestagpkot on tayttynyt mukavasti kau-
niista esineistanne; olen iloinen, ettd vindoini®i& Maisonin tuotteita saa myo6s Jy-
vaskylasté, kun ennen niita piti hakea Helsingsstiikka. Tunnelmallista joulun aikaa
ja kaikkea hyvaa sek& menestysta uudelle vuodelle!

Tuotteet kauniisti esilla. Omistajat ihanan ystési ja kynnys piiphdukseen liikkee-
seen ei ole korkealla (ei katsota karsaasti vadlikana ostaisikaan mitdan. Aina saa
kylla mukaan hyvaa mielta)

palvelu ja paketointi ovat todella hyvaa!!!

Ihanaa, etta Jyvaskyldan on tullut tallainen laadulisustuskauppa. Palavelu erittain
ystavallista!

Liikkeessa on mukava kayda. Kaikki kivasti ja négsilla. Useimmiten tarttuu kau-
nista mukaan. Toivotan rauhallisia ja rentouttgeidun pyhid ja menestysta ensi
vuodelle.

Nettikauppa ei ole houkutellut ostamaan, vaikka aliella piipahtanutkin.

Liikkeen kauneus ja erinomainen palvelu saa hyvélidelle joka kerta kdydessa
Ihana liikke, mutta harvemmin tulee kaytya, koskaisii on vahan syrjemmassa.
Kiitos kun olette olemassa! Mukavaa Joulun aikaa!

Ihanaa, etta Jyvaskyldankin on saatu oikea sistnstingi!!!

Ihana kauppa!

Ihanan kaunis mukavan henkinen liike ja riittavaijgn tuotteita. Toivon onnea ja
menestysta teille Heli ja Anniina, olette hyvinds&llisia ja ahkeria!!

Kauniita tuotteita, ystavallista palvelua, uped@siitto.

Ruusuja - ystavéllinen palvelu, ihana liike!

Kiitoksia hyvin henkilokohtaisesta "kohtelusta" karasiakkaana, mm. kuvastot, kut-
sut, alelipukkeet jne. Ymparistoystavallisyyttdyannonmukaisuutta voisi ajatella
kuitenkin naissakin...

Loistavaa palvelua. Toivoisin lisda valikoimaa kideseen.

Teilld on upea liikke ja hyva palvelu. Kiitos siita

Ystavallinen palvelu, ihan huippua! Tuotteet owatdttu niin kauniisti esille, etta
likkeeseen astuessa ei tieda, mitd ensimmaiseksoisi. Silma ihan lep&a kaiken

kauneuden keskella!

Ihana kauppa,kayn vahintaan kerran viikossa=)
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ihana kauppa :)

Hei, mulle ei tule kutsua naihin iltoihin. Saandaookkiin kylla ilmoituksia esim.
taman. Vai lukeeko se iltakutsu jossain viestinssle Olen tayttanyt silloin avajais-
viikolla teidan myymalassa semmoisen lapun, jadisin etta paasisin mukaan. Teilla
on niin ihania tavaroita siella liikkeessa. Terireiminna (minnany@gmail.com)

Aivan ihanan joulupaketin teitte, on ilo antaa ysite!

Liike on ihana, kauniita tuotteita tarjolla. Harmeéni en vain kokenut saavani kovin
ystavallista palvelua kysyesséani apua koskien agata liikke ei olisi saanut korvaus-
ta. Mielestani asia oli niin pieni, etta olisinwonut siihen paneuduttavan kunnolla.
Jouduin itse kyselem&an asiasta monta kertaa ydtéoge jai aivan ilman patevaa
vastausta. Tallaiset asiat vaikuttavat varmastitkajlan haluun asioida liikkeessa uu-
delleen.

teilla on aivan mahtava liike :) !

Ihanat valikoimat,hyva ja innostunut asiakaspalyelhdollisuus saada tilaamalla
tuotteita joita ei ole mymalassa.



