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Taman opinnaytetydn aiheena oli tutkia markkingimtinnitelman perusteita ja toteut-
taa Sisustus- ja Tekstiilisuunnittelu Pipazzullerkkanointisuunnitelma. Tavoitteena ol
toteuttaa markkinointisuunnitelma, joka kattaisiyksen markkinoinnilliset toimenpi-
teet yhden vuoden ajalta. Aluksi kartoitettiin ykisen voimavarat, markkinat, kilpaili-
jat ja toimintaymparisto, jonka jalkeen suunniteltiyksityiskohtainen markkinointi-
suunnitelma.

Teoriaosuudessa kasiteltiin markkinointisuunnitedszatarvittaviin markkinoinnin osa-
tekijoiden teorioita. Teoriaosuudessa kaytiin |&@rkkinointia, markkinoinnin kilpai-
lukeinoja, yrityksen markkinointiviestintaa ja miikoinnin suunnittelua. Teoriaosuus
pohjautui vahvasti ammatilliseen kirjallisuuteen.

Varsinaisessa markkinointisuunnitelmassa tarkastettorian pohjalta yrityksen toi-
mintaa, markkinoita ja mahdollisia markkinointikarea Markkinointisuunnitelmassa
kasiteltiin yrityksen markkinointistrategia, vailitt kaytettavat kanavat, suunniteltiin
niiden toteutusaikataulu ja laskettiin kokonaisknstukset.

Markkinointisuunnitelman valintoihin vaikutti metkévéasti budjetin rajallisuus. Yritys

oli vasta aloittanut toimintansa, eika silla oltgimavaroja suuriin investointeihin. Eri
markkinointimahdollisuuksia vertailtiin ja niiss@gdyttiin mahdollisimman kustannus-
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The purpose of this thesis was to explore the basfianarketing plan and carry out a

marketing plan for Sisustus- ja Tekstiilisuunnitté®ipazzu, a company which is spe-
cialized in interior and textile design. First thempany’s resources, markets, competi-
tors and the environment were analyzed, and thend#tailed marketing plan was

made.

The theoretical part of the thesis examines theketigng factors that are necessary in a
marketing plan. Theoretical part includes marketin@rketing decisions, marketing
communications and the planning of marketing. Tagcal part was heavily based on a
professional literature.

The theoretical models were applied in the actualketing plan. The company’s fea-
tures, markets and possible marketing channels eaamined based on the theoretical
part of the thesis. In the marketing plan, compsanyiarketing strategy, marketing
channels were chosen, the chosen actions were isegain a one year marketing
schedule and the total costs were calculated.

The limited budget affected on the marketing pfaompany had just started and it did
not have enough financial resourced to make bicketigng investments. Different mar-

keting possibilities were compared and the onef e best cost effectiveness rela-
tionship was chosen. The company’s marketing datssinclude internet, advertising,

direct marketing, expositions and after sales ntarge
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1 JOHDANTO

Markkinointisuunnitelma on kirjallinen kokoelma tyghksen markkinoinnillisista toi-
menpiteistd. Suunnitelmasta kay ilmi yrityksen ko&isvaltainen markkinointi. Mark-
kinointisuunnitelmaan siséltyy aikataulu, josta klgi tulevat markkinoinnilliset toi-
menpiteet. Markkinointisuunnitelman merkitys onitidevalle yritykselle huomattava.
Sen avulla on helppo aloittaa yrityksen markkinigiatselkeyttaa tavoitteet. Usein yri-
tykset vahattelevat markkinointisuunnitelman tatk&ya yrityksen markkinointi on

kokoelma hajanaisia ja toisistaan irrallisia toirpiegita.

Tama opinnaytety6 toteutettiin kevaalla 2007 ludenatarkkinointisuunnitelma Sisus-
tus- ja Tekstiilisuunnittelu Pipazzulle. Tyd pohjaw valmiisiin painettuihin ja sahkai-

siin aineistoihin, seka haastatteluihin.

Tyo etenee loogisesti teoriaosuudesta, kohdeystykssurssien kartoittamiseen ja siita
markkinoihin, asiakkaihin ja kilpailijoihin. Sisa@e ja ulkoisen ympariston analyysien
jalkeen siirrytdén varsinaiseen suunnitelmaanajésty ilmi yrityksen myyntitavoite,
markkinoinnin sisaltd, markkinointikanavien valintakataulu ja budjetti.

1.1 Tyon tavoitteet

Taman opinnaytetydn tavoitteena on toteuttaa Sisugh Tekstiilisuunnittelu Pipazzul-
le markkinointisuunnitelma. Yrityksen omistajalleote aikaisempaa yrittdjakokemusta,
eikd kokemusta markkinoinnista. Markkinointisuuehitan tarkoituksena on luoda

selkea ohjeistus yrityksen markkinoinnista ja sexihdollisuuksista.

Tarkoituksena on auttaa yrittajaa loytamaan oikgabahdollisimman kustannustehok-
kaat markkinointikanavat ja -mahdollisuudet, se#t&t@a yrittdjan tietoutta markkinois-
ta, kilpailijoista ja muista tekijoistd, mitka t@ehuomioida markkinointia suunnitelles-

Sa.



Yrittdja ei koe olevansa yrittgjamainen. Hanellaok kokemusta yrittamisesta, eika
markkinoinnista. Mainosten viemisen markettien iitustauluille, han kokee ahdista-
vaksi. Oman yrityksen markkinointi ei tule luonraesh ja tavoitteena onkin auttaa yrit-

tajad omaksumaan markkinoiva asenne.

Taman tyon teoria pohjautuu markkinointisuunnitedsalapi kaytavien asioiden teori-
oihin. Teoriaosuudessa tarkastellaan markkinoigtisitelman kannalta merkittavia

markkinoinnin teorioita ja niiden merkitysta yrityén toiminnassa (Kuvio 1).

Lahtokohta-analyysi

: k

Toimintaympadristdn analyysi

: k

Markkinointistrategia

: k

Markkinointisuunnitelma

Kuvio 1. Tyon viitekehys

1.2 Tyon rajaus

Markkinointisuunnitelman pohjana toimii yrityksers&sten ominaisuuksien kartoitus.
Yritysanalyysissa kaydaan lapi yrityksen vahvuuksieikkouksia, mahdollisuuksia ja
uhkia. Yritysanalyysin avulla voidaan verrata oroi@inaisuuksia kilpailijoiden omi-

naisuuksiin.

Markkinoiden kartoittaminen on osa suunnitelmaalpéilijakartoituksessa kaydaan
l&pi saman alan kilpailijat ja heidan tarkat toirkevansa. Lisaksi kilpailijoista selvite-

tadan hintatietoja, markkinointitietoja, jotta yéfh voisi tarkistaa omaa hinnoitteluaan.



Markkinointisuunnitelma ei sisélla yrityksen graaéi ohjeistusta, silla yrityksen liike-
merkki on jo suunniteltu. Suunnitelma tulee kuitenkisaltimaan ohjeistuksen ko-
tisivujen eri elementtien jarjestyksesta. Suunmten kuuluu myos esitteen ja mainok-

sen suunnittelu.

Mediavalinta ja markkinointiaikataulu suunnitella@noden mittaiselle ajanjaksolle.
Mediavalinnassa esitellaéan yritykselle kannattavahmediat, seka milloin niita tulisi
kayttaa. Esitellaan eri mediavaihtoehdot, joillaa sakyvyyttd yrityksen markkina-

alueella.

Markkinointibudjetissa tarkastellaan kustannuksi@den ajalta. Budjetissa on huomi-
oitu kaikki markkinointimateriaalien kustannuksédarkkinointibudjetti perustuu jo
tulleisiin kustannuksiin ja tuleviin kustannuksiiMarkkinointibudjetin tavoitteena on

auttaa yrittajad hahmottamaan markkinoinnista aihea kokonaiskustannuksia.

1.3 Tyon merkitys yritykselle

Tyon merkitys tulee olemaan yritykselle suuri. Tatokee olemaan yrityksen ensim-
mainen markkinointisuunnitelma, jonka tarkoitus lowda pohjaa yrityksen markki-
noinnille tulevaisuudessa. Tavoitteena on tehdi@ydile tunnetuksi mahdolliset mark-

kinointikanavat ja niiden kustannukset.

