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The purpose of this thesis is to examine the planning, implementation, and closing of
the MBT physiological footwear store. The planning stage focuses on scheduling of
the opening, making the business plan, and choosing between store location alterna-
tives. Implementation of the store involves building renovations, purchasing requisite
supplies, and opening the store. Implementation also includes store operations, re-
cruiting employees, everyday business routines. Closing the store focuses upon
scheduling the store closing and executing the final sale of all inventory.

This research is mainly based upon my own knowledge and learning. The theory por-
tion will examine the philosophy and history of an Outlet concept and how the Outlet

concept works in theory and in practice.
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1 JOHDANTO

Opinnaytetyossani kayn tapauskohtaisesti I&pi MBT Outlet monobrand — myyméléan
tyotehtavia aina myymaélan perustamisesta lopettamiseen asti. MBT — Outlet myy
fysiologisia jalkineita Outlet — periaatteella - 20 %/ -30 % ohjevahittéishintaa
halvemmalla. Kengén toiminta perustuu kaarevaan pohjaan ja on siten
monivaikutteinen koko keholle. Ihmisten tuotetietoisuus terveysvaikutuksista on
entisestddn lisdantynyt ja kaarevapohjallisia kenkid myyd&an yha enemmén. MBT —
kenka eroaa muista Kilpailijoista sekd hinnaltaan ettd laadultaan. MBT —kenkien
toimivuus on tutkimuksin todistettu, kun taas Kilpailijoiden ei. Kéyn
opinnaytetydssani lapi Outlet -myymalé&n suunnittelua, rakentamista, johtamista seka
myymaéléan lopettamisen. Kerron myds Outlet —konseptin teoriasta ja historiasta.

Kéytdn opinnaytetydssani kuvia havainnollistamaan myymalan toimintaa. Asiakas-
ja myyntitilanteita havainnollistan k&yttamalla excel —tiedostoja, joista ilmenee muun

muassa myyntijarjestelmén kokonaisvaltainen kaytto.

Uskon opinnaytetydstani olevan hyotyé niille, jotka ovat aikeissa perustaa Outlet-,
pop up-, tai tavallisen myymaélan. Kéayn lapi suunnittelun ja toteutuksen eri vaiheita,
jotka toteutuvat niin QOutlet — konseptissa kuin tavallista myymalaa perustettaessa.
Uskon my0ds opinndytetydstani olevan hyotyd, mikéli tulevaisuudessa on tarvetta

perustaa samankaltainen Outlet — myymala.



2 PROSESSIKUVAUS

Myymal&an johtaminen,

sulkeminen ja yhteenveto.

Myymalan suunnittelu,
rakentaminen ja
avaaminen.

Outlet — konseptin
historia.

Kuvio 1. Opinndytetydn prosessikuvaus ympyrakaaviona.

OPINNAYTETYO
YRITYKSEN
ELINKAARI - CASE
MBT OUTLET

Prosessikuvaus

Opinnaytetydraportti

Aihealueen maarittaminen.

Aihealueen valitseminen ja
tutkiminen.

Aihealueen valmisteleminen,
aineistonkeruu, arviointi ja
analyointi.




2.1 Prosessikuvaus

Kéytdn prosessikuvausta tydkaluna opinnaytetyon suunnitteluun. Prosessikuvaus
helpottaa dokumentointia ja selkeyttdd ajatuksia. Prosessikuvauksen lopputuotteena
on selked kaavio, josta on néhtavissé prosessin kulku halutulla tavalla. Jotta prosessi
voidaan kuvata ja toteuttaa, aihealue taytyy ensin maarittad, valita ja tutkia,
valmistella, keratd aineisto, arvioida sekd analysoida. Tassd tapauksessa
prosessikuvauksen otsikot kuvaavat tekemista ja niitd tullaan kertomaan tulevassa
raportissa. (Koho C. 2010. 6-7.)

Ennen varsinaista raporttia eli opinndytetta kerataan tietoa ja méaaritetddn aihealue.
Tama on tarkead, jotta saadaan selville millainen raportti mahdollisesti olisi tulossa
saatavilla olevasta aineistosta. Kun tarvittavat analyysit ja valmistelut on tehty,
aloitetaan opinnéytetyoraportin valmistelu. OpinndytetyGraportti etenee loogisesti
teoriaosuudesta suunnitteluvaiheeseen, rakentamiseen sekd avaamiseen. Lopuksi
raportti kasittelee myymalan johtamista, sulkemista sekd yhteenvedon kaésitellysta
aineistosta ja raportista. Aineiston valmistelusta, analysoinnista, tiedon keradmisesta
seka itse raportista syntyy opinndytetyd YRITYKSEN ELINKAARI - CASE MBT —
OUTLET.

3 TAPAUSTUTKIMUS

Tapaustutkimus ké&sittdd yhden tai usemman toisiinsa liittyvan ongelman avaamista
ymmarrykseksi ja laajentumista kokemukseksi tai osaamisen lisddmista aiempiin
tutkimuksiin nahden. Tapaustutkimukseksi kutsutaan tutkimusstrategiaa, jossa on
tarkoitus tutkia syvallisesti vain yhta tai muutamaa kohdetta tai ilmidkokonaisuutta.
Tutkijat ovat k&yttdneet tdtd menetelm&d useita vuosia eri asiayhteyksissa.

(Jyvaskylan Yliopiston www-sivut 2015.)

Monet tunnetut tutkijat, kuten Robert E. Stake, Helen Simons ja Robert K Yin ovat
Kirjoittaneet tapaustutkimuksista ja ehdottaneet tekniikoita, kuinka organisoida



tukimus ja tehda se menestyksellisesti. Heiddn mukaansa on kuusi vaihetta, joita ta-

paustutkimuksessa tulisi kéayttaa:

- médrittele tutkimusaihe

- valitse aihealue ja maéritd aineiston keruu ja analysointitekniikat
- valmistele aineisto

- keréé aineistoa kentalta

- arvioi ja analysoi aineisto

- valmistele raportti

(Stake, R.E. 1995.)

Opinnaytetyéssani  ensimmaiset  viisi  vaihetta liittyvdat  valmisteluun ja

raporttiosuudesta k&y ilmi konkreettiset Outlet —myymaél&n elinkaaren vaiheet.

Késittelen opinndytetydssani tapaustutkimusmetodia kéyttdaen erédén fysiologisen

jalkinemyymalan perustamista ja sen olemassaolon vaiheita aina lopettamiseen asti.

Kohdeyrityksend oli MBT Suomi Oy, vuonna 2006 perustettu MBT -jalkineiden
maahantuoja. MBT Suomi Oy vastasi koko Suomen MBT —jalkineiden
jakeluketjusta. MBT —jalkineiden jalleenmyyjia on useita eripuolilla Suomea ja MBT
Suomi Oy vastasi jalkineiden toimittamisesta jalleenmyyjille seka henkilékunnan
koulutuksesta. MBT Suomi Oy oli myods tytaryhtié Sveitsissd sijaitsevalle

emoyhticlle.
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4 YRITYKSEN PERUSTAMINEN JA MARKKINOINTI

4.1 Yrityksen perustaminen ja sen vaiheet.

Yrittdmisen perimmaisend tarkoituksena on, ettd yritys menestyy ja tekee voittoa.
Yrittdminen on liiketoimintaan liittyvien riskien tunnistamista ja niihin varautumista
eli taito tehdd toiminnasta kannatavaa. Yrittdja on henkil®, joka yksin tai yhdessa
muiden kanssa harjoittaa liiketoimintaa yrityksessa, jonka tavoitteena on voitto.

Toimintaan liittyy riskin ottaminen. (Holopainen T. 2013. 5-6.)

Liikeidea mita, kenelle, miten?

Liiketoimintasuunnitelma + rahoitus-, kannattavuus- ja myyntilaskeimat

Yritystoiminnan luvanvaraisuuden selvittaminen

Yritysmuodon valinta

Yksityinen elinkeinon- HenkilGyhtict Osakeyhtio
harjoittaja (Toiminimi) * Avoin yhtid * Yksityinen (Oy)
* Liikkeenharjoittaja * Kommandiittiyhtic (ky) * Julkinen (Oyj)
« Ammatinharioittaj

Perustamisilmoitus Yritys- ja yhteisotietojarjestelmaan (www.ytj.fi)
Samalla Y-lomakkeella ilmoitus kaupparekisteriin ja Verohallinnolle

Kirjanpidon jarjestaminen

Kuvio 2. Yrityksen perustamisen vaiheet. (Holopainen T. 2013. 9.)
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4.2 Yritysideasta liikeideaksi

Yritysidea on ndkemys siitd, mita aloittava yritys aikoo tuottaa. Yritysidea tdsmentyy
ja muokataan vahitellen liikeideaksi. Liikeidea kertoo, mité yritys tekee ja kenelle se
myy, miten yritys toteuttaa ndma asiat, ja milla markkinoilla yritys toimii. Liikeidea
vastaa kysymyksiin Mitd? Kenelle? Miten?

Tarkedd on myos pohtia, onko tuotteilla potentiaalista mahdollisuutta menestya
markkinoilla ja milla markkinoilla? Pohdintaan liittyy tarkastelu liikeideaan
asiakkaan nakokulmasta, onko markkinoille tulossa jotain uutta ja ihmeellista?
Asiakkaat ovat potentiaalisesti valmiita maksamaan tuotteesta, mikéli se on
mahdollisesti elinkelvollinen. Ajatusten kulkua voi syventdd Kkartoittamalla
asiakkaiden tarpeita. Alla olevilla kysymyksilla on hyva lahted pohtimaan tulevaa
yritysideaa liikeideaksi. (Holopainen T. 2013. 9.)

- Miké hyoty asiakkaalle on tuotteesta?
- Millainen imago yrityksella on?
- Mitd tuotetaan ja miten tuote/yritys eroaa kilpailijoista?
- Ketké ovat asiakkaita/asiakasryhmia?
- Tuotetaanko tuotteet itse vai alihankintana?
- Millaiset voimavarat yrityksella on?
o esimerkiksi pd&doma, yrittdjan ja tyOntekijoiden osaaminen ja
kokemus.

- Miké on toimiala ja kilpailutilanne talla hetkella ja tulevaisuudessa?

4.3 Liiketoimintasuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelmalla tarkoitetaan kirjallista suunnitelmaa liiketoiminnasta. Se
kuvaa, miten liikeideaa l&hdetddn toteuttamaan kaytdnnossd:  yrityksen
toimintaymparistd, toimintatavat ja tavoitteet. Se on kattava, yksityiskohtainen ja
ajallisesti rajattu esitys, jossa ovat mukana pidemmén ajanjakson p&améarat ja
madralliset tavoitteet tulosbudjettien sekd rahoitus- ja kassavirtalaskelmien

muodossa.
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Suunnitelmassa k&ydé&éan lapi tuotteen ominaisuudet, asiakasryhmat, markkinoiden
kilpailutilanne, yritt4jan tai yrittajien koulutus ja osaaminen sek& miten yritys aikoo
markkinoida. Liiketoimintasuunnitelmassa arvioidaan myos laskelmien avulla
kannattavuus sekd rahaméard, joka tarvitaan yritystoiminnan aloittamiseen
(investointitarve). Hyvassé suunnitelmassa tuodaan esille myos riskitekijat, jotka
voivat vaikuttaa yrityksen menestymiseen. Liiketoimintasuunnitelma on paitsi
suunnitteluvaline yrittajalle itselleen, my6s neuvottelutydkalu, kun keskustellaan
mahdollisten  rahoittajien, liikekumppanien, vuokranantajan tai  vaikka
tavarantoimittajien kanssa. Liiketoimintasuunnitelman avulla aloittava yritt4ja voi
todistaa, ettd yritys menestyy, kun esimerkiksi tilinpdatostiedot vield puuttuvat.
Hyvin laadittu liiketoi mintasuunnitelma antaa kasityksen yrityksen kannattavuudesta
ja tulevaisuuden nakymista ja helpottaa rahoituksen hankkimista. (Holopainen T.
2013.11)

4.4 Markkinointi ja mainonta

Markkinointi on térked osa yrityksen suunnittelutydtd. Menestyminen markkinoilla
vaatii hyva liiketoimintaympdriston ja kilpailijoiden tuntemista seké erottautumista
Kilpailijoista. Juuri markkinoinnilla pyritdan vaikuttamaan kuluttajan mielikuvaan ja

kokemukseen yrityksen tarjoamasta tavarasta tai palvelusta.