Yritys on aloittanut varsinaisen aktiivisen liikketontansa vuoden 2007 tammikuussa.
Yrittajalla ei ole aikaisempaa kokemusta markkimisita ja suunnitelman on tarkoitus

auttaa yrittajaa tekemaan jatkossa tarvittavat kiaoknnilliset ratkaisut itse.

Yrittaja toivoi tietoa Kilpailijoista ja erityiseshinnoitteluperiaatteista koskien morsius-
pukuja niin valmiita, kuin mittatilaustyona teeygét ja sisustussuunnitelmia. Lis&ksi
yritys kaipasi tietoa markkinointimahdollisuuksistaarkkina-alueella. Markkinointi-

budjetin ollessa rajallinen keskityttiin tiedonhamkassa mahdollisimman hyvin kohdis-

tettuihin markkinointikeinoihin.



2 MARKKINOINNIN PERUSELEMENTIT

2.1 Markkinoinnin kasite

Marketing is the delivery of customer satisfactaira profit. The twofold goal of mar-
keting is to attract new customers by promisingesigp value and to keep and grow

current customers by delivering satisfaction. (Anmsg & Kotler 2002, 4.)

Ropen (2000, 17) mukaan markkinointia ei olisi itmalpailua, silla ilman kilpailua ei
olisi tarvetta aktiivitoimille oman menestymiserkaamiseksi. Hanen mukaansa mark-
kinointia on kaikkialla ja se on keino saavuttaaapmavoitteensa. Lambin (2000, 4), sen
sijaan maarittelee markkinoinnin joukoksi aggressia myyntiargumentteja, joilla pys-

tytddn luomaan ihmisille tarpeita ja myymaan mdéansa.

Marketing is a constantly changing term, it must Io® understood to be just selling, it
is more of satisfying customer needs. It is a dcmma managerial process by which
individuals and groups obtain what they need andtwharough creating and exchang-

ing products and values with others. (Armstrong &tl&r 2002, 5.)

Lahtisen ja Isoviidan (2001, 11) mukaan markkinaintoidaan toteuttaa kolmella eri
toimintamuodolla

1. Ulkoinen markkinointi, suurille joukoille suunnattniassamarkkinointi

2. Vuorovaikutusmarkkinointi, yksilollisten kontaktidmitaminen

3. Sisainen markkinointi, henkilokuntaan kohdistuvimiata

Suomessa markkinointia saadellaan mm. kuluttajataiega, jonka 2 luvun 18:n yleis-
klausuulissa kielletdan hyvan tavan vastainen taitoin sopimaton menettely markki-
noinnissa. Markkinointirikos méaaritelladn Rikosl&80 luvun 18:n mukaan kohderyh-
man kannalta merkityksellisten totuudenvastais@nhairhaanjohtavien tietojen anta-
mista tavaroiden, palveluiden ja muiden hyddykkeidearkkinoinnissa. (Soininen, K.
2006, 5,7.)



2.2 Markkinoinnin kilpailukeinot

Kokonaisvaltaisessa markkinoinnissa on otettavarfimon monia eri tekijoita. Lahti-
sen ja Isoviidan (2001, 13) luoma laajennettu miadiktimix (Kuvio 2.) ottaa tavan-
omaisen neljan P:n eli tuotteen, hinnan, saatavugdeviestinnan liséksi huomioon
myds asiakaspalvelun, henkiléston ja suhdeverkosé&atjennetusta markkinointimixis-

ta kay ilmi markkinoinnin kilpailukeinot.

Henkilosto

Kuvio 2. Laajennettu markkinointimix (Lahtinen &agiita 2001, 13)

2.2.1 Asiakaspalvelu, henkildst6 ja suhdeverkostot

Hyva asiakaspalvelu on kaikkien opittavissa oleaitot On tiedettava, kuinka ihmiset
haluavat itsedédn kohdeltavan (Lahtinen & Isovii202, 42). Asiakaspalvelun laatu

riippuu tyontekijan ja asiakkaan vélisesta kansgaksestd. Kun vastoinkaymisia ilme-
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nee, yrityksen tulee pystya korjaamaan tilannety¥ten tulisi aina tarjota parasta mah-
dollista asiakaspalvelua, mutta myds kyeta hoitamdaehetilanteet niiden sattuessa.
Hyvalla asiakaspalvelulla ja virheiden korjaamigetin mahdollista muuttaa pettynyt
asiakas, vakioasiakkaaksi. (Armstrong & Kotler 20820.) Myds Cravens & Piercyn
(2006, 404) mukaan asiakaspalvelulla on suuri mekisiakkaan ja yrityksen valilla ja

se vaikuttaa suoraan asiakkaan laatukéasityksiin.

Asiakaspalvelu on markkinoinnin tarkeimpia kilpd&idinoja. Asiakkaat haluavat tulla
kohdelluiksi yksil6ina, joiden tarpeita, ideoitantemuksia ja persoonaa kunnioitetaan.
Yksilollisyydella tarkoitetaan asiakkaan tarpeidantoiveiden kuuntelemista ja niihin
suhtautumista vakavasti. (Lahtinen & Isoviita 20@R-45.) Asiakastyytyvaisyyden
pohjana ovat asiakkaan henkilokohtainen huomiganpalveluperusteiset yksityiskoh-

dat, jotka helpottavat asiakkaan elamaa (Rope 1589),

Omasta kokemuksesta tiedan, etté oli asiakkaae tannka omituinen tahansa, tulee
asiakaspalvelijan ottaa se aina vakavasti. Josekgdeon mies, tdnapaivana se ei valt-
tamatta tarkoita, ettd han hankkii vaatteensa emesiastolta. Asiakaspalvelijan tulee

olla ennakkoluuloton ja tarjota jokaiselle asiakleparasta mahdollista palvelua.

Kotlerin (2005, 21) mukaan asiakaspalvelun merkitgskkinoinnin kilpailukeinona on

heikkeneméssa. Yha useammat yritykset ovat kebitépalveluidensa laatua ja nain
hyvasta asiakaspalvelusta on tullut itsestaanse)\agy ei siis luo merkittavaa kilpailue-
tua. Asiakkaan valintapaatoksiin vaikuttaa asiakbgpua enemman suunnittelu, toimi-

tusnopeus ja yksilollisyys.

Hyvaan asiakaspalveluun kuuluu jalkimarkkinointilkimarkkinointiin kuuluvat yri-
tyksen toteuttamat markkinoinnilliset toimenpitestiakassuhteen varmistamiseksi, jo
toteutuneen kaupan jalkeen (Rope 2000, 639). Kaapanjalkeisilla toimenpiteilla
varmistetaan, ettd myyntikeskustelussa saatujarkoksia voidaan kayttda jatkossa
hyddyksi (Lahtinen & Isoviita 2001, 223). Naita rre@npiteitéd ovat erilaiset tyytyvai-
syyskyselyt, tervehdykset, asiakaslehdet ja tiegbtseka kutsut asiakastilaisuuksiin
(Rope 2000, 392, 639). Lahtinen ja Isoviita (20R23) lisdavat kaupanteon jalkeisen

yhteydenpidon liséksi, jalkimarkkinoinnin keinoihinotteiden tdsmallisen toimituksen
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perille, asennuksen, huoltotoiminnan, koulutukssesiallisesti hoidetun laskutuksen ja

tuotteen kayton alkuvaiheen pulmien selvittdmisen.

The last step in selling process is follow-up. &allup is necessary if the salesperson
wants to ensure customer satisfaction and repesadsas. Right after closing the sale,
salesperson should complete any details on delitierg, purchase terms, and other
matters. The salesperson should then scheduléoavfap call when the initial order is
received to make sure there is proper installatiostruction and servicing. This visit
should reveal any problems, assure the buyer of#fesperson’s interest, and reduce

any buyer concerns that have arisen since the(galastrong & Kotler 2002, 533.)

Tyytyvaisten asiakkaiden liséksi yrityksen henkildkaa pidetaan yrityksen merkitté-
vana voimavarana. Sisédisen markkinoinnin avulltygrpyrkii pitamaan ylla viihtyisaa

tydymparistoa ja nain edesauttamaan henkilokunnamatillista ja asenteellista osaa-
mista. Tyoymparisto tulisi muokata sellaiseksiAede innostaa tyontekijoita palvele-

maan asiakkaita parhaalla mahdollisella tavallah{inen & Isoviita 2001, 62.)

Yritystoiminnan kannalta kriittisia tekijoita ovatyos suhteet sidosryhmiin. Sidosryh-
miin kuuluvat yrityksen asiakkaat, tavarantoimatajsuosittelijat ja potentiaaliset tyon-
tekijat. Sidosryhmista asiakkaat muodostavat ugeskeisimman osan, silla markki-
nointi lahtee aina asiakkaista. Asiakkaita ei mgttella vain tulontuojina, vaan pikem-
minkin uusien kontaktien luojina ja suosittelijojjatka tuovat mahdollisesti uusia asi-
akkaita yritykselle. (Lahtinen & Isoviita 2001, 715-76.)

Suhdetoiminta on selkeasti markkinointiperusteistmintaa, jonka tavoitteena on saa-
da yritykselle tunnettuutta seka tiettyjen avairkiéen kohdalla asenteellista suope-
utta ja positiivista mielikuvaa yritysta kohtaaama viestikentta on jaanyt systemaatti-
sen markkinointitydn toteuttamisen nakokulmastatikenvahiten kaytetyksi. Monet
yritykset toteuttavat tatd osa-aluetta, mutta miakkniksi sita ei ole niinkaan miellet-
ty. Suhdemarkkinointi tulisi ymmartaa laaja-ala@esidosryhmamarkkinointina, jossa
kaikkiin yrityksen menestyksen kannalta keskeisiohosryhmiin tulisi suunnata sellai-
nen markkinoinnillinen ohjelma, jonka vaikutuksestapuolisten véalinen suhde kehit-

tyisi harmoniseksi ja myotamieliseksi molemmin pno(Rope 2000, 355-356.)
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The objective of strategic relationships is to pffee end user customers superior value
to through collaboration of the organizations imead in the process. It is also important
to recognize that collaborative relationship styege may radically transform the tradi-
tional buyer-seller and competitor structures iexpected ways. Increasingly, business
and marketing strategies involve more than a siogégnisation. (Cravens & Piercy
2006, 189, 196.)

2.2.2. Tuote, hinta ja saatavuus

Product is anything that can be offered to a maikeattention, acquisition, use or con-
sumption that might satisfy a want or a need. Bisoddfined, products include physical

objects, services, events, persons, places, oagams, ideas or mixes of these entities.
(Armstrong & Kotler 2002, 278.)

Tuotteella tarkoitetaan kaupattavaa hyddykettaséia, joka tulee jollekin johonkin
kayttéon. Markkinoinnillinen tuote on se kokonaisuminkéalaisena tuote asiakkaalle
nakyy ja minkélaisena asiakas sen ostaa. Markkmoikannalta on merkittavaa se, etta
tuote pystytaan tekemaan jossain suhteessa hallaiga mielellaén, jopa kilpailuetui-
seksi suhteessa asiakkaan vaihtoehtoisiin tamo#gfRope 2000, 208-209.)
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Markkinoinnillinen tuote voidaan kuvata parhaiterdosrakennemallina (Kuvio 3):

Ydintuote
Tarve, johon tuote ostetaan.
Tuotteen tuotannollinen panostus, joka toimii
markkinoinnillisen tuotekehityksen ytimena.

Kuvio 3. Tuotteen kerrostuminen (Rope 2000, 209; 54®)

Tuotepdatokset voidaan jakaa lukumaara- ja laatpégoksiin. Tuotestrategiasta kay
ilmi mit& tuotteita yritys tuottaa ja mille segmalietse markkinoi niitd. On myos paatet-
tava tuotteiden laatutason tavoitteet. Tuotteamrkahri on yksi markkinoinnin tuotepaa-
tosten alue. Tuotteen elinkaaren tunteminen mailstidl myynnin ennakoimisen, ko-
konaiskannattavuuden ja sen vaihteluiden arvioimigépailukeinojen kayton ja ajoi-
tuksen suunnittelun sek& uusien tuotteiden ja metkkien markkinoilletulon. (Lahti-
nen & Isoviita 2001, 114, 130.)

Saatavuuspaatosten tarkoituksena on varmistaaagtiikailla on mahdollisuus saada
haluamansa tuotteet nopeasti, tasmallisesti janyabmnistuksin. Saatavuus on tuote- ja
hintapaatdsten ohella yksi markkinoinnin peruskilipeeinoista. (Lahtinen & Isoviita
2001, 155.) Vain yhta jakelukanavaa kayttavan ksgn kilpailijoita ovat kaikki muut
kanavat (Kotler 2005, 75).



14

Kanavaratkaisut voidaan jakaa suoriin ja epasuenarkkinointikanaviin. Suoran ka-
navan kayttaminen aiheuttaa yritykselle huomattavéakkinoinnin kustannuksia, jotka
osin voidaan valttaa kayttamalla valiportaita. kuaitin véliportaat ottavat oman palk-
kionsa omista toimenpiteista&n. (Rope 2000, 253gitdmat palveluyritykset kayttavat
suoraa markkinointia, jolloin saatavuuspaatoksetk&oat ulkoisen ja sisdisen saata-

vuuden jarjestamista (Lahtinen & Isoviita 2001, 155

Palveluyritysten saatavuuspaatokset voidaan jakl@isin ja sisaisiin saatavuuden
paatoksiin. Ulkoiseen saatavuuteen vaikuttaviajdedi kilpailukeinoja ovat liikkeen
sijainti, likenneyhteydet (my0s tietoliikenneyhtist), aukioloajat, paikoitustilat ja lii-
kekiinteiston julkisivu. Ulkoisilla saatavuuspaasila pystytdan vaikuttamaan yrityk-
sen tunnistamiseen muista yrityksista, helpottamgétgksen loytamista ja luomaan
mydnteinen ensivaikutelma. Siséisia saatavuudgaikilkkeinoja ovat liiketilojen sisati-
lojen ulkoasu, kalusteet, tuotteiden esillepanotawalikoima, henkilokunnan lahestyt-
tavyys ja muut asiakkaat. Sisaisten saatavuustd&ijotavoitteena on luoda sellainen
ympaéristo, jossa asiakkaan on helppo ja miellyti@sigida. (Lahtinen & Isoviita 2001,
164-166.)

Price is the amount of money charged for a produservice, or the sum of the values
that consumers exchange for the benefits of hamingsing the product or service. Price
is the only element of marketing mix that producesenue, all other represent costs.
(Armstrong ym. 2002, 353-354.) Price is a way fituence the demand and at the same
time it is a determinant factor of the firm’s lotegm profitability (Lambin 2000, 570).

Markkinoija haluaa myymastaan tuotteesta aina mléikidoman hyvan hinnan, kun
asiakas taas haluaa usein saada tuotteen mahdoibsi edullisesti. Jos hintaa
lasketaan lahemmas asiakkaan toivomuksia, on skkimaarkkinoijan epaonnistumis-
esta. Hinnoittelussa tulisi kayttaa hintoja, jotikgyttavat lasketuilta. Kaikki tietavat, etta
hinnan paattdd tuotteen myyja, mutta hinnan tulisittaa lasketulta, vaikkei kukaan

sitd kustannusperusteisesti kerroinmenetelmaélléaale laskenut. (Rope 1999, 68.)

Pricing decisions are influenced by different indrand external factors (Armstrong &
Kotler 2002, 354). Pricing process should be stk setting the pricing objectives
(Cravens & Piercy 2006, 320-321):
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Gain market position
Achieve financial performance
Product positioning

Stimulate demand

* & & oo o

Influence competition

It is important to analyze the pricing situationdwllecting information about competi-
tors, customer price sensitivity and compositiopmiduct costs, before determining the
specific prices and policies (Cravens & Piercy 2088-325). Many factors influence

the price strategy (Kuvio 4).