Markkinoinnilla  yritys  pyrkii  vaikuttamaan  kuluttajien  kayttaytymiseen.
Markkinoinnin tavoitteena on luoda, vyllapitdd ja Kkehittdd asiakassuhteita.
Asiakasuskollisuuden  yllapitaminen on tarkedd, silla uusien asiakkaiden
hankkiminen on usein paljon kalliimpaa kuin vanhojen sailyttdminen. Uskolliset
avainasiakkaat tuovat yleensd myos suurimman osan myyntivolyymista. Mainonnalla
pyritdédn suoraan vaikuttamaan Kkuluttajan ostopadtokseen ja tekemé&an tuote
tunnetuksi. Tyytyvéinen asiakas palaa mielell&&n uudelleen. Mutta jos mainonta ei
anna oikeaa tietoa tuotteen ominaisuuksista, voi olla, ettd asiakas ei tule toista kertaa.
Hyva tyokalu markkinoinnin suunnittelun avuksi on niin sanottu markkinointimix-
malli. (Kotler Philip (1980) Principles of Marketing. Prentice Hall) Se koostuu 4:sta
P:std englannin kielen sanojen mukaan: Product, Price, Place ja Promotion. Ne

tarkoittavat suomeksi tuotetta, hinnoittelua, sijaintia ja myynnin edistdmista. Naista
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voi valita haluamansa markkinointimixin oman asiakaskohderyhmén mukaan ja

keskittya kayttdmaan niité yrityksen markkinoinnissa. (Holopainen T. 2013. 17.)

Kuvio 3. Markkinointimixin nelja P:ta. (Kotler P. 1980.)

- Tuote = Product
o Tavara tai palvelu ja sen ominaisuudet, tuotenimi, takuut, uutuusarvo
ja erottautuminen kilpailevista tuotteista.
- Hinta = Price
o Asiakkaan tuotteesta maksama rahallinen tai muu korvaus.
Maaraytymisperusteisiin  vaikuttavat markkinoiden kilpailutilanne,
markkinaosuus, asiakkaan ndkemys tuotteen arvosta, tuotanto- ja
materiaalikulut sek& alennukset.
- Sijainti = Place
o Paikka, josta tuotteen voi ostaa. Usein kdaytetddn myods termid
jakelukanava, joka tarkoittaa sek& konkreettista liikepaikkaa eli
myymalda ettd virtuaalista liikepaikkaa internetissd  kuten

verkkokauppaa.
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- Myynnin edistdminen = Promotion
o Kaikki kommunikaatiovélineet, joilla markkinoija eli yritys voi viestié
tuotteestaan. Siihen kuuluvat muun muassa mainonta, viestinta
myyntipisteessd tai vaikkapa internetissd, myyntikampanjat, PR
(public relations) ja puskaradio eli asiakkaiden viestit toisilleen
(word-of-mouth).

4.5 SWOT —analyysi

Swot-analyysi on usein kaytetty arviointimenetelma strategisessa suunnittelussa. Sen
avulla aloitava yritys pystyy maarittelemain omaa asemaansa suhteessa itseensa ja
ulkomaailmaan. Sen etuja on helppokayttdisyys, mutta tulosten hyddynnettavyys ei
aina ole itsestéén selvad. (OK —Opintokeskuksen www-sivut 2015.)

Menetelméan avulla maéaritelldédn yrityksen vahvuudet (strengths), heikkoudet
(weaknesses), mahdollisuudet (opportunities) ja uhat (threats). SWOT-nimi tulee
osa-alueiden englanninkielisestd nimestd. Eri ulottuvuudet kirjataan yleensa
nelikenttaan. (OK —Opintokeskuksen www-sivut 2015.) LIITE 3

Vahvuudet ovat organisaatiosta tai arvioitavasta ideasta itsestadn lahtdisin. VVoidaan
esim. miettid jarjestobn ominaispiirteitd, rakenteita, toimintakulttuuria jne.
Vahvuuksia Kkartoitettaessa voidaan esim. kysya: Mikd meillda on hyvaa? Mika
toimii? Missa on onnistuttu? Vahvuuksien kartoittamisessa on realistisuus tarkeéé:
niité ei tule liioitella, mutta ei pida olla liian vaatimatonkaan. (OK —Opintokeskuksen

www-sivut 2015.)

Heikkoudet ovat my0os sisalta lahtevid. Mika esim. jarjestossa on sellaista, joka estéa
suunnitelmia toteutumasta? Voidaan jalleen analysoida esim. rakenteita ja
toimintakulttuuria. Heikkouksia kartoitettaessa voidaan tehdd seuraavanlaisia
kysymyksid: Missa emme ole onnistuneet? Miké ei toimi hyvin? Mité pitdisi valttaa

tulevaisuudessa? (OK —Opintokeskuksen www-sivut 2015.)
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Mahdollisuudet juontuvat ulkomaailmasta kasin. Jarjeston tai jonkin idean
mahdollisuuksiin vaikuttavat mm. erilaiset vaestotrendit sekd paikallisesti ettd
laajemmin (esim. uusi asuntoalue, jonne muuttaa lapsiperheitd), yhteiskunnallinen ja
taloudellinen kehitys (esim. onko ihmisilla varaa osallistua?, median kiinnostus,
teknologinen kehitys jne. Voidaan pohtia, miten jarjesté voi osaltaan vahvistaa
myo0nteista kehitysta. (OK —Opintokeskuksen www-sivut 2015.)

Uhat ovat lahitulevaisuudessa nékyvid ongelmia tai asioita, joita tulisi valttad. Kuten
mahdollisuudetkin, uhat ovat ulkoisia. Nekin lahtevat ympardivasté yhteiskunnasta ja
niitd voivat aiheuttaa samat asiat kuin mahdollisuuksiakin. Uhkia kartoitettaessa
kannattaa kysya paitsi suoranaisia uhkia, myos asioita, joita tulee seurata, etta niiden
negatiiviset vaikutukset voidaan minimoida, jos niistd muodostuu aitoja uhkia. (OK —

Opintokeskuksen www-sivut 2015.)

Swot-menetelmdn etuja on se, ettd se on helppo toteuttaa, eikd se vie paljoa
resursseja. Se kuitenkin nostaa esiin ldhinna yleisell& tasolla liikkuvia asioita, joiden
yhteys yrityksen kéytdnnon elamaan voi olla vaikeaa. Analyysien tueksi tulisi myds
I0ytéd tietoa ja todistusaineistoa muista lahteistd, muuten ne voivat nayttaa silta, etta

ne sisaltavat pelkkia latteuksia. (OK —Opintokeskuksen www-sivut 2015.)

Tuloksia voidaan kuitenkin  hy6dyntdd esim. kayttdmalla niitd pohjana
markkinoinnille, jolloin voidaan laatia konkreettisia toimenpiteitd esim. uhkien
valttamiseksi. Swot -analyysi on yksinkertainen taytettdva lomake, jolle voidaan

tallentaa analyysin keskeiset tulokset. (OK —Opintokeskuksen www-sivut 2015.)

4.6 Hinnoittelu

Hinnoittelu vaikuttaa yrityksen kannattavuuteen ja Kilpailukykyyn. Tehokkaan
hinnoittelun padmaarana tulisi olla sellainen katteen ja markkinaosuuden valinen

suhde, joka maksimoi kannattavuuden pitkall& aikavalilla. (Holopainen T. 2013. 19.)
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Asiakkaalle hinta kertoo yleensa tuotteen arvosta ja laadusta. Mikéli yrityksen tuote

ei ole kilpailijoita parempi tai houkuttelevampi, voi hinta olla ainoa kilpailukeino.

(Yritys-Suomi www-sivut 2015.)

Hinnoittelulla on myyjan nakdkulmasta kaksi yleisté tavoitetta:

Saada tuote myytyd. Tamé tarkoittaa sitd, ettd tuotteen hinta on asiakkaan
nakokulmasta houkutteleva eli asiakkaan maksukykyyn ja Kkilpailijoiden
tarjontaan néhden ostohalukkuutta lisadva tekija. Padsaantoisesti tama tavoite
tarkoittaa, ettd hinta ei saa ostajien mielesté olla liian korkea.

Tuottaa myyjélle tuottamisen kustannuksia suurempi rahavirta, jotta tuotteen tai

palvelun tuottaminen on kannattavaa eika siita aiheudu tuottajalle pitkalla aikavélilla

taloudellisia tappioita. Pa4saantdisesti tdma tarkoittaa sité, ettd hinta ei saa myyjan

mielest4 olla liian matala. (Kulmala Harri 1. 2006. 1-3.)

4.7 Hinnoittelumenetelmét

Esitdan kolme menetelmaa hinnoitteluun, joita yrittdja voi omalle liiketoiminalleen

miettia sopivaksi:

Markkinapohjainen hinnoittelu perustuu kilpailijoiden ja markkinoiden
madradmaan hintatasoon. Kun markkinahinnasta véhennetdan voittotavoite,
saadaan selville, mitd tuote tai palvelu saa maksaa. Markkinapohjainen
hinnoittelu on nykyéan yleinen hinnoittelumalli.

Katetuottohinnoittelussa tuotteen tai palvelun hinnan tulee kattaa kaikki sen
hankinta- ja valmistuskustannukset eli muuttuvat kustannukset. Jaljelle
jaavalla katetuotolla on pystyttavd kattamaan riittdvda osa yrityksen
kiinteistakustanuksista kuten palkoista ja vuokrista. Yritykselle jaa voittoa,
jos kaikkien tuotteiden yhteenlaskettu katetuotto eli myyntikate ylittaa

kiinteat kustannukset.

Omakustannus- eli voittolisdhinnoittelussa otetaan huomioon kaikki suoritteen

aiheuttamat muuttuvat kustannukset sek& halutulla tavalla my6s osa Kkiinteista

kustannuksista. Kun t&dhdn omakustannusarvon lisatdan haluttu voitto ja verot,
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saadaan suoritteelle lopullinen myyntihinta. Tdmé& on tuotteen minimihinta, eika sita

alempaa hintaa tuotteelle pida antaa. (Yritys-Suomi www-sivut 2015.)