Price Strategy

oo, I

1

I External factors I I Internal factors I
| Markets nature & demand I Marketing objectives

Competition ! Marketing mix strategy |

| Economy, resellers, I | Costs I

l government and social I l Organizational I

| concerns P | considerations 3

Kuvio 4. Hintastrategiaan vaikuttavat tekijat (Ammogig & Kotler 2002, 354)

Prices perform various functions in the marketinggpam. It can be a signal to the cus-
tomer, providing them an easy way to compare braRdse offers an easy way to at-
tack the competitors or to position a firm awaynirdirect competition. Price together
with costs determines the firm’s financial performoe. Price can be used as a substitute
of selling effort, advertising and sales promotirt can be used to reinforce different

activities in the marketing program. (Cravens &r&ye2006, 320.)
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2.3 Markkinointiviestinta

Me viestimme aina: puheellamme, eleillamme, kehelekg, paperilla, sdhkdisesti,
erilaisilla symboleilla, pitamalla kovaa aanta tcdéemalla hiljaa. Se, miksi emme ole
viestimatta, johtuu oikeastaan siita, ettd kaikkeleemaamme, sanomaamme ja ole-

maamme tulkitaan, joka tapauksessa. (Vuokko 2003, 1

Markkinointiviestinnalla tarkoitetaan kaikkea viegéd, jonka kautta yritykset ja yhtei-

sot pyrkivat helpottamaan asiakkaan ostopaatdstrkivhointiviestinnan keskeisia

tavoitteita ovat tiedottaminen tuotteista, vaikotiaen kohderyhman tunteisiin ja asen-
teisiin, asiakassuhteiden luominen ja ostohaluéttd@ninen seké vaikuttaminen myyn-
tituloksiin. (Lahtinen & Isoviita 2001, 174-175.)

Viestintdpaatokset ovat osa kilpailukeinojen koksunatta. Kun viestintaéd kaytetaan
kilpailukeinojen kokonaisuutena, se antaa yritylesg sen imagolle lisdarvoa. Lisaar-
von saamisessa yrityksen visuaalisella iimeell&adnava, jonka osaamisella voidaan
saavuttaa seuraavat viestinndlle asetettavat tegbi{Nieminen 2003, 86.):

¢ Mielikuvien synnyttaminen

¢ Mielikuvien luominen ja vahvistaminen

¢ Mielikuvamarkkinoinnin kayttaminen markkinoinnin nk&inasegmenttien

tavoittamisessa

Markkinointiviestinnassa tulee huomioida moniatekiijoitd. Kuviossa 5. Armstrong ja
Kotler (2000, 475) kuvaavat markkinointiviestint&mi, josta kay ilmi viestinndssa

huomioitavat eri osatekijat.
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MYYNTITYO

MAINONTA PR
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MYYNNINEDISTAMINEN »» SUORAMARKKINOINTI

Kuvio 5. Markkinointiviestintamix (Armstrong & Ka#r 2000, 475)

Markkinointiviestintamixin suunnittelun tavoite ogp@attaa, mitad eri viestintakeinoja
kaytetaan, tietyn tavoitteen saamiseksi, tietysgidkryhmassa. Eri viestintakeinot tay-
dentavat toisiaan ja korvaavat toisten puutteiteesihtamixiin vaikuttaa aina miksi,

mista, kenelle ja missa tilanteessa viestitaanokka 2002, 148,150.)

Visuaalinen markkinointi on osa yrityksen markkimriestintad. Sen tavoitteena on
yrityksen ja sen tuotteiden visuaalinen esillepa®®.visualisoi yrityksen arvoja, kult-

tuuria ja identiteettid ja tavoittelee yrityksengan tuotteiden tunnetuksi tekemista. Se
pyrkii vahvistamaan tuotekuvaa ja yritysimagoa gg&nnvaikuttamaan asiakkaan osto-

paatokseen. (Nieminen 2004, 8-9.)

Ropen (2000, 291) mukaan markkinointiviestinnaruperateriaaleihin kuuluvat:
¢+ Kirjelomakkeet

¢ Laskulomakkeet

¢ Muovitaskut

¢ Kirjekuoret

¢ Kayntikortit

¢ Saatelomakkeet

.

Tarjouskansiot
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Ennen markkinointiviestinndssa kaytettdvien magdiea kayttoon ottamista on suunni-
teltava niiden pohjana toimivat peruselementit. &02000, 291-292) mukaan perus-
elementteihin luetaan kuuluvaksi:

¢ Logo tyyppi

¢ Liikemerkki
¢ Varitys
.

Kirjasinlaji

2.4 Markkinoinnin suunnittelu

Marketing planning is a series of activities whaote tackled in a logical sequence in a
way that leads to the setting of marketing objesiand the devising of programmes to
meet them. The marketing plan becomes a framewarkdentifying where and why
marketing resources are going to be allocated, vin@nare to come into play and how
they are to be integrated in order to make maxinmpact. (McDonald & Payne 2006,
38.)

Onnistuneen markkinoinnin lahtdkohtana on strategigerusratkaisujen maarittami-
nen. Segmenttien valinta, tuoteratkaisut, toimagatatkaisut ja imagontavoitteen maa-
rittely mahdollistavat varsinaisen operatiivisenrkkinoinnin toteuttamisen aloittami-
sen. (Rope 2000, 29).

Planning is not much fun and it takes time awaynfidoing. Yet companies must plan.
As someone said “If you fail to plan, you are plisugnto fail.” Formal planning can
yield many benefits for all kinds of companiesgkrsmall, new and mature. The proc-
ess of planning is as important as the plans timerge. Planning encourages manage-
ment to think systematically about what has hapgeméat is happening and what
might happen. It forces the company to sharpewohjectives and policies, leads to a
better coordination of company efforts and providkesarer performance standards for
control. (Armstrong & Kotler 2002, 44.)
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Ropen (1999, 209-217) mukaan hyokkays on parasuptud. Yrityksen tulisi erottau-
tua markkinoinnillaan kilpailijoista. Yrityksen isl kerdtd mahdollisimman paljon tie-
toa toimialasta, kilpailijoista ja asiakkaista. Néfietoja tulisi kerata systemaattisesti ja
rakennettava niistd pysyva tietokanta, jota voidagidyntaa tarvittaessa. Hyodyllisen

tietokannan rakentamiseen riittda yritysten juliistietojen keraaminen.

2.4.1 Markkinoinnin suunnittelun eteneminen kohérkkinointisuunnitelmaa

The phase one in marketing plan process it to caphe business strategy. In this busi-
ness strategy companies identify the future dioactif the organization as well as man-
aging the creative interaction of the functionaciflines of operations, marketing, fi-

nance and human resources management. This missaaonenduring statement of pur-

pose that provides an animated vision of the omgdiun’s current and future business
activities, in service and market terms, togethigh ws values and beliefs and its points
of differentiation from competitors. (McDonald & Yree 2006, 63-65.)

SWOT-analyysi on hyva tapa selvittaa yrityksen isetivahvuudet ja heikkoudet, ja
ulkoiset mahdollisuudet ja uhat. Lisaksi on hysata hyvan ja huonon tuloksen syita.
Analyysin tulee olla tarkka, mielenkiintoinen j&&itad ainoastaan olennaista ja tarkeaa
tietoa. Sen tulisi myos olla luova ja erottaa wilglpailijoistaan. SWOT-analyysi tulisi
tehda yrityksesta ja sen jokaisesta segmentisk&esmn. (McDonald & Payne 2006,
140-144.)

The company’s mission needs to be turned into leetaiupporting objectives. A com-

pany can have one mission but each market shoulel thair own detailed strategy how
to carry out that mission. Mission leads into ardmiehy of objectives, including busi-

ness objectives and marketing objectives. Markesitngtegies must be developed to
support these marketing objectives. (Armstrong &l&m2002, 49.)

After setting the company’s mission it is time twalyze the environment. The market-
ing environment consists of the actor and forceside marketing that affect marketing
management’s skill to develop and maintain sucaéssfationships with its target cus-

tomers. This environment can be divided into mianed macroenvironment. The mi-
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croenvironment consists of the forces close tactmpany that affect its ability to serve
customers such as the company itself, suppliersketing channel firms, customer
markets, competitors and publics. Macroenvironniecitides the larger societal forces
that affect the microenvironment: demographic, eooic, natural, technological, po-

litical and cultural factors. (Armstrong & Kotlef@2, 118.)