5 MBT -OUTLET —-KONSEPTI

Outlet —konsepti on tehokas keino myyda vanhaa sesonkia ja valttda ylivarastot.
Tdassa tapauksessa MBT Outlet myy vanhaa sesonkia aiemmilta vuosilta, joka on
jaanyt yrityksen varastoo, eika siis ole mennyt myyntiin jalleenmyyjille. Outlet —
konsepti eroaa Full Price myymaéldista monella eri tapaa. Yleensa tuotteet myydaan
noin -20%, -30% ja -40%:a edullisemmin, jotta varastonkierto nopeutuu ja uudelle
mallistolle on tilaa varastossa. Ulkoasu Outlet —myymaldssd on myds erilainen.
Tuotteet ovat runsaammin esilld ja kenké&laatikoita on myymalan lattioilla. Kyseessa
on premium brand ja yleensa FP —myyméldissa ei kenkalaatikoita ole lattialla eika
esilld, vaan tadhan tarkoitukseen on tehty erikseen kalusteet esimerkiksi seindhyllyt.
Outlet ei ole kilpailija jalleenmyyjille vaan tukimyymala, johon asiakkaita voi ohjata,
mikali asiakas haluaa esimerkiksi huokeampaa mallia. Ja vastaavasti toisin péin,
mikali asiakas haluaa eri mallia tai jos Outletista ei 16ydy juuri silla hetkella sopivaa,

on mahdollisuus yhteistyéhon jalleenmyyjien ja Outletin valilla.

5.1 Outlet — konseptin historia

Outlet myymaldiden historia ulottuu yli sadan vuoden taakse, kun erés
kenkavalmistaja USA:n Itarannikolla alkoi tarjota vahingoittuneita kenkia
tyontekijoilleen alennuksella. My6hemmin samainen yritys laajensi asiakaskuntaansa
my0s tavallisiin kuluttajiin. Tavan yleistyessdé ndma Outlet —myymalat sijaitsivat
yleensa tehtaiden vieressd, joissa tuotteita valmistettiin. Outlet —myymaldéista onkin
puhuttu monessa yhteydessd myds “tehtaanmyyméldand”. Ensimmainen tehtaan
ulkopuolinen myymald perustettiin vuonna 1936 erdéseen kauppakeskukseen.
Vuoteen 1970 asti Outlet —-myymalat myivét padasiassa vahingoittuneita ja ylijadma
tuotteita. (Coughlan A. and Soberman D. 2004. 2-3.)
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Vuoden 1974 jalkeen perustettiin useita Outlet —kauppakeskuksia ympaéri
Yhdysvaltoja. 1980 —luvulla Outlet —myymaélat alkoivat ottaa valikoimaan edellisen
kauden ylivarastotuotteita. N&ain Outlet —konsepti péivittyi enemman myos

jalleenmyyjia palvelevaksi. (Coughlan A. and Soberman D. 2004. 4-5.)

5.2 Outlet —konseptin tarkoitus

Outlet —konseptin perustamiselle on useita syitd, mutta seuraavat nelja lienee
tarkeimpid. Outlet- myymélat toimivat jalleenmyyjille kanavana, jonne voi siirtda
kauden loput tuotteet ja ylivarastot. Toisena syynd voidaan pita4, sita ettd on tietty
ryhmé hintaherkkid kuluttajia, jotka eivdt mene niin sanottuun “Full Price” —
myymaélaan ostoksille. Joten heille Outlet- myymélat ovat oiva paikka tehda ostoksia
edullisemmalla hinnalla. Kolmantena syyna voi olla, etta tuottajat haluavat haastaa
heidan ensisijaisia jalleenmyyjiddn parantamaan myyntia ja palvelun tasoa. Neljas
syy liittyy markkinoiden segmentointiin. Korkean palvelun kuluttajat voivat asioida
full —price —myymaldissé, jossa he maksavat korkeamman hinnan, mutta saavat
parempaa palvelua. Ne kuluttajat, jotka eivat vaadi niin korkeaa ja tasokasta
palvelua, voivat asioita Outlet —-myymaladssd, jossa palvelun taso on hyvd, mutta
asiointi myymal&ssa on itsendisempad ja hinnat ovat alhaisempia. (Coughlan A. and
Soberman D. 2004. 6-8.)

5.3 Sijainti

Sijainniltaan Outlet —myymaél&at ovat yleensa sijoittuneet kaupungin laitamille tai
ainakin selvasti kaupungin keskustan ulkopuolelle, jotta véltettdisiin mahdolliset

yhteentdrmaykset jalleenmyyjien kanssa.
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6 MYYMALAN SUUNNITTELU

6.1 Aikataulu suunnittelulle ja toteutukselle

Myymél& on avattiin marraskuun lopussa 2011 ja suljettiin kesakuun viimeinen paiva
2012. Suunniteluvaiheeseen kaytettiin aikaa noin kuukausi, jonka aikana liiketilat
kartoitettiin, kKilpailutettiin ja valittiin. Suunnitteluvaiheeseen sisaltyy myos
myymalapaallikon koulutus ja tamén tapahtui viikko ennen avaamista. Kaksi paivaa
ennen avaamista, kun myymaél&paallikké oli koulutettu ja oppia haettu toisesta
myymaélastd, alkoi itse myymaélan rakentaminen ja sisustaminen. Myymal& saatiin
rakennettua, sisustettua ja tuotteistettua kahdessa péivassa. Tarvittavat hankinnat
kuten puhelimet, toimistotarvikkeet ym. hankittiin rakentamisen yhteydessa.

Avaamisen jalkeen hankittiin tyokaluja, joita huomattiin tarvittavan.

Myymalan avaamisen jalkeen edettiin suunnitelman mukaisesti palkkaamalla osa-
aikanen tyontekijé, kiinnittettiin huomiota markkinointiin, asiakaspalveluun seka

Kilpailijoihin ja miten he reagoivat uuteen avattuun myymalaan.

6.2 Liiketoimintasuunnitelma

Ennen varsinaista paatdstd myyméaldn  perustamisesta, tehdd&dn karkea
liiketoimintasuunnitelma ja arvio kustannuksista sekd budjetti. (LHTE 1)
Liiketoimintasuunnitelma on yrityksen kasikirja, jota tarvitaan yritystoiminnan
kaynnistimiseen. Se auttaa hahmottamaan ja suunnittelemaan perustettavan

yrityksen toimintaa ja kannattavuutta.

Liiketoiminasuunnitelmaan siséltyy laskelama siitd millaisia investointikustannuksia
ja muita kuluja yritystoiminnan kdynnistaminen edellyttdd. Yrityksessd on myds
muitakin kustannuksia, jotka on hyva tuoda esille suunnitelmassa, kuten palkat,
vuokrat, markkinointikustannukset, puhelinlaskut, vakuutukset ym. jotka pitéisi

kattaa saannollisilla kuluilla.
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Liiketoimintasuunnitelman avulla dokumentoidaan itselle ja yritykselle pohdintoja
liikeideasta, kilpailukyvystd, resursseista, asiakaskunnasta,

myynninedistamistoimenpiteistd ja kannattavuudesta.

Liiketoimintasuunnitelman keskeinen sisaltd koostuu seuraavista elementeisté:
- Liikeidea
o Mita myyt ja kenelle?
- Yrittdjan vahvuudet
o Perustajan osaaminen, kokemus, vahvuudet, toimialatuntemus ja
verkostot.
- Tuotteet ja palvelut
o Tarjottavien tuotteiden kilpailuympadristd, imago, tavoiteltu kilpailuetu
ja hintataso.
o Asiakkaat ja markkinat
= Asiakas- tai kohderyhmaét, ostokayttaytyminen, sijainti ja
maara.
= Markkinatilanne toimialalla ja toiminta-alueella, kysynnan ja
tarjonnan suhde, erottautumistekijét kilpailijoihin nahden.
o Kéytannon jarjestelyt
= Toimitilat, sijainti, tarvittavat valineet, tyontekijat, mainonta ja
markkinointi sek& vakuutukset.
o Rahoituslaskelmat
» Inventoinnit toimitiloihin ja valineisiin, paioman tarve
perustamiskuluihin seké rahoituskeinot.
o Kannatavuuslaskelmat
= Tarve myyntikatteelle, jolla kiintedt kulut ja lainojen
lyhennykset tai muut rahoituskulut katetaan.

Perustamisvaiheessa laadittu liiketoimintasuunnitelma ei ole ikuinen vaan péivittyy,
kehittyy ja kasvaa yrityksen liiketoiminnan myo6ta. Liiketoimintasuunnitelma on
yrittjan tyokalu, jonka avulla hén pysyy ajan tasalla. (Holopainen T. 2013. 11-15.)
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6.3 Liiketilojen kartoitus

Porissa MBT —jalleenmyyjid on kaksi, joten on téarkedd, ettd jalleenmyyjien
“varpaille” ei astuta. Liiketilan strateginen sijainti on tarkead suhteessa kilpailijoihin
ja asiakkaisiin. On myos tarkeda tehda yhteistyotd jalleenmyyjien kanssa. Selvitin
syksylla 2011 Porin kaikki mahdolliset liiketilat keskustan alueella ja my6s ne, jotka
olivat kauppakeskuksien yhteydessa. P&adyimme Toimitusjohtajan kanssa
ratkaisuun, ettd Bepop —kauppakeskuksen yhteydessé oleva liiketila on sijainniltaan
strategisesti paras. Tamd mahdollistaa myos asiakkaiden helpon ohjaamisen
jalleenmyyjille, mikéali sopivaa tuotetta Outlet —valikoimasta ei 10ydy.

6.4 Liiketilojen kilpailutus

Myymaéléapaallikko kilpailuttaa potentiaalisimmat liiketilat, jotka hdnen ehdotuksen
perusteella Toimitusjohtaja oli valinnut. Koska kyseessa on Outlet —myymala on
kustannustehokkuus yksi tarkeimmistd huomioon otettavista seikoista. Kateprosentti
on pienempi kuin FP —myymalo6issd, joten kaikki kulut joissa voi sdastédé taytyy

priorisoida tarkkaan.

6.5 Myymaléapaallikon koulutus

Myymaépaallikon koulutus perustuu tuotetietouteen ja myyntiohjelmaan. Niin kuin
kaikilla yrityksilla, my6és MBT Suomi Oy:lla on myyntiohjelma, mika noudattaa
Sveitsissa sijaitsevan paakonttorin linjaamaa ohjetta. Jokainen myymaléapaallikko ja
tyontekija soveltaa ohjetta omaan kaytantéon. Myyntiohjelma sisaltad myyntivaiheita
asiakkaan lahestymisestd aina kaupan paattdmiseen. Tuotetietous ja historia ovat
tarkeitd myynnin kannalta, jotta asiakkaille voi perustella materiaaleja ja fysiologista
vaikutusta. Perehdytys myymalakéaytantoihin tapahtuu toisessa myymaldssa
myymalapaallikon opastuksella. (MBT Suomi Oy 2011.)
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physiological footwear

Kuva 1. Myymala rakennusvaiheessa.

7 MYYMALAN RAKENTAMINEN JA AVAAMINEN

7.1 Myymaléan rakentaminen/pystytys

Myymalatilan rakentaminen aloitetaan kaytdnnosséd nollasta. Ensin tarkastetaan
pintamateriaalit, jotta seindt, lattia ja takahuone ovat siistit. Myymal&n sisustamiseen
kaytetdan kustannustehokkaasti aiempia materiaaleja, esimerkiksi messuilta jaaneita
kalusteita. Koska Suomessa on vain yksi MBT Outlet -myymala, tehddén tulevasta
toisesta myymaélastda samanlainen tai vahintdankin saman tyylinen, jotta brandin
arvokkuus sailyy ja myymaldiden ilmeet ovat yhtenevdiset paikkakunnasta
rilppumatta. Ennen kalusteiden ja tuotteiden asettamista paikalleen, tehdaan
suunnitelma pohjapiirrokseen. Taman jalkeen on helpompaa ja nopeampaa tehda
pystytys. Aikaa kalustamiseen ja tavaroittamiseen menee noin kaksi tyopaivad. On
huomioitavaa, miten kalusteet ja tuotteet asettaa paikalleen. Vaikka tila on pieni on
tarkedd, ettd asiakkaiden kulkuvéyldt ovat esteettémat. Toisin sanoen, ettei mikaan

kaluste tai tuote estd asiakasta padsemastd tutustumaan ja kokeilemaan tuotteita.
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naisten ja miesten jalkineiden esille pano on myos tarkedd. Yleisesti ottaen ihmiset
ovat oikeakasiorientoituneita ja suurin osa MBT:n kayttéjistd on naisia, joten naisten

mallisto on myymalaan tullessa heti oikealla puolella.

7.2 Tarvittavat hankinnat

Toimistotarvikkeet ja —koneet, maksukorttipaatelaitteet, sisustusmateriaalit,
kayttoliittymien hankinta ja myyntijarjestelmét. Rahanhuoltosopimus Nordean
kanssa tehdaan, jotta ké&teisvarat voidaan tilittad yosailoon. Liséksi nitoja, sakset,

tulostuspaperia, kynig, teippid ynna muuta pienté tarviketta.

7.3 Outlet —-myymalan sisustaminen

Myymélé sisustetaan MBT —brandin mukaisesti. Mallia saadaan toisesta MBT Outlet
—myymalasta ja noudattaen brandin teemaa. Vaikka kyseessa on Outlet —-myymala se
ei tarkoita ,ettd tuote olisi ’halpa” ja sisustus halvan nékodinen. Aiemmin jo mainittu

premium brand —nousee tassakin esille. Siisti ja tyylikas yleisilme.

7.4 Tuotteiden hinnoittelu

Tuotteet hinnoitellaan Toimitusjohtajalta saadun hintalistan mukaan hinnoittelijalla.
Tuotteiden hinta on noin 20-30%:a ohjevahittaishintaa alhaisempi. Outlet —konseptin
mukaisesti, tuotteita myyd&an edullisemmin, silld kyseessé on edellisien kausien

tuotteita, joita yritys saa ostettua edullisemmalla sisdanostohinnalla.

7.5 Outlet -myymalan avaaminen

Kun kalusteet ja sisustus on valmista ja aikataulussa, on aika avata myymala. Tassa
tapauksessa myymald avattiin niin sanotulla “’soft opening” — periaattella, mik&
tarkoittaa, ettd emme mainostaneet lehdessa vaan pikkuhiljaa toimme myyméaldamme

kuluttajien tietoisuuteen. Kuukausi avaamisen jalkeen, myymalén tultua tutummaksi,
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lehteen laitettiin mainos koskien myymaléan avaamista. Ja kaksi viikkoa myéhemmin

laitettiin sama mainos uudelleen, myymalan olemassaolon tehostamiseksi.

8 MBT OUTLET -MYYMALAN JOHTAMINEN

Kuva 2. Myymala valmis ja avattu asiakkaille.

8.1 MBT Outlet myymalan tavoitteet

MBT -—outlet on monobrand —myymald eli myymaéldssa myyd&an vain yhden
tuotemerkin tuotteita. Tavoitteena on saada MBT (masai barefoot technology) —
brandida ja ainutlaatuista teknologiaa tunnetummaksi erikoisliikkeen avulla.
Erikoisliikkeet ovat hyvd markkinointikanava sekd visuaalisesti, mutta myos
henkildkohtaisen asiakaspalvelun vuoksi.

Myymélélle laadittua budjettia seurataan kuukausitasolla ja erityisesti EBITDA:n
(Earnings before interes, taxes depreciation and amortization). Suomalaisessa
tilinpaatoskaytanndssa tdma vastaa kayttokatetta eli nahdaan tekeekd yritys tappiota
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vai voittoa. Alussa myymaélalla on investointikuluja ja EBITDA ndyttdd miinusta,
mutta ajan myo6té kayttokatetta tulee saada lahemmaksi nollaa ja plusmerkkiseksi.

(Taloussanomat www-sivut 2015.)

8.2 Paivittaiset rutiinit

Paivittaisista rutiineista on tehty MBT Outlet —manuaali (LIITE1). Manuaalissa on
koottu yhteen myymalan olennaisimmat paivittéiset tehtavat. Paivittaisiin rutiineihin
kuuluu myos viikoittaiset tiimipalaverit, joissa kdydaan lapi esimerkiksi edellisen

viikon myyntia seka tulevan viikon tapahtumia.

8.3 MBT —tuotteet

Tuotevalikoima koostuu paakonttorin valitsemasta Outlet —mallistosta. Nama tilataan
Ruotsissa sijaitsevalta varastolta. Valikoima koostuu noin 60:std SKU:sta (Stock
keeping unit) ja vaihtelee edellisten vuosien malliston mukaan. Valikoimassa on seka
naisten ettd miesten casual, outdoor ja business malleja. Lasten malleja ei MBT —

jalkineella ole valikoimassa. (Business Dictionary www-sivut 2015.)

8.4 Asiakaspalvelu- ja myyntitilanteet

Asiakaspalvelussa MBT myyntiohjelman mukaan on tarkedd sijoittuminen,
ldhestyminen, kertominen tuotteesta ja tarpeen Kartoittaminen sek& kaupan
paattaminen. Jotta osataan tarjota asiakkaalle oikea tuote/tuotteita on selvitettdva
asiakkaan tarve perusteellisesti ja sen jalkeen saada asiakas huomaamaan ero

verrattuna tavalliseen jalkineeseen.

Koska virallista POS (point of sale) kassajarjestelméa ei tdssé myymaéléssa ole,
kéaytetddn hyvaksi excelid ja jalkeenpdin kuitit toimitetaan Suomen péékonttorille.
Virallinen POS on aina parempi, mutta on mahdollista operoida myymalaa
pelkastaan excel —tietokannalla.
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Kuitti tehddan excelilld ja kortilla maksettaessa nidotaan korttikuitti kiinni excel —
kuittiin.

B36 - 3

A B C D E F G H | J
; Kuitti / Kvitto
S MB7 _
3
4 Paivamadra: 7914
5
6 | Yritys /[Foretag: Asiakas/Kund:
7 Matti Mallikas
8 Yrjpnkatu 22
9 28100 Pori
10 -i@swissmasai.ﬂ
11 /050-3004410
12
13 |Teitd patvel: Matti
jlg Tuotekuvaus/ Produktbe skrivning MaaraMagnd ALV.-% /Moms.-%  Hinta/Pris € Yht/Tot. ALV.MOMS. Hinta -ALV./Pris -MOMS.
16 |Kisumu2 11 Maxima Chocolate Women 40 1/3 1 230 199,00 € 199,00 € 3IT21€ 161,79 €
17 230
18 230
19 230
20 23,0
21 230
22 23,0
23 230
24 23,0
25 230
26 23,0
27 230
28 23,0
29
30 Yht.Tot.
3 ALV./MOMS.
32

Kuva 3. Kuittikopio asiakkaalle ja yritykselle

Kun myynti on tehty Kirjataan myynti varastotiedostoon oikean kuukauden kohdalle,

jotta saadaan tuotesaldot oikein. Yleensa taméa tehdaan heti myyntitapahtuman

jalkeen tai viimeistadn paivéan paatteeksi.

Salejan.
Salefeb.
Sale mar.
Varasto 31.12.2011 Sale apr.
Siirto Lauttazaari - Pori Sale may
Tilaus 4.1. 2012{923312) Sale jun.
Siirto Lauttasaari - Pori 17.1.2012 Salej
Tilaus 17.1.2012 (923408) Sale aug
| Tilaus 1.2.2012 [323525) Salesep.
Tilaus 21.2.2012 [923675) Sale okt
Tilaus £.3.2012 [324358) Salenc
Varastonsiirte Jumalniemi- Pori 9.3.2012 Salet
Siirto Lauttasaari- Pori 9.3.2012
Siirto Lauttasaari- Pori 16.3.2012
Tilaus 19.3 (926121)
Tilaus 28.3.2012 [327652)
H Tilaus 5.4.2012 [329722)
I Siirto Lauttasaari 12.4.2012
[} Tilzus 18.4.2012 (333273)
Tilzus 18.4.2012 (333285)
! Art.no Description Varastossa:
Boost 06 Red White Women 35 1 1
| Boost 06 Red White Women 35 2/3 1 L] 1
CAS02BLU3413 Casual 02 Black Uni 34 1/3 1 1 L
- |CASD2BLU3700 Cazual 02 Black Uni 37 o0 L
CASD2BLU4213 Casual 02 Black Uni 42 1/3 1 1 L] 1 1 L
' |CASD2BLU430D Casual 02 Black Uni 43 1 1 1 2 1 L
' | CASD2BLU4323 Casual 02 Black Uni 43 2/3 1 L] 1
Chomm Blocl Mon 81413 P n 3 N

Kuva 4. Myyntien kirjaus excel —tiedostoon.
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8.5 Myyntien tilitys ja raportointi

Kateismyynnit tilitetdan rahanhuoltosopimuksen mukaan tarvittaessa
kauppakeskuksessa sijaitsevaan yosdiloon. Ohjeen mukaan, kun kéteisvarat ylittavat
tuhat euroa tilitetddn tarvittava summa ja jéljelle jd4 pohjakassa 500€.
Pankkikorttimaksut hoituvat maksupéatelaitteen kautta ja tarkastetaan Suomen
paéakonttorilla. Kuukausittainen myyntiraportti korreloi varastosaldon excel —

tiedoston kanssa. (Nordea www-sivut 2015.)

A B C o] E F G H ] 1 K L il M
3
4 1 L2 L1Viza=! LS K Steis- Kassa- kassa- myyty  kassa Bsiakas-
5 |PYM Muynti Pankkikartti MizsaE MCDebit Luottokortti muwnti Kassaszs. wih. beitto  pankkin  kpl.  lasketts:. masEra
& fA 1] 8215 u] MR g
77 1] 215 u] AL 5
) 229 229 215 1 2
g 1] 8215 u] 0
0% 193 133 8215 1 4
1% 135 135 s00 -321.5 1 3
12 77 145 145 00 1 2
13 /5 1] Soa u] 10
143 100 100 s00 1 5
15 0 353 353 500 2 3
16 M1 1] S00 u] 0
17 Az 163 163 Soa 1 g
18 M3 143 143 s00 1 5}
13 M4 100 100 GO0 1 1
20 fis 835 T35 100 Too E g
21 M5 200 200 oo z g
22 A7 535 535 oo 4 7
23 M5 1] oo u] 0
24 A3 1] oo u] 2
25 20 534 433 155 G55 4 5}
26 1 174 174 855 1 4
27 ez 394 334 &5 3 3
28 23 1] 55 0 3
29 74 1750 1062 363 313 n7z -2 12 Z?3 Sa
30 25 1] 17z u] 0
31 26 453 2E3 200 EO0 -Tr2 4 MR 15
32 fer 433 433 EOO 3 8
33 s B17 318 233 EOO 4 10
34 23 672 672 GO0 =] 13
35 70 733 559 174 7T =] 3
36 51 545 545 i) 4 10
37 |KE.*F 3603 u] u] 7570 3530 1048 TTd -2 0 -10335 BT I 201.'
58 Kuukauden myynti varastosta: 67
39 Ero: 0
40 Koko vuoden myynti varastosta:| 114

Kuva 5. Myyntien kirjaus myyntiraporttiin.
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8.6 Tuotteiden tilaus

Tuotteiden tilaaminen tehd&an excelilld ja 1&hetd&n Suomen padkonttorille, josta se
kirjataan ja lahetetadan edelleen Ruotsin varastolle. Suositellut maarat ovat 12,24,36.
Tassakin tapauksessa kustannustehokkuus on tarkedd ja maarat ovat sopivia
kaytettaviin pahvilaatikoihin. Myds Myymaéléapééallikon varastonhallinnalla on suuri

rooli, silla pitad osata tilata etukateen myos malleja, jotka myyvat.