Yrityksen sisdinen toimintaymparistdé muodostuu jtikia, jotka vaikuttavat markki-

noinnillisiin paatoksiin yrityksen sisalta. Niitévat liikeidea, yrityksen taloudelliset ja
henkiset voimavarat seka kannattavuustavoite. diékoiymparisté muodostuu tekijois-
ta, jotka vaikuttavat markkinoinnin paatoksiin ytkmlelta. Sen osia ovat kysynta-,

kilpailu-, yhteisotekija-, ja tuotantoymparistd.afitinen & Isoviita 2001, 18-19.)

Yrityksen, sen tavoitteiden ja toimintaymparistéartbittamisen jalkeen siirrytaén luo-
maan markkinointistrategiaa. Markkinointistrateggakay ilmi yrityksen keinot saavut-
taa yrityksen asettamat tavoitteet (McDonald & Rag006, 147). Ensin segmentoidaan
kohderyhmat, perustellaan kohderyhmien valintaopuksi asemoidaan tuote haluttuun
asemaan (Armstrong & Kotler 2002, 235).

Segmentointi voi perustua demografisiin tekijoitknten ikaan, sukupuoleen tai talou-
den kokoon. Tai se voi perustua sosiaalisiin tékijt) kuten palkkaluokkaan, koulutuk-
seen, sosiaaliseen luokkaan tai etniseen taussagmentointi voi myds perustua psy-
kologisiin tekijoihin, kuten kayttaytymiseen, aseistin ja elamantapaan. Lisaksi voi-
daan segmentoida maantieteellisen sijainnin peglistgolloin on helppo kohdentaa
markkinointitoimenpiteita tietylle alueelle. (McDald & Payne 2006, 95-96.)

Yrityksen strategisista linjauksista kay ilmi yisen menestystekijat tulevaisuudessa,
yrityksen kehitys ja millaisilla linjaratkaisulladma tavoitteet saavutetaan. Yrityksen
tulee analysoida eri tuotteiden ja kohderyhmienkiiys tulevaisuudessa seka pohtia
niiden kannattavuutta. Tulevan ennakointiin sigaltyyds markkinoiden, toimintaym-

pariston ja kilpailutilanteen ennakoiminen. (Rof®@, 470-471.)

Parhaaseen mahdolliseen markkinointistrategiaardypéi@n hinnoittelemalla valitut

toimenpiteet. Onnistunut budjetointi riippuu siikiiinka perusteellisesti jokainen tuleva
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toimenpide on analysoitu ja kuinka se vaikuttas#yigen muuhun toimintaan. (McDo-
nald & Payne 2006, 170.)

Markkinointiviestinnéan kustannukset voidaan luokiesuunnittelu-, toteutus- ja val-
vontakustannuksiin. Suunnittelukustannuksiin lukeat mainoskampanjan suunnittelu,
messuosaston rakentaminen, asiakastietojen han&inerkkosivujen suunnittelu. To-
teutuskustannuksia aiheuttavat mediakustannukstsumosaston vuokra, mainoslahjo-
jen hankinta ja asiakastilaisuuden tila- ja tagkilstannukset. Valvontakustannuksiin
kuuluvat jalkitestaukset, seurantatutkimukset, ragioti ja palautejarjestelmat. (Vuok-
ko 2002, 145.)

Markkinointiviestinnan toteutuksen suunnittelu \aéah jakaa organisointiin, resurssoin-
tiin ja aikataulutukseen. Organisoimalla konkratisan aikaisemmat paatokset. Re-
surssoinnilla pohditaan milla resursseilla suuhmigevoidaan toteuttaa ja aikataulutuk-

sessa selvitetdan tulevien toimenpiteiden ajo{tsokko 2002, 160-161.)

Markkinoinnin suunnittelu on jatkuva prosessi, jgiaaa aina lopputulosten analysoin-
nin jalkeen aina alkuun ja aloittaa alusta (Crav&nBiercy 2006, 341; McDonald &
Payne 2006, 37). Markkinointiprosessi palaa aipglonittausten ja tarkastelun jalkeen
alkupisteeseen. Uuden markkinointisuunnitelman guatoju aikaisempiin kokemuksiin
ja tuloksiin, onnistuneista ja epaonnistuneistaksiista (McDonald & Payne 2006, 37).
Cravens ja Piercy (2006, 341) kuvaavat kaaviosgdanio 6) selkeasti markkinoinnin

suunnittelun prosessia.
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Market Targeting and Positioning Strategies

Communication Objectives

Role of Promotion Components

Advertising Sales Promotion PR Personal Selling Dact Marketing

Internet Marketing

Promotion Budget
\ 4

Promotion Component Strategies

Integrate and Implement Promotion Component Strateges
\

Evaluate Effectiveness of Promotion Strategy

Kuvio 6. Developing Promotion Strategy (Cravensi&réy 2006, 341)

3 SISUSTUS- JA TEKSTIILISUUNNITTELU PIPAZZUN
MARKKINOINNIN LAHTOKOHDAT

3.1 Perustiedot

Sisustus- ja Tekstiillisuunnittelu Pipazzun on ptmst Pirjo Tukiainen lokakuussa
2006. Pirjo Tukiainen on yrityksen ainoa tyontekiq#an valmistui sisustusartesaaniksi

kevaalla 2006. Yritys suunnittelee asiakkaan on@@wmeiden mukaan erilaisia kodin
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tekstiilejd, vaatteita ja tekee sisustussuunnitlr(iP. Tukiainen, henkilékohtainen tie-
donanto 17.4.2007)

Talla hetkelld, kuluja ei mene liiketilasta, silféttaja tyoskentelee oman &itinséa asun-
non yhteydessa olevassa vapaassa tilassa. Pysiietitah etsitdan parhaillaan. Tarkoi-
tuksena olisi I10ytaa joko erillinen liiketila tausrempi omakotitalo, jossa olisi erillinen
tila yritystoiminnalle ja mahdollisesti tulevaistegba omien tuotteiden myymalalle. (P.
Tukiainen, henkilékohtainen tiedonanto 17.4.2007)

Yrityksen rahoitus koostuu vieraasta paaomastanasta padomasta. Vierasta pddomaa
on rahoituslaitos Finnveralta saatu naisyrittaf@da8000 euroa, lainan takaisinmaksuai-
ka on 5 vuotta. Lainasta osa on mennyt yritystoimalle olennaisiin laitehankintoihin.
Lainasta on tarkoitus pystya maksamaan yrittédjdkkpaensimmaisten kuukausien ai-
kana aina siihen asti, kunnes toiminta muuttuu k#&amaksi. (P. Tukiainen, henkilo-
kohtainen tiedonanto 17.4.2007)

3.2 Palvelut ja tuotteet

Yritys tuottaa monipuolisia palveluita ja tuotteitdrityksen tavoitteena on keskittya
paasaantoisesti erilaisten tekstiilien suunnitteljaitoteuttamiseen, sekéa sisustussuun-
nitelmien tekemiseen. Tekstiillisuunnitelmissa \gityaluaisi erikoistua morsius- ja juh-
lapukujen suunnittelemiseen. Asiakaskunnan laagssa tarkoituksena on laajentaa
toimintaa itse suunniteltujen ja valmistettujerustsistuotteiden ja tekstiilien myyntiin.
(P. Tukiainen, henkilokohtainen tiedonanto 17.47)00

Yrityksen tuottamat palvelut ja tuotteet voidaaiedi&i seuraavasti:
¢ Sisustussuunnitelmien tekeminen
¢ Asuntojen stailaus
¢ Tekstiilisuunnittelu ja toteutus
¢ Erityisesti morsius- ja juhlapuvut
¢ Ompelupalvelu

¢ Omien sisustustuotteiden myynti
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¢ Korujen ja muiden oheistuotteiden myynti

Sisustussuunnitelmien tekeminen merkitsee, tilamsittelua, joko pohjapiirustuksen
tai kdynnin perusteella. Sisustussuunnitelmaantgysaina konsultointi asiakkaan tar-
peista ja toiveista, joiden perusteella tehdadmmsibeima kyseisen tilan sisustuksesta.
Lahinnd suunnittelu keskittyy varimaailman kartmitiseen ja tilankaytt6én. Suunni-
telmaan haetaan naytteita sopivista tapeteistauigtan pintamateriaaleista. Suunnitel-
maan sisaltyy ehdotelma huonekaluista, eri elenieensiijainnista ja suositeltavista va-
reistd ja materiaaleista. Sisustussuunnitelmigikdisyritys tarjoaa asuntojen stailaus-
palvelua, myyntiin meneville asunnoille. Tarkoiteks on siistia asunnon yleisilme

sellaiseksi, ettéa siitd saisi paremman hinnan asuetkkinoilla.

Tekstiilisuunnittelussa yritys pyrkii keskittymadnorsius- ja juhlapukujen suunnitte-
luun ja toteuttamiseen. Asiakkaalla voi olla vamaiimalli ja materiaali, jonka mukaan
yritys valmistaa puvun. Asiakas voi my6s kuvaillaldamansa puvun, jolloin hanelle
luonnostellaan vastaava puku, jota muokataan aasakkoiveiden mukaiseksi. Morsi-
us- ja juhlapukujen liséksi yritys valmistaa muitakaatteita mittatilaustyéna. Liséaksi

toteutetaan erilaisia sisustustekstiileja asiakkaareiden mukaan.

Ompelupalvelua yritys tarjoaa lisdpalveluna. Kalkéret korjausompelut, kuten vaat-
teiden kavennukset, suurennukset ja lyhennyksdulkattarjottaviin palveluihin. Kor-

jauspalveluiden on tarkoitus toimia vain lisatulgmilyksen toiminnan alkuvaiheessa.

Yrityksella on tavoitteena tulevaisuudessa myyd&sngmia sisustustuotteita. Tarjolla
olisi erilaisia sisustustekstiileja, kuten paivammsa, tyynyja ja verhoja. Lisaksi tarjon-
taan kuuluisi muita kadentoita. Yrittdja on unelmdi omasta yrityksesta jo vuosia.
Hanellda on aina ollut kiinnostusta kasitoihin, rauthloudelliset tekijat ja koulutuksen
puuttuminen ovat aikaisemmin estaneet sen totesemiNyt sisustusartesaanin koulu-
tuksen jalkeen, yrittdja on valmis ja erittain mottunut tydskentelemaan sataprosentti-

sella panoksella omassa yrityksessa.

Yritys jalleenmyy Marjam Interior kodinsisustus- Jahjatavaroita. Tavoitteena on
myyda omiin tuotteisiin sopivia oheistuotteita jgodla nain erilaisia kokonaisuuksia.

Esimerkiksi lasten torkkupeiton kanssa samaan pakiedisi nalle. Nain muodostuu
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mukava lahjakokonaisuus. Lisaksi korujen myyntiytweydessa tekstiilisuunnitteluun,

on helppo tarjota asiakkaalle asuun sopivia agastei

3.3 Yrityksen visio ja tavoitteet

Yrityksen visiona on toteuttaa ihmisten unelmiardsjen ja tekstiilien suhteen, erityi-

sesti morsiuspukujen. Yrityksen paatuotteita ovatigussuunnitelmat ja suuremmat
mittatilaustyot, kuten morsiuspuvut. Yrityksen inoaga yhdistyy asiakaslaheisyys,
laatu ja kilpailukykyinen hinta. Yrittdja suhtauttgbhonsa hyvin innostuneesti ja ottaa
mielelldan vastaan haasteellisempiakin toita. Tite@na on kehittdd omaa ammattitai-

toa, yrityksen kehittymisen myota.

Tavoitteena on saavuttaa nakyvyytta markkinoilldukai keskitytd&n kaikkiin palve-
luihin samalla panoksella, mutta tarkoitus olishiéllen keskittya ainoastaan sisustus-
ja tekstiilisuunnitteluun ja itse suunniteltujerotieiden valmistukseen ja myyntiin. Yri-

tyksen tulisi tuottaa niin paljon, etta se riitigigttajan ainoaksi tydpaikaksi.

Sisustus- ja tekstiilisuunnitelmissa yrityksen paémma on valloittaa Nakkilan markki-
nat ja saavuttaa kilpailijoitaan parempi asema.idjasena kilpailijana on Sisustus
Maileena, joka on ainoa Nakkilan alueen sisustastekstiilisuunnitelmien tarjoaja.
Parempaa markkina-asemaa haetaan kohdennetuillkkin@ntitoimenpiteilla, joilla

saavutetaan valitut kohderyhmat mahdollisimmantnyvi

Pitkantahtaimen tavoitteena on saada yrityksenitdarkannattavaksi, jotta olisi varaa
panostaa enemman markkinointiin ja keskittyd aitezas sisustus- ja tekstiilisuunni-
telmiin. Omien sisustustekstiilien ja -tuotteideryyminen on tulevaisuuden tavoite,

johon pyritaan heti sopivan liiketilan 16ydyttya.

3.4 SWOT-analyysi

SWOT-analyysin avulla kartoitetaan yrityksen nykyisahvuudet ja heikkoudet seka

tulevaisuuden mahdollisuudet ja uhat. Analyysi guéhtapa aloittaa yrityksen resurssi-
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en kartoittaminen. SWOT-analyysissa on tarkastgiityksen ja yrittdgjan ominaisuuk-

sia yhteisesti.

Vahvuudet

* & & & o o o

Yrittgjalla on alan koulutus - sisustusartesaani

Yrittajalla on pitk& kokemus asiakaspalvelutydsta

Yrittajakurssi on suoritettu

Yrittajalla on vakaa talous ja vieraan padoman éaarpieni

Tuotteilla on hyva hinta-laatu suhde

Yritt4ja on sitoutunut yritykseen

Hyva suhdeverkosto ja mahdollisuus saada asiakisaitamalta suunnittelu-
toimistolta, jonka palveluihin ei kuulu tekstiilisanitelmien toteutus
Asiakaslaheinen imago, joka ei viesti korkeastaatasosta vaan korkeasta

tyon jaljesta

Heikkoudet

* & o o

Yritys on vasta perustettu, joten se ei ole viatinettu kohderyhmien kes-
kuudessa

Vain yksi tyontekija, jolloin yllattavien esteidédmaantuessa, ei ole ketdan
tekemassa asiakkaiden toita

Pystyykd yrittdja yksin hoitamaan kaikki tilaukseékataulun mukaan
Yrittajalla ei ole kokemusta markkinoinnista

Talla hetkella yrityksen markkinointi perustuu péiaasa puskaradioon

Yrityksella ei ole varsinaisia toimitiloja
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Mahdollisuudet

C
=0
Q

—

* & & o o o

* & & O o o o

Saada yritykselle nakyvyytta ja tunnettuutta ja &sutta uusia asiakkaita
Laajentaa toimintaa itse suunniteltujen ja toteéujen tuotteiden myyntiin
Luoda uskollinen asiakaskunta

Toteuttaa asiakkaiden toiveita

Tuottaa asiakkaille ainutlaatuista hyotya, tuotthenainutlaatuisia palveluita

Tarjota varteenotettavia vaihtoehtoja valmistelelie

Markkina-alueella on kova kilpailu

Kysynta ei kata tuloja, eika toiminta tule kanneadtiesi
Hintakilpailun koveneminen

Yrityksen sijainnin vaikutus asiakkaiden hankintaan
Uusien kilpailevien yrityksien tulo markkinoille
Yrittajan reagointikyky kriiseissa

Yksipuolinen imago, ei riittavasti nayttoa monipigekta osaamisesta

4 TOIMINTAYMPARISTON SISAISET JA ULKOISET TEKIJAT

4.1 Yritys

Yrityksen sisaisen ympariston ainoa tekija on §jittitse. Han hoitaa yrityksen tuotan-

non, asiakaspalvelun ja taloudellisen puolen. Hasis taysin vapaa paattamaan itse-

naisesti yrityksen asioista. Yrityksen toiminta aé luvanvaraista. Yritys noudattaa

yleisia yksityisia elinkeinonharjoittajia koskev&aadoksia. Yritys ei ole viela arvon-

lisdverovelvollinen, mutta tulojen ylittaessa 858@roa taytyy yrittajan tilittad uusista

tuotoksista veroa 22 prosenttia ja korjausompeliBgprosenttia.
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Osa markkinoinnillista toimenpiteista on ulkoistetkuten kotisivujen toteuttaminen,
mutta muilta osin on tarkoitus, etta yrittaja haiitsse markkinoinnin. Yrityksen resurs-
Sit eivat tassé vaiheessa riitd mainostoimistopdugtuiden ostamiseen. Tavoitteena on,

etta yrittaja hoitaisi itse mainosten suunnittgrtoteutuksen.