Clipboard Font A
AT - J= | CHADBEBW3T700
| A | B C D E F

Tilaus 1.2.2012

yht. 12

1

2

3

4

5 Tuotekoodi Tuotenimi Maara

G

7 |CHAOSBEBW3T700 IChapa 08 Ebony Women GTX 37 1
8 |KIS08BLU3523  Kisumu 08 Black Uni 35 2/3 1
9 |KIS0BBLU3T23  Kisumu 08 Black Uni 37 2/3 1
10 KIS08BLU3900  Kisumu 08 Black Uni 39 1
11 KIS08BLU4323  Kisumu 08 Black Uni 43 2/3 1
12 |KIS0BCHW3900  Kisumu 08 Chocolate Women 39 1
13 MWALNTERWW3IG13 M-Walk 07 Black with Red Wome 1
14 MIGOSBLIM4300  Night 05 Black Men 43 1
15 SHADBOLW3E13 Shamba 06 Olive Women 36 1/3 1
16 SHADBOLW3900 Shamba 06 Olive Women 39 1
17 SHADBOLW3900 Shamba 06 Olive Women 39 1
18 SIHOBWHW3900 Siha 08 White Women 39 1
19

20

21

22

23

24

aC

Kuva 6. Tuotteiden tilauslomake.
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Tarkastetut vastaanotetut tuotteet syotetdén varastotiedostolle. Koska kaytdssa ei ole
skannereita, eikd muitakaan apuvélineitd, vastaanottajan myymalassa taytyy olla

huolellinen, jotta saadaan paikkansa pitévét varastosaldot.

Siirto Lauttasaari - Pori 17.1.2012

Tilaus 17.1.2012 ( 923408)

Tilaus 1.2.2012 (923525)

Tilaus 21.2.2012 | 923675)

Tilaus 6.3.2012 (924358)

Varastonsiirto Jumalniemi - Pori 9.3.2012

Siirto Lauttasaari - Pori 9.3.2012

Siirto Lauttasaari - Pori 16.3.2012

Tilaus 19.3 (926121}

Tilaus 28.3.2012 (927652)

Tilaus 5.4.2012 (929722)

Siirto Lauttasaari 13.4.2012
Tilaus 18.4.2012 (933279)
Tilaus 18.4.2012 (933285)

Jescription Varastossa:

Joost 06 Red White Women 35 1 1

Joost 06 Red White Women 35 2/3 1 0 1
Casual 02 Black Uni 34 1/3 1 1

Zasual 02 Black Uni 37 0

Casual 02 Black Uni 42 1/3 1 1 0 1 1
“asia 102 Alark Lini 42 1 1 1 ] 1

Kuva 7. Varastosaldo —excel.

8.7 Inventaario

Mikali yrityksella on myytévia tavaroita, tarvikkeita tai varaosia, taytyy niista tehda
inventaario tilikauden vaihtuessa. Inventaariolistaan merkitadn tavaroiden hinnat -
ilman alv:a — tavaroiden yhteishinta, péivays ja yritt4jan (inventoijan) allekirjoitus.
Jos joku tuote on menettdnyt arvoaan, esim. vanhentumisen, kastumisen tms. takia,
inventaarioon merkitdédn myos sen todennakdinen myyntihinta (ilman alv:a).
(ATK-rasti www-sivut 2015.)

Inventaario tehddan kerran kuukaudessa, kuun viimeinen paiva. Tyokaluna kdytetdan
viimeisinta varastotiedostoa, joka muutetaan inventaarioraportiksi. Tuotteet lasketaan
kasin ja verrataan varastotiedostoon. Mikéli 1oytyy eroavaisuuksia, nama
raportoidaan Suomen péékonttorille. Inventaariolla saadaan selville todellinen

varaston arvo ja sen pohjalta esimerkiksi ylin johto voi tehd& pé&atoksia.
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29 1 |

30 Artno .Description Varastossa: difference
31 Boost 06 Red White Women 35 2/3 1 1 1 o
32 | CAS02BLU: Casual 02 Black Uni 34 1/3 1 1 1 lo
33 |CAs02BLU;: Casual 02 Black Uni 37 2 0 1 (1 |g Je
34 |cAs02BLU: Casual 02 Black Uni 42 1/3 1 1 1 1 |1 |o
35 |CcAS02BLU: Casual 02 Black Uni 43 1 1 1 1 1 lo
36 | CAS02BLU: Casual 02 Black Uni 43 2/3 1 1 1 lo
37 Chapa Black Men 41 1/3 1 1 1 1 [ |o
33 Chapa Black Men 42 1/3 1 1 1 1 1 o
a9 Chapa Black Men 43 1 0 1 o _|o
40 Chapa Black Men 44 1/3 1 1 1 |o
41 Chapa Black Men 46 1/3 1 1 1 o
42 Chapa Black Men 47 1 0 1 o |o
43 | CHADECO\ Chapa 08 Coffes Women GTX 36 1/3 1 1 1 lo
44 | CHADBCO\ Chapa 08 Coffes Women GTX 37 1 1 1 o
45 | CHADECO\ Chapa 08 Coffes Women GTX 37 2/3 1 1 2 2 |o
46 | CHADBEBW Chapa 08 Ebony Women GTX 33 2/3 1 1 1 0
A7 | CHADSEBV Chapa 08 Ebony Women GTX 34 1/3 1 1 1 (o
Chapa 08 Ebony Women GTX 35 2/3 1 1 1 _|o
49 | CHADBEBY Chapa 08 Ebony Women GTX 37 1 1 1 [o

Kuva 8. Varasto —excelistd muodostettu inventaarioraportti.

8.8 Osa-aikaisen myyjan rekrytointi ja palkkaaminen

Myymélén aukioloaika on arkisin 10 — 17:30 ja lauantaisin 10 — 15. Myyméla
tarvitsee osa-aikasen myyjan 16h/viikossa. Kyseessa olevalle myymalalle tdma on
vahimmaisvaatimus, jotta myymalan arkirutiinit toimivat ja myymaélélattialla on
riittdvasti  henkilokuntaa. Ilmoitus tyOpaikasta laitetaan mol.fi —sivustolle.
Ty6haastatteluun valitaan myymaél&paallikon arvion mukaan potentiaalisimmat
hakijat ja néistd raportoidaan toimitusjohtalle. Valinta perustuu myymalapéaallikon
arvoihin ja péaatos tehdaén yhdessa toimitusjohtajan kanssa. Tyohaastettaluun ei ole
mitéan erityistd standardia vaan myymalapaallikké rakentaa haastattelun kysymykset
itse. Haastattelu perustuu osaltaan mygds vapaamuotoiseen keskusteluun.

Mtﬁ olet aikaisemmin tehnvt, kerro itsestisi

Miten MBT vaikuttaa?

Kermro jotakin MBT:std?

Kerro vapaasti MBTstid?

Onko tuttu tuote?

Miten aloittaisit asiakaspalvelutilanteen?
Miten ldhestvt asiakasta?

Motivaatio:

Mitkd asiat tissi tehtivissi kiinnostavat sinua eritvisesti?

Mitd odotat tehtdvilta?

Mitd uutta tehtivi voisi sinulle tarjota?

Mitki asiat puolestaan tissi tehtivissi vaikuttavat vihemmin kiinnostavilta?
Mitki ovat nvkvisen tvdsi plussat ja miinukset?

Onko sinulla muita hakuja kivnnissi? Jos, niin miten vertaisit niita?

Kuva 9. Ty6haastattelun kysymykset.
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8.9 Osa-aikaisen perehdytys

Osa-aikaisen perehdyttdd myymalapaallikko. Perehdytyksessé tyontekijélle tehdaén
tutuksi yrityksen toimintatavat ja arvot. Tyontekija oppii myos tuotteiden historiaa
sekd teknistd tietoa. Myyntikoulutus on osa perehdytystd. Myyntikoulutuksessa
tyontekija saa peruskoulutuksen tuotteeseen ja péivittdiseen myyntitydhon ja hénen

on mahdollista soveltaa n&itd oppimiaan asioita omassa tydssaan.

8.10 Raportointi johdolle

Yrityksen toimitusjohtajalle raportoidaan viikoittain myynnit. Toimitusjohtaja myos
lisatddn kopioksi kuukausittain invetaariolistan yhteyteen. Liséksi toimitusjohtaja

kay paikanpaéalla tarkastamassa myymalan yleisilmeen kerran kuukaudessa.

8.11 Markkinoinnin suunnittelu

Markkinointia suunniteltaessa tulee ottaa huomioon markkinatilanne paikkakunnalla,
Kilpailijat, aikataulu, markkinointikanavat seka kustannustehokkuus.
Myymaéléapaallikkoé suunnittelee markkinoinnin ja toteutuksen ja hyvaksyttad sen
toimitusjohtajalla. Markkinointisuunnitelmaa tehdessd kaytetdan hyvaksi excel —

pohjaa, jossa nékyy ajanjakso, jolloin tapahtumat toteutuvat.

Marraskuu Joulukuu
Itsenaisyyspaivan tarjoukset
Soft Opening Jouluale -20%:a
avajaistarjous -20% +
sukat kaupanpaalle
Ti
Kampanjatuotteet -10%:a ovh. MNormaali lehtimainos (kevat aihe) kauppakeskuskampanja -20%
SALE jo alennetuista hinnoista -30%3
Huhtikuu Toukokuu Kesdkuu
kauppakeskuskampanja -20% Loppuunmyynti-ilmaoitus LOPPULINMYYNTI
alkaen 1.6. 1.6.- 30.6.2012

Kuva 10. Markkinointisuunnitelma
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8.12 Markkinointisuunnitelma

Markkinointi alkaa jo ennen avausta, myymalan ollessa verhojen takana. Asiakkaille
laitetaan A4 —lappu myymaldn oviin ns. “teaseriksi”, kertomaan MBT —OUTLET
myymaéaladn avaamisesta piakkoin. Ajatuksena télld on, ettd tieto jdisi asiakkaan
mieleen. Myymalan ensimmaéisena kuukautena ei markkinointia ole vaan avaaminen
tapahtuu ”Soft opening” —periaatteella ja tieto myymaéléstd levidd “puskaradion”

kautta (word-of-mouth). (Tuomi R. & Sutinen M. 2006. 20.)

Joulukuun aikana Satakunnan Kansaan, paikalliseen tilattavaan lehteen laitetaan
mainos uuden MBT OUTLET —myymalan avaamisesta. Viikko tasta laitetaan sama
mainos tehostamaan ensimmaéisen mainoksen vaikutusta. Tammikuussa asiakkailla
on mahdollisuus ostaa myymaldstda kampanjatuotteita normaalia edullisemmin.
Helmikuussa mainostetaan Satakunnan Kansassa kevat aiheisella tuotevetoisella
mainoksella. Maalis —ja huhtikuu on péaasaantoisesti kauppakeskusmarkkinointia
esim. myymalan eteen standit ja tuotteet nékyvasti esille. Tuoko- ja kesdkuussa

mainostetaan loppuunmyyntid nékyvasti takasivulla.