Uhkatilanteita liiketoiminnalle muodostavat mahdss@t &killiset esteet, joiden vuoksi
tydskentely ei ole mahdollista. Oma tai lastenasdirminen aiheuttavat mahdollisesti
tulomenetyksia ja jo tilattujen téiden peruuntumjstllei aikatauluista pystyta pitdmaan
kiinni. Yrityksella ei ole kuitenkaan tarkoitus tliétaa lisda vakea, vaan yrittajan tavoi-
te on toteuttaa kaikki ty6t henkilokohtaisesti.

Sisaisista uhkista merkittavin on talla hetkelliogaen tila. Markkinoinnin puutteen
vuoksi, uusien asiakkaiden hankinta ei ole edenoiyotulla tavalla. Yrityksella on
vierasta pddomaa 8000 euroa, jonka myontajana twitualaitos Finnvera. Finnvera
valvoo yritysta vuosittain tarkistamalla kaikki la&éteiset kirjanpidon raportit. Ensim-
maisen vuoden aikana yrittdja maksaa vain kork@@ éuroa nelja kertaa vuodessa.
Yrittajalla ei ole tarkoituksena ottaa lisda laingaan tdman lainan tulisi riittdd myds

kattamaan yrittdjan tulot siihen asti, kunnes wsn toiminta muuttuu kannattavaksi.

Tavarantoimittajina toimivat kangastukut, kasitykittiseka erilaiset sisustustarvikkeita
myyvat tukut. Koska yrityksen toiminta ei ole keskiyt paasaantoisesti omien tuottei-
den tuotantoon, ei toimittajien mahdolliset viiwdstet tai materiaalien saatavuus vaiku-
ta merkittavasti toimintaan. Mittatilaustoissa hoittelu perustuu tyéhén, mutta materi-
aalit hankkivat asiakkaat itse. Jos sattuisi tigretta tavarantoimittajalla olisi vaikeuk-
sia toimituksissa, pystyy yrittdja hankkimaan souman osan tarvikkeista, kuten lan-
gat, jalleenmyyjilta.

4.2 Tuotteet ja palvelut

Yrityksen vision mukaisesti, tavoitteena on tarjatakkaille palvelua. Yritys myy ih-
misille unelmia ja toteuttaa niité asiakkaiden &den mukaisesti. Tuotteista ja palve-
luista muodostuu kattava kokonaisuus, jonka tasjdatitaa asiakkaan ja kodin tekstiili-

en tarpeet. Yrityksen tavoitteena on markkinoidatteita laadukkaina ja ainutlaatuisi-
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na, kotimaisena kasityona valmistettuina tuottelrtys pyrkii keskittymaan sisustus-

suunnitelmiin ja mittatilaustéihin.

4.2.1 Sisustussuunnitelmat SWOT-analyysi

Sisustussuunnitelmien SWOT-analyysissa tarkastelsaunnitelmien nykyisia vah-

vuuksia ja heikkouksia, seka tulevaisuuden malulalksia ja uhkia. Sisustustuotteita

ja niiden ominaisuuksia tarkastellaan myds yritidéninaisuuksien nakodkulmasta.

Vahvuudet

Sisustussuunnitelmien laadusta takeena alan kaulutu

Yrittdja on tehnyt jo sisustussuunnitelmia, joita gsitella asiakkaille

Yritys toimii riippumattomana eri elementtien vastajista, mika takaa
mahdollisimman puolueettoman suunnitelman ja amtaladollisuuden toi-
mia paremmin asiakkaan antaman budjetin rajoissa

Tuotteilla on hyva hinta-laatu suhde

Yritys pystyy toteuttamaan suunnitelmiin hyvin yigskohtaiset ja ainutlaa-

tuiset tekstiilit, ei tarvitse tyytya valmiisiin riaihin

Heikkoudet

* & & o o o

Yrittdja toteuttaa suunnitelmat kasin, kilpailijeiletua saattaa antaa koneella
piirretyt suunnitelmat

Pystyyko yrittgja yksin hoitamaan kaikki tilauksgkataulun mukaan
Vaikuttaako vahéaiset suhdeverkostot kysyntaan

Talla hetkella yrityksen markkinointi perustuu pgiaasa puskaradioon
Yrityksella ei ole varsinaisia toimitiloja

Sisustussuunnitelmissa kilpailu on kovaa

Hinnoittelu saattaa epaonnistua
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Mahdollisuudet

¢ Laajentaa sisustussuunnitelmien tekemista yksiiagkiaista yritysasiak-
kaisiin

Saada merkittdva osuus markkina-alueen asiakkaista

Toteuttaa onnistuneesti asiakkaiden toiveita

Kehittya suunnittelussa mahdollisimman kustannustiehaksi

Loytaad innovatiivisia ja kilpailijoista eroavia katisuja asiakkaille

* & & oo o

Kehittdd omaa osaamistaan ja keraté uusia kokemykska osaltaan

edesauttavat monipuolistamaan yrittajan visuaafigtemysta

C
>
Q

—+

¢ Markkina-alueella on kova kilpailu, uusia yrityksignestyy markkina-
alueelle

¢ Nakkilan K&si- ja Taideteollisesta oppilaitoksesdmistuu uusia sisus-
tusalan osaajia, jolloin uhkana on liikatarjonta

¢ Tuotteen elinkaaren kehitys, tuotteella on nyt ky&g, mutta enta tulevai-
suudessa

¢ Tuotteiden hintakilpailun koveneminen

¢ Yritys ei onnistu sisustussuunnitelmissa asiakkaidé/eiden mukaan

¢ Asiakkaat eivat |10yda yrityksen sisustussuunnitfgivelua yrityksen mui-
den palveluiden seasta

¢ Yritys ei onnistu ennakoimaan alan trendeja

4.2.2 Mittatilaustyét SWOT-analyysi

Mittatilaustdiden SWOT-analyysissa tarkastellaadem nykyisia vahvuuksia ja heik-

kouksia, seka tulevaisuuden mahdollisuuksia ja aihMittatilaustyota analysoitaessa

on huomioitu myds yrittdjan ominaisuuksien vaikutus
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Vahvuudet

¢ Yrittgjalla on paljon kokemusta tekstiilien ompehs

¢ Kokemusta suurempien téiden, kuten morsiuspukujenmittelusta ja to-
teutuksesta

¢ Laatu on merkittava kilpailutekija

¢ Yrittgjalla on hyva visuaalinen silma ja han pysggunnittelemaan hyvin
ainutlaatuisia tuotteita

¢ Tuotteilla on hyva hinta-laatu suhde

¢ Tuotteen elinkaari kiertdd ympyraa, toiselle ajdrikomen haapuvun hankin-
ta, tulee toiselle ajankohtaiseksi seuraavana \aidkiarto jatkuu

¢ Asiakas voi teettaa sellaisia tekstiileja, joitaks kaupoista saatavilla, mutta
ne ovat esilla esimerkiksi sisustusalan lehdessa

¢ Tarjoaa asiakkaille mahdollisuuden teettaa tuettgiita ei ole saatavilla
asiakkaan kokoa tai toivottua varia

Heikkoudet

¢ Kysyntaan vaikuttavat valmisvaatteiden ja mateiggahinnat

¢ Yrittaja, ainoana tyontekijana, ei pysty ottamaaikkia tilauksia vastaan
ajanpuutteen vuoksi

¢ Tuotteen kysyntaan vaikuttaa myds tekstiilialamdie

¢ Asiakkaat eivét ole tietoisia hinnoista, mika saattaikuttaa kysyntaa, kos-

ka palvelu koetaan kalliiksi, ilman varsinaistedee

Mahdollisuudet

* & o o

Kehittaa palvelusta merkkituote
Saada asiakkaat kayttAmaan palvelua toistuvasti
Luoda uskollinen asiakaskunta

Toteuttaa asiakkaiden yksityiskohtaisia toiveita



32

¢ Saada kokemusta suunnittelusta niin paljon, ett&tarsuunnitelmista voi-

daan luoda oma mallisto

C
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Valmistekstiilien tarjonta laajenee
Valmistekstiilien hinta laskee

Kilpaillaan hinnoilla, mik& laskee tuotteen kattatta

* & & o

Alan trendien seuranta epéonnistuu, eika yriti@jéle tarjota ajankohtaisia
ideoita

¢ Mittatilaustdille ei riitd kysyntaa

4.2.3 Kohderyhméa

Yrityksen kaikki asiakkaat voidaan segmentoida niateellisesti. Yritys on méaaritellyt
markkina-alueekseen Nakkilan, Porin, Ulvilan ja jdeallan alueet. Tama rajoittaa

kohderyhmaa tietylle alueelle, mika helpottaa mamintikanavien valintaa.