9 MBT OUTLET -MYYMALAN SULKEMINEN

Tassa opinnaytetydssd en spekuloi miksi myymala suljetaan vaan keskitys padosin
sithen, miten myymalan lopetus k&ytannossé tapahtuu. Tieto sulkemisesta tulee
Toimitusjohtajalta. Tamén jalkeen laaditaan suunnitelma, mita asioita tulee ottaa
huomioon. Loppuunmyynti on tarkein asia, jonka avulla tuotteet saadaan myytya
ulos myymaélasta. Tuotteita tulee olla runsaasti esilla ja td4hén tarkoitukseen Outlet —
konsepti soveltuu hyvin. Koska Suomen toinen MBT -myymald suljettiin
aikaisemmin, saatiin sieltd tdydennystd tdmé&n myymalan valikoimaan. Tieto
asiakkaille sulkemisesta, jotka ovat yksi tdrkeimmistd liiketoiminnan osa-alueista,
annetaan lehti-ilmoituksella. Retail —alalla yleinen loppuunmyyntiaika on noin yksi

kuukausi. Tdssa ajassa padosa tuotteista saadaan myytyd ja oikeita
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markkinointikanavia kayttden saadaan varasto tyhjennettyd. Loput tuotteet

suunnitelman mukaan myydaan muille jalleenmyyjille.

MBT —outletin tyontekijoilla on yhden kuukauden irtisanomisaika ja irtisanomisen

antaa Toimitusjohtaja.

9.1 Sulkemiseen liittyvat sopimusten irtisanomiset ja aikataulu

MBT —Outlettia lopettamiseen liittyy eri sopimuksien irtisanomisia, kuten
maksupaéte-, Tax —free -, vuokra-, sdhko- ja laajakaistasopimus. Lisdksi taytyy

irtisanoa kaksi kappaletta puhelinliittymia.

Vuokrasopimus
o Irtisanominen vuokranantajalle

- Maksupéate

o palveluntarjoaja NETS

o laitteet ldhetetadn takaisin palveluntarjoajalle
- TAXFREE

o Tax Free —lomakkeet l&hetetddn takaisin Global Bluelle
- Puhelinliittymat

o lrtisanominen operaattorille
- Séhkdsopimus

o Irtisanominen paikalliselle s&éhkdyhtidlle

Yleensd irtisanomisissa noudatetaan kuukauden irtisanomisaikaa, joten kun tieto
sulkemisesta tuli toukokuun 2012 lopussa, tarvittavat irtisanomiset, kuten
vuokrasopimus, maksupaate, TAX —FREE, puhelinliittymat seka sédhkdsopimus,
tehtiin valittomasti. Myymalan sulkeminen aloitettiin toukokuun 2012 lopussa ja

myymaél& oli suljettu kesdkuun 30. paiva 2012.
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9.2 Loppuunmyyntimarkkinointi

Loppuunmyyntid markkinoitiin Satakunnan Kansassa takasivulla kolme kertaa
kesdkuun perakkaisind sunnuntaina. Mainosmateriaalit tuotettiin p&akonttorilla
Helsingissa. Aiemman kokemuksen perusteella lehtimainonta oli paras

markkinointikanava kaytettavaksi loppuunmyynti-ilmoitukseen.

10 YHTEENVETO

Myymalan operoidessa outlet —periatteella, on myymaélén oltava kustannustehokas.
Tehokkuus tulee kayda ilmi ldhes kaikessa paivittdisissd toiminnoissa, joita
myymaéléssa tulee esille. Suunnitteluvaihe ja toiminnot siitd eteenpéin tulee olla
kustannustehokkaita. MBT — outlet toteutti kustannustehokasta toimintaa
elinkaarensa ajan. Henkilostokulut saatiin pieneksi jarkevélld suunnittelulla ja
esimerkiksi kalustehankinnat saatiin tehtya mahdollisimman edullisesti. Liséksi
kaikki rapostointi toimi excel —tietokannalla ja saasti nain kustannuksia, jos vertaa
esim. virallisiin kassajarjestelmiin, kuten WINPOS tai Microsoft Dynamics AX.
(WINPOS ja Microsoft Dynamics www-sivut 2015.)

Markkinointiin panostettiin maltillisesti, vaikkakin siihen olisi voinut myds panostaa
enemmankin. Pieni myymala pienelld henkilostolld ja jarkevilla aukioloajoilla on
tervettd liiketoimintaa. Téhan toki vaikuttaa myods hyddykkeiden myynti ja milla
tavalla sita toteutetaan seké niisté saatava kate, jolla maksetaan liiketoiminnan kulut.
Lehtimainonta toimi todella hyvin ja mielenkiintoista olisi ollut tietdd miten
esimerkiksi sosiaalinen media olisi toiminut MBT —OUTLET myymalan
markkinoinnissa. Kohderyhma oli selkedsti noin 40-60 —vuotiaat naiset ja miehet,
mutta olisiko sosiaalisella markkinnoinnilla saatu nuorempia asiakkaita houkuteltua.
Myymalalla oli elinkaarensa ajan nopea tempoinen ja myymala suljettiin l&hes
yhtdnopeasti kuin avattiinkin. Loppua kohden myymalassd myytiin enemmaén ja
tuotteita ja kiinnostusta herési lisad. Jos myyméla olisi jatkanut toimintaansa, olisiko

loppuunmyynnin jalkeen hintatason saanut palautettua outlet —hintojen tasolle sek&



35

asiakkaat palaamaan ostoksille. Uskon, ettd potentiaalista mahdollisuutta tdhan olisi
ollut suuresti. Outlet- ja pop-up -myymél&t voivat helposti operoida excel-listoilla ja
—kaavoilla, mutta pidempiaikaiselle outlet —myymalalle jokin
toiminnanohjausjarjestelma olisi suotavaa, jotta yksillélliset virheet olisi helpompi

minimoida.



36

LAHTEET

ATK-rasti www-sivut 2015. Viitattu 3.6.2015
http://www.atk-rasti.com/Kirjanpito

Business Dictionary www-sivut 2015. Viitattu 13.11.2015

http://www.businessdictionary.com/definition/stock-keeping-unit-SKU.html

Coughlan A. and Soberman D. A Survey of Outlet Mall Retailing: Past, Present and
Future 2004. Viitattu 10.5.2015

http://www.insead.edu/facultyresearch/research/doc.cfm?did=1358

Holopainen T. Perustamisopas alkavalle yrittdjalle — Suomen Uusyrityskeskus ry.
2013. Viitattu 3.6.2015

http://www.perustamisopas.fi/sites/perustamisopas.fi/files/Perustamisopas 2013 we
b.pdf

Jyvéskyléan Yliopiston www-sivut 2015. Viitattu 3.6.2015

https://koppa.jyu.fi/avoimet/hum/menetelmapolkuja/menetelmapolku/tutkimusstrateq

iat/tapaustutkimus

Koho Carita 2010. Opinnéytetyd Palkanlaskennan prosessikuvaus. Viitattu 3.6.2015.
https://publications.theseus.fi/bitstream/handle/10024/24532/Koho_Carita.pdf?seque

nce=1.

Kotler P. 1980. Viitattu 3.6.2015

Principles of Marketing. Prentice Hall

Kulmala Harri 1. Hinnoittelu, mité se on kaytanndssa? 2006. Viitattu 2.6.2015
http://www.kulmat.fi/images/tiedostot/Artikkelit/hinnoittelu stateoftheart.pdf

Microsoft www-sivut 2015. Viitattu 13.11.2015

https://www.microsoft.com/en-us/dynamics/erp-ax-overview.aspx



http://www.atk-rasti.com/kirjanpito
http://www.businessdictionary.com/definition/stock-keeping-unit-SKU.html
http://www.insead.edu/facultyresearch/research/doc.cfm?did=1358
http://www.perustamisopas.fi/sites/perustamisopas.fi/files/Perustamisopas_2013_web.pdf
http://www.perustamisopas.fi/sites/perustamisopas.fi/files/Perustamisopas_2013_web.pdf
https://koppa.jyu.fi/avoimet/hum/menetelmapolkuja/menetelmapolku/tutkimusstrategiat/tapaustutkimus
https://koppa.jyu.fi/avoimet/hum/menetelmapolkuja/menetelmapolku/tutkimusstrategiat/tapaustutkimus
https://publications.theseus.fi/bitstream/handle/10024/24532/Koho_Carita.pdf?sequence=1
https://publications.theseus.fi/bitstream/handle/10024/24532/Koho_Carita.pdf?sequence=1
http://www.kulmat.fi/images/tiedostot/Artikkelit/hinnoittelu_stateoftheart.pdf
https://www.microsoft.com/en-us/dynamics/erp-ax-overview.aspx

37

MBT Suomi Oy 2011. Myyntiohjelma.pptx. Viitattu 3.6.2015.

OK —Opintokeskuksen www-sivut 2015. Viitattu 15.11.2015
http://ok-opintokeskus.fi/swot-analyysi

Soy Sue 1996. The Case Study as a Research Method. Viitattu 4.5.2015.

https://www.ischool.utexas.edu/~ssoy/usesusers/1391d1b.htm

Stake, R.E 1995. Viitattu 10.5.2015.
The Art of Case Study Research. Thousand Oaks, CA: Sage

Taloussanomat www-sivut 2015. Viitattu 13.11.2015
http://www.taloussanomat.fi/porssi/sanakirja/termi/EBITDA

Tuomi R. & Sutinen M. 2006. Opinnaytetydé Word of Mouth —markkinointi
viestintdmuotona. Viitattu 14.11.2015
https://www.theseus.fi/bitstream/handle/10024/11223/2007-05-22-
02.pdf?sequence=1

Yritys-Suomi www —sivut. Viitattu 3.6.2015.

https://www.yrityssuomi.fi/liiketoimintasuunnitelma

Yritys-Suomen www-sivut 2015. Viitattu 3.6.2015.

https://www.yrityssuomi.fi/hinnoittelu

Winpos www-sivut 2015. Viitattu 13.11.2015

http://www.winpos.fi/



http://ok-opintokeskus.fi/swot-analyysi
https://www.ischool.utexas.edu/~ssoy/usesusers/l391d1b.htm
http://www.taloussanomat.fi/porssi/sanakirja/termi/EBITDA
https://www.theseus.fi/bitstream/handle/10024/11223/2007-05-22-02.pdf?sequence=1
https://www.theseus.fi/bitstream/handle/10024/11223/2007-05-22-02.pdf?sequence=1
https://www.yrityssuomi.fi/liiketoimintasuunnitelma
https://www.yrityssuomi.fi/hinnoittelu
http://www.winpos.fi/
http://www.winpos.fi/

LIITE1

MBT Outlet Pori — Liiketoimintasuunnitelma ja kululaskelma/budjetti

PERUSTIEDOT YRITYSHANKKEESTA

MBT Outlet Pori (MBT Suomi Oy)
Terveysjalkineet (outlet-tuotteet)
Pori

Myyda terveysjalkineita kuluttajille
Matti Rossi

agrwdE

YRITYSIDEA - yrityksen kehittdmisen lahtokohta

Yritys myy MBT-jalkineita, | luokan la&kinnallisia valineitd. Perustajalla 6 vuoden
kokemus mainos-ja liikelahja-alalta oman yrityksen johtamisesta. Masai Barefoot
Technology- jalkineet on suunnattu kaikille, jotka haluavat tuntea hyvéa oloa
tyossadn, ulkoillessa vapaa-ajalla tai muuten vain. Tuotteen myyntiargumentit ovat
vahvat ja perustellut. Omaa kayttokokemusta yritt4jallda on usean vuoden ajan.
Lisaksi yritys toimii outlet-sanan alla, mika tarkoittaa 20-30% halvempia hintoja
normaalihinnoista.

Yritysidea voi olla tuote, palvelu tai niiden yhdistelma. Usein yritysidea syntyy
yrittdjan omasta erityisosaamisesta, jossa hén haluaa kehittyd edelleen. Yritysideaa
pitéé arvioida puolueettomasti. Yrittdjan itse on uskottava ideaansa, jotta han pystyy

perustelemaan sen muille.

Yritysidea kuvaa yrityksen ylivoimaista osaamista, joka on pitkaaikaisen toiminnan
tulos ja jota kilpailijoiden on vaikea kopioida. Yritysidea antaa vastauksen seuraaviin
kysymyeksiin:

6. Tavalliset ihmiset, jotka haluavat tuntea hyvéé oloa ja saavat jalkineet hieman

edullisemmin.

MBT- jalkine. Patentoitu pohjallinen Masai-sensorilla.

8. Hyva olo. Véahent&a kuormitusta eri nivelissa. Parantaa ryhtié.
Monivaikutteinen jalkine.

~



9. Aito ja alkuperdinen terveysjalkine. Tutkimukset puhuvat puolestaan.

YRITYKSEN TAVOITTEELLISUUS

Yritys toimii MBT -maahantuojan alaisuudessa ja tavoitteena on kasvattaa myyntia
tasaisesti vuosittain. On todettu, ettd yleensa yrityksen ensimmainen vuosi on vaikein
ja tappiot ovat todennakaiset.

Yrityksen padaméaaria voi olla yksi tai useampia. Ne kertovat, mihin yritys haluaa
paastda. Paamaaria voivat olla esim. minkd kokoiseksi yritys halutaan,
monialaistuminen, erikoistuminen, kansainvélistyminen, laatuun tai ymparistoon

liittyvét asiat, eettisyys jne.

Padmadrat saavutetaan yrityksen eri osa-alueiden tavoitteiden avulla. Osa-alueita
ovat esim. markkinointi, tuotekehitys, tuotanto, logistiikka, henkiléstd, johtaminen ja
talous. Paamaéarat on yleensa Kirjoitettuina, kun taas tavoitteet ovat konkreettisempia,

kuten lukuja.

10. Myynti on kasvanut vuosi vuodelta ja kasvattaa myyntid edelleen vuosittain.
11. Yritys toimii 3-5 vuoden péasté edelleen pienilla resursseilla, mutta kasvua
on tapahtunut liikevaihdossa ja tyontekijoiden méérassa. Liikevaihto on
lisadntynyt myynnin kasvusta ja lisatyontekijoista. Yritys on auki myos
sunnuntaisin Porin Isokarhu kauppakeskukseen siirtymisen vuoksi. Yritys

haluaa edelleen kehittya ja parantaa myyntia Porin alueella. Lisaksi
ajatuksissa on tehdd myymaldasta brandi-myymala outlet-myymalan sijasta.
12. Aito ja alkuperéinen.

TOIMIALA, MARKKINAT JA VERKOSTOITUMINEN

13. Fysiologiset jalkineet.

14. Ihmisten tietoisuus lisdéntyy ja ihmiset haluavat voida hyvin.

15. Kopiojalkinevalmistajat, jotka tuottavat pyoredpohjallisia kenkid ja véaarin
argumentein.

16. Uusia kilpailijoita tulee markkinoille koko ajan, mutta samaan aikaan niita
my0s poistuu. MBT-jalkineet pysyy, silla MBT-jalkineilla on oikeasti
perusteltua tietoa jalkineiden hyvista vaikutuksista.

17. Porin alueella johtava.

18. Tuote on maailmanlaajuisesti patentoitu.

MARKKINOINTI



19. Yritys aloittaa hiljaisella kédynnistyksella ja markkinoi ensimmaisen kerran
noin neljan kuukauden pé&asta laittamalla mainoksen Satakunnan Kansan
takasivulle. Sen jalkeen tasaisesti imagomainoksia.

20. Pakkaukset ja ulkonakd ovat yhteensopivia imagon kanssa.

21. MBT-jalkineet ovat arvokkain ja eksklusiivisin tuote
hinta/terveysvaikutukset- akselissa.

22. Myymme ainoastaan kortilla tai kéteiselld. Poikkeustapauksissa, voidaan
yritysta laskuttaa.

23. Myymalapaallikolla itselladn vankka kokemus asiakaspalvelusta. Liséksi
palkataan osa-aikainen myyja.

24. Yritys on parhaaseen mahdolliseen aikaan auki. Arkisin kello 10-17:30 ja
lauantaisin kello 10-15. Yritys saa Porin alueella uusia asiakkaita
”puskaradion” kautta seké lehtimainonnalla.

25. Satakunnan Kansaan viisi mainosta.

26. Kylla. Ja lisaa oppii koko ajan yrityksen toiminnan jatkuessa.

TUOTE-/PALVELUKEHITYS

27. Mita suunnitelmia yrityksellanne on tuote-/palvelukehityksen suhteen?
Yrityksen tuotteet tulevat suoraan maahantuojalta ja kehittdmisideat
valitetddn maahantuojan kautta Sveitsin paakonttorille. Uudet mallistot
tulevat vuosittain kevaalla.

TUOTANTO JA VERKOSTOITUMINEN

28. Miten tuotatte? Myymalapééallikkdna teen kaiken itse, mutta saan myos
esimerkiksi markkinointiapua Suomen paakonttorilta. Myymala toimii Porin
alueen MBT-jalleenmyyjien tukena ja tekee yhteisty6té heidan kanssaan.

29. Minkalaiset toimitilat, kalusteet, laitteet, koneet, ohjelmistot, tyokalut ym.
tarvitsette yritystoiminnan kaynnistamiseen ja yllapitdmiseen?

1. Toimitilat: pienehkd myymala noin 30m2 + mahdollinen varastotila

2. Kalusteet: kassapoyta, kenkastandeja, penkki, peili, tauluja,
esillepanopdytd, kenkalusikka, tulostin, tietokone, maksupéaatelaite,
kansiot, roll-upit, ulkosténdi, sailytyslaatikot, siivousvélineet.

30. Oletteko pohtineet yhteistydomahdollisuuksia korkeakoulujen tai oppilaitosten
kanssa tuotekehityksessd, markkinoinnissa ja muilla yritystoiminnan osa-
alueilla? Yhteistyota on mahdollista tehd julkisen sektorin sek& yksityisen
sektorin kanssa.

LOGISTIIKKA



31. Mitka ovat yrityksen keskeisimmat logistiset toimenpiteet ja kuinka se
hoidetaan? Myymala tilaa tuoteet Helsingin paékonttorilta ja tuotteet tulevat
Ruotsin varastolta DPD-logistiikka yrityksen kautta. Lisaksi mahdollisuus
tilata tuotteita myds suoraan Helsingista tai Kotkan outlet- myymalasta.

YRITTAJYYS, HENKILOSTO JA TOIMINNAN ORGANISOIMINEN

32. Miksi haluatte ryhtyd myymaélanvetdjaksi (Myymalapaallikko)? Olen
viimeisen paalle yrittdjahenkinen ja riskinottaja luonne.

33. Minkalaista taustaosaamista yritysidean toteuttaminen edellyttaa sinulta ja
kumppaneiltasi (ammatillinen koulutus, tydkokemus, roolimallit esim.
yrittajaperheestd)? Onko osaamisenne kunnossa? Olen pienesta pitden ollut
mukana isani yrityksessa ja aikuisialla 6 vuotta tdissa isani yrityksessa.
Yrittdhenkisyys on verissa.

34. Mitké persoonalliset ominaisuutenne tukevat yrittdjiksi ryhtymista? “Tekija”-
luonne ja kunnianhimo.

35. Mitka elaméntilanteet tai toimintaymparistdon liittyvat tekijat tukevat
yrittajiksi ryhtymista? Perhe tukee p&atosté ja liséksi Porin alueella kysyntaa
outletille.

36. Kuvatkaa yrityksen organisaatio kaaviona tai sanallisesti (kuvaus yrityksen
henkildista ja heidédn tehtavistd). Pienyritysrakenne. Myymalapaallikko
osallistuu kaikkeen tekemiseen yrityksessa ja osa-aikainen myyjé hoitaa
hanelle annetut tehtavat.

37. Porin L&&karitalo.

38. Osakeyhti6. Luonnollinen valinta. Selkeyttaa kirjanpitoa seka johdetaan
paakonttorilta.

RISKIT

39. Mitka ovat yrityksenne suurimmat riskit? Kuinka suojaudutte niista? Mité
pakollisia vakuutuksia tulette tarvitsemaan ja paljonko niihin kuluu rahaa?
Aina on suuri riski, ettei tuote menek&én kaupaksi. Mutta hyvélla
markkinoinnin suunnittelulla riskia saadaan pienemmaksi. Liiketoimii
kauppakeskuksessa, joten riski joutua rydstetyksi on pieni, mutta kuitenkin
olemassa.

40.

41. TALOUS
Katso kululaskelmaliite

42. Miten tehokkaaksi arvioitte yrityksenne kassavirran? Onko maksuvalmius
kunnossa tai voiko syntya tilapéisia maksuvaikeuksia? VVuoden kaksi
ensimmadista kuukautta ovat hiljaisia ja ndind kuukausina on elettdva
séasteliaasti. Maaliskuussa lumen alkaessa sulaa, kenkien sesonki alkaa.
Tall6in paikataan vajetta budjetissa ja keratdan saéstoja.



43. Onko asiakassuhteenne pankkiin/vakuutusyhtiéon, muihin rahoittajiin ja
tilitoimistoon ok? Nordean kanssa sopimus, ei maksuhéirioita.

YHTEENVETO JA JOHTOPAATOKSET

44, Mitka ovat yrityksenne vahvuudet talla hetkella? Yrittaja-henkisyys, oma-

aloitteisuus, aktiivisuus.

45. Mitka ovat yrityksenne heikkoudet talla hetkella? Kulut.

46. Mitd asioita esim. kilpailijoiden, yhteiskunnan, yrityksenne kohdalla
tulevaisuudessa voisi tapahtua, jotka voivat luoda teille uusia
mahdollisuuksia? Esim. Jalleenmyyntisopimukset loppuvat nykyisten

jalleenmyyjien kanssa, joten mahdollisuus parantaa myyntia huimasti. Uudet

tutkimukset MBT-jalkineista luovat uusia myyntiaspekteja.

47. Mité uhkia vastaavasti on olemassa? Kenkien brénditietoisuus vahenee ja sita

kautta myynti vahenee. Pitd4 olla esilla koko ajan.
48. Markkinoinnin suunnittelu ja kuinka se tavoittaa asiakkaat.

49. Milla aikataululla yritystoimintanne on tarkoitus kdynnistad? Marraskuu 2011

Budjetti
Kuuk‘a;.lsinainen mv;nlim'a'ar'a kesk-iar\m : ) . :
2011 MBT Qutlet Poi Pori 2012
tammi helmi maalis huhti 1ouko kesd heind elo SYYS loka marras joulu yhteensd
Budjetti | 65] 65| 0] 0] 0] 20] 0] 20] 0] 20] 70] ) 880
| [ [ [ [ [ [ [ [ [ [ [
| | | | | | | | | | | \
Keskimadrdinen myyntihinta
Keskimaarainen tuotteen sisaa i I ?ﬂl
Tulot 2013
tammi helmi maalis huhti toukao kesd heind elo SYys loka marras joulu Yhteensd
Budjetti | 9555] 9555] 11760] 11760] 11760] 11760] 11760] 11760] 11760] 11760] 10290] 5880) 129360
| | | | | | | | | | | \
| | | | | | | | | | | \
Tuotteiden hinta 2012
tammi helmi maalis huhti touko kesa heina elo SYYS loka marras joulu yhteensa
Budjetti 4810 4810 5920 5920 5920 5920 5920 5920 5920 5020 5180 2960 65120|
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LITE 2

MBT Outlet -manuaali

Aamulla:

Avaa tietokone. Kirjaudu sisddn omaan kayttajavalikkoon (tai vieraana). Avaa Kuitti,
outletVARASTO 2011 ja "kuukausiraportti” (esim syyskuull).

Maksupééatteessa oleva yoraportti, laitetaan edellispdivan viimeiseen kuittiin (toinen
oranssi laatikko) kiinni nitojalla. Tarkista ja vertaa edellisen paivan myyntia

maksupaateraporttiin ja huomioi, etteivat kateismaksut ndy maksupééatteen raportissa.

Kéteiskassa sijaitsee siivouskomerossa ja avaimet mikron paalla olevassa kaapissa

(&4la lukitse avaimia kassaan, tai jata niita kassalaatikon luukkuun kiinni).

Tarkasta myymalan siisteys ja mikali myymala on jokseenkin likainen kayta apunasi

siivousvalineita.

Avaa myymalan ovet viimeistdan klo 10:00 ja laita mainosteline kaytavalle niin, etta

se nakyy molempiin tulosuuntiin.

Myynti:

Maksupdaéte neuvoo itse eika anna tehd&d vaarin, eli seuraa sen antamia ohjeita.
Eteenpdin — vihreéstd, peruuta toiminto tai ohita pin - punaisesta ja virhenéppayksen
korjaus — keltainen jne. Ohjeet maksupéaatteen kayttéon 16ytyét ohjeet —kansiosta. Jos
ilmenee hairiita, soita Luottokunnan maksupédateneuvontaan 09-69646190
(tallennettu outlet-puhelimeen, pikavalinta 2). Ensimmainen kuitti jaa paasaantoisesti
meille ja toinen asiakkaalle. Tarkista Kkuitenkin aina, etenkin jos kyseessa on

ulkomaalainen kortti tai ”bisnes-Visa”, joka ei vaadi allekirjoitusta.



Tietokoneelta tulostetaan kuitti asiakkaalle. Kuittiin liitetddn oikea tuote varastosta,
jonka jalkeen merkitd&n maard ja hinta. Kuittiohjelma laskee itse Alv.:t ja muut.
MUISTA asiakkaan nimi kuittiin! (Uusi kuluttajasuojalaki 2012. Liikkeen on
I0ydettdva asiakkaan ostot rekisteristd reklamaatiotapauksissa.)

Tarkista ettd sinun nimesi lukee teitd palveli:” kohdassa.

Kuitteja tulostetaan KOLME kappaletta.

- Yksi tulee asiakkaalle ja siihen liitetddn asiakkaan maksupééatekuitti nitojalla.

- Toinen menee kirjanpitoon ja siithen liitetddn maksupéétteen “kauppiaan kuitti”.

- Kolmas jad myymaéldan “myyntikuitit” —kansioon..

Jokaiselle kuitille on lokerikossa paikka. Jos tulostus ei onnistu, tarkista ettd oikea

tulostin on valittu tulostusvalikossa.

Tax-Free myynti:

Tax-Free -lomakkeet loytyvat kassan vierestd (puu)laatikoston kolmannesta
laatikosta, kuten myds teippi ja sinetit. Seuraa kansion tai shekkivihkon ohjeita.
Teippid tai sinetteja ei anneta asiakkaalle! Paketit teipataan kunnolla, jotta niitd ei
ennen tullia, ilman sinetin tai teipin rikkoontumista, voi avata. Tax-free myynnissa
muista merkitda TAX-FREE my0s tuotteen alle, tietokoneelta tulostettavaan kuittiin!
Tarkista, etta kaytat oikeaa korvaustaulukkoa (Alv. 2012: 23%:a).

HUOM! Varo ettet nido tax-free —kuitin viivakoodin lapi. Ongelmatapauksissa, soita
Global Blue Tax-Freen asiakaspalveluun 020355432 (tallennettu outlet-puhelimeen,
pikavalinta 4).

Muista tarkistaa asiakkaan passista, ettei hanell& ole oleskelulupaa Suomessa, Norjan
tai Schengen alueen passia!!!

Vain viisumi ja 30pvén sisélla vanheneva oleskelulupa oikeuttaa Tax-Freehen.

Lahjakortit 16ytyvat printterin alta. Korttiin merkataan lahjakortin saaja, ostaja ja
tiedot (katso Erkki Esimerkki). Myynnit merkitd&n raporttiin, josta my6s poimitaan
lahjakortin numero, joka myos MERKATAAN LAHJAKORTTIIN!



Varasto:

Jos et ole taysin varma mité teet, niin &la liséé tai poista mitdén varastosaldoista. Jos
kuitenkin sujuvasti kdytdt varastoa, niin lisddt myynnit manuaalisesti P, Q, R...AB,
AC sarakkeisiin, myytavan tuotteen kohdalle. Jos tuotteen kohdalla talle kuulle lukee
1 ja lisaéat sithen myynnin, niin siind tulee lukea 2. Myynnit lisataan, El
VAHENNETA. Ohjelma laskee automaattisesti varastosaldon jokaiselle tuotteelle ja
se on se punainen sarake. (\Varastossatiedostossa on oma varasto (alimpana)
esittelykengille, jotka ovat erikseen tuotuja varaston ulkopuolisia tuotteita. Nama
ovat tuotteita, jotka ovat jo poistettuja MBT-suomen péaédvarastosta.) Muista
VALITALLENNUKSET!

Myyntiraportit:

Jokaiselle kuulle tehdddn oma myyntiraportti. Myyntiraporttiin merkitdédn kaikki
myynnit (paitsi sukat). Jokaiselle maksutavalle on oma sarake. Viimeiseen
sarakkeeseen tulee kappalemaara.

Alhaalla oikealla on kohta, jossa ohjelma automaattisesti vertaa varaston
kuukausimyyntid ja raporttiin merkattuja myynteja.

Jos “ero” kohdassa on jotakin muuta kuin 0, on jossain moka. Jos luku on —
merkkinen, on varastosta védhennetty enemmaén tuotteita, kun raporttiin on merkitty.
Jos taas luku on + merkkinen, on raportissa enemman tuotteita, kun varastosta on

vahennetty.

Raportissa on myos sarake kassavahennyksille ja kassaheitolle. Kassavahennyksiin
tulee sisddn ostettujen tuotteiden, esim. postimerkit, kassasta vahennetty hinta
(lis&tadn — merkkising).

Kassavahennystavarasta séilytetdan tietenkin kuitti (josta otetaan 2 kopiota), jossa
ilmenee mit& on ostettu ja mihin hintaan.

Mikali kassaheittoa esiintyy, on siitd raportoiva Myymélapéaallikoélle.

Muista VALITALLENNUKSET!!

Jotta virheiltd véltyttaisiin, merkataan KAIKKI myynnit myods ruutuvihkoon. Siihen

merkitaan tuote, koko sek& maksutapa.



Tuotteet ja alennukset:

Tuotteiden hinnat 16ytyvét esiltd muovitelineistd. Jokaista kenk&a ei siis ole
hinnoiteltu. Outlet tuotteissa on sadtdvaraa noin yhdeksédn euroa, mutta ovh.
tuotteissa, kuten naisten Kisumu 10 white, Siha black ja Kisumu choc., ei ole
tinkivaraa. Voit yrittd4 sukkaparin antamalla saada kaupan.

Mm. Halonen myy samoja tuotteita, eikd ole tarkoituksenmukaista Kilpailla ovh.

hintaisissa tuotteissa heidan kanssaan.

Outlet-tuotteissa on se huono puoli, ettd siiné vaiheessa, kun ne saadaan outletiin, on
niistd prime-koot (naiset 38-40 ja miehet 41-44) jo myyty loppuun. Tata on joskus
vaikea saada asiakkaalle kerrottua ymmarrettavasti. Halpa hintataso kuitenkin tekee
sen, ettd saa myytya jonkun muun tuotteen, kuin juuri sen mink& asiakas alun perin
halusi.

Jos varastosaldossa lukee tuotteen nimen jalkeen XXXXXX, on se loppunut, eika

sitd saa tilattua lisaa.

Muista antaa hoito-ohje mukaan asiakkaalle. N&ma ovat pienid lappuja, jotka

roikkuvat kengissa kiinni, kun ne tuoreeltaan ottaa laatikosta.

Rahan aitouden tarkistus:

Kassan nayton takana on kone, jolla tarkistetaan KAIKKI yli 50 euron setelit. Silla
voi myos illalla laskea kassasta setelit, jos ynndyspééa ei toimi. Venalaisilla on joskus
vadrennettyd rahaa, mutta kun he nékevat tarkistuslaitteen, vaihtavat he suosiolla
korttiin. Kaikki koodit -E1... -E6 tarkoittavat mahdollista vaarennettyd setelia.
Testaa uudestaan muutaman kerran. Jos koodi on sama aina, on seteli hylatty, aldka
ota sitd vastaan. Muut koodit ilmoittavat virheen itse laitteessa. Koneen ohjeet ovat
(puu)laatikoston kolmannessa laatikossa. Jos laite 10ytd4 vaarennetyn rahan, kuulu

sinun ilmoittaa siita poliisille heti.



Myymalavarkaat:

Myymaélévarkaustapaukset ovat harvassa, jos kuitenkin myymalévarkaita kiinni saat,
tulee sinun heti soittaa vartijalle 020428XXXX (tallennettu outlet-puhelimeen,
pikavalinta 5). Oman turvallisuutesi vuoksi, al4 estele myymaél&varasta milldan
tavalla. Vartija soittaa poliisit paikalle. Jos varas on jaanyt kiinni, hoitaa vartija

jatkotoimenpiteet yhdessé poliisin kanssa.

Ilalla:

Mainosteline nostetaan sisdpuolelle.

Rulo -ovi kiinni. Klo. 18 viikolla (klo.16 la), jos vield on asiakkaita liikkeessd, voi
ruloa pudottaa sen verran alas, ettd asiakkaat ulkopuolella huomaavat, ettd myymalaa
ollaan sulkemassa ja sisélla olevat padsevat ulos. Jos olet kiireetdn, niin kannattaa
odottaa, ettd asiakkaat ensin poistuvat. Parhaimmat herdteostokset tehd&an juuri

sulkemisaikaan.

Laske kassa ja tarkista, etta se tismaa myyntiraportin mukaan. Merkkaa puumerkkisi
raportin reunaan ja lisaa laskemasi kassan summa. Vie kassa takaisin paikalleen ja

samoin kassan avaimet. Kassalaatikko jatetdan tyhjanda auki yoksi.

Laita paivan Omat Kuitit “myyntikuittikopiot”-kansioon.

Varmista ettei kenkalaatikoita ole pitkin poikin ympéari myymaélaa ja ettd myymalassa

on yleisilme siisti.

Tallenna outletVARASTO2011 ja “myyntiraportti” ja sulje kone. Nayttd sammuu

automaattisesti.

Takahuoneen ovi lukkoon.

Myymalapaallikko
Matti ROssi



Swot-analyysi
Vahvuudet Heikkoudet
Mahdollisuudet Uhat
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