Sisustussuunnitelmien kohderyhmaksi valittiin 25vb@tiaat naiset ja miehet. Markki-
na-alueen enemmistd kuuluu tahan ikaryhmaan. Lissiksistussuunnitelmat tulevat
ajankohtaisiksi asunnon omistajille, vuokralla abanei yleensa ole mahdollisuutta tai
halua tilata ja toteuttaa sisustussuunnitelmia.nfsa hankinta tulee ajankohtaiseksi
usein tydelamaan siirryttdessa. Ihmiset siirtyyéetamaan entistd myéhemmin, opis-

kelujen vuoksi.

Kohderyhm&an kuuluvilla on usein jo tyOpaikka jersdolliset tulot. Lisaksi oman
asunnon hankkiminen on usein ajankohtaista ennenk&@uotta. Tatd, alle 30-
vuotiaiden asunnon hankkimista edesauttavat pankiegpotukset nuorten asuntolaino-
jen hankinnassa. Liséksi Suomen Lain mukaan 18ué@ias ensiasunnon ostaja on
vapautettu varainsiirtoveron maksusta (Verohallig@®5, 1). Oman asunnon hankki-
minen tulee myo6s ajankohtaiseksi avioeron kohd&lla, omaisuus usein puolitetaan ja

yhteinen asunto myydaan tai ainakin toinen osapualittaa pois.
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Mittatilaustoisséd kohderyhméaéan kuuluvat kaikeniktisaiset ja miehet. Mittatilauspal-
veluiden kayttd saattaa tulla tarpeeseen minkésél@i tahansa. Mittatilauspalvelua
kaytetaan silloin, kun kaupasta ei [6ydy sopivaartieleista tekstiilia. Mittatilauspalve-

lua kaytetddn myaos silloin, kun halutaan juuri aik&okoinen vaate.

Morsiuspuvuissa kohderyhména ovat 20-40-vuotiadseha Enemmistd markkina-
alueen vaestosta kuuluu tahan ikaluokkaan. Markéllnaella solmittiin yhteensa 557
avioliittoa vuoden 2006 aikana, joten kysyntaa ammsittain. Morsiuspuvut ostetaan
usein valmiina, mutta yhd enemman kaytetdan myétatirauspalveluita, ellei valmiis-
ta puvuista 16ydy sopivaa kokoa. Vaestorakentepatedaan, ettd yli puolet naisista
avioituu ennen 32-ikavuotta. Avioliittoon solmimjaakohtaan vaikuttaa myos tydela-

maan siirtymisen pitkittyminen, opiskelujen kestaroksi.

4.3 Kilpailu

Yrittajalla ei ole tietoa markkina-alueen kaikidt#pailijoista. Nakkilan yritykset han
tunsi ja osa porilaisista kilpailijoista on valmiatut samaan aikaan sisustusartesaaniksi.
Kilpailijoista yrittaja halusi erityisesti tietoaeid&n hinnoittelustaan, koskien sisustus-
suunnitelmia ja morsiuspukuja, niin mittatilaust§creetettyja, kuin valmiita. Kilpaili-
joiden hintatietojen perusteella, yrittdjan tavedtha on tarkistaa oma hinnastonsa ja

mahdollisesti muuttaa sitéa suhteessa kilpailijoidaroihin.

Alueellisesti kilpailu on kovaa. Nakkilassa on ykserkittdva kilpailija, joka tarjoaa
sisustussuunnittelua. Tekstiilien mittatilauspualeti kilpailua ole Nakkilan alueella.
Laajennettaessa markkina-aluetta Poriin, on tilaseleasti kireampi. Kilpailua 16ytyy
niin sisustus- kuin tekstiilipuolellakin. Kilpailév yrityksid on markkina- alueella yh-
teensa 30 kappaletta. Kilpailijoiden yhteystiedetdttiin, Patentti- ja Rekisterihallituk-
sen ja Verohallinnon yhteisesta yritystietojarjestesta (14.4.2007, www.ytj.fi), Porin
seudun puhelinluettelosta (Keltaiset sivut 200%#7Z075, 102) ja Satakunnan puhelin-
luettelosta ( Keltaiset sivut 2007, 99, 185-18&2)24

Kilpailijoita tarkastellaan sen mukaan, mitd sampgveluja ne tarjoavat, kuin Sisus-

tus- ja Tekstiilisuunnittelu Pipazzu. Yritykset gaettu sisustussuunnittelua, tekstiili-
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suunnittelua ja muita Pipazzun kanssa samoja iteojee palveluita tarjoaviin kilpaili-
joihin. Kilpailijoista on analysoitu heidan heikkiemsa ja vahvuutensa, keratty hintatie-

toja ja seurattu markkinointia.

4.3.1 Sisustussuunnitelmia tarjoavat yritykset

Sisustussuunnitelmia tarjoavia yrityksia on Nakkjl®orin, Ulvilan ja Harjavallan alu-
eella yhteensa 8 kappaletta. Yritysten tarjonnatwt toisistaan. Osa yrityksistd on
keskittynyt ainoastaan sisustussuunnitelmien tegeem, osa myy lisdksi sisustustar-
vikkeita, osa tarjoaa myds pukeutumiseen liittyk@asultointia ja osa on keskittynyt

ulko- ja sisdsuunnitelmiin.

Sisutus Maileena, Tattarantie 275, 29250 Nakkila

www.Ssisustusmaileena.fi

Perustettu vuoden 2006 lokakuussa, yksityinen eiimdnharjoittaja.
¢ Sisustussuunnittelu
¢ Konsultointi
¢ Asuntojen stailaus
0 Sisustussuunnitelmat
¢ Sisustustekstiilit
0 Mittaus
¢ Suunnittelu
0 Valmistus
0

Asennus

Selva etu on yrityksen hyva sijainti Nakkilan kestassa, silla alueella ei ole muita vas-
taavia yrityksid. Sisustus- ja tekstiilisuunnitedmi tekemisen liséksi, yrityksella on
myynnissa erilaisia sisustustuotteita kansainvtdisnerkeilta. Yrityksella on selkeat ja
informatiiviset kotisivut. Yritys on hakenut nakyytya mainostamalla aktiivisesti pai-
kallislehdissa. Yrityksen heikkouksiin kuuluu yksiontekijd, mik& aiheuttaa tappiota
yllattavien esteiden sattuessa. Yritys on vastaigtettu, eikd ole viela ehtinyt saada

merkittavad asemaa markkinoilla.
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Innan suunnittelutoimisto, Lauttaranta 5, 28400ildIv

www.innan.fi

Perustettu vuoden 2006 maaliskuussa, yksityineke&lhonharjoittaja.
¢ Kotien, liiketilojen, julkisten ja uudiskohteideiiojen suunnittelu
¢ Asuntojen stailaus
¢ Pihasuunnittelu
¢ Messuosastot
¢ Sisustusneuvonta

Yrityksen vahvuuksiin lukeutuu ehdottomasti yritgkshyva suhdeverkosto. Alueellisia
yhteistybkumppaneita on monia. Lisaksi henkiloékunkaulutustaustat ovat alakohtai-
sia ja monipuolisia. Henkilokunnalla on ennestaékeknusta alan tehtavista. Henkilo-
kunnan maaré ei aiheuta ongelmia yllattavien poisgen varalta. Yrityksen sijainti on

hyva. Yrityksella on selkeat ja informatiiviset Igivut. Yhteydenotto asiakkaaseen
tapahtuu nopeasti. Yritys on saanut ja ostanubpalgkyvyytta paikallisilehdissa. Yri-

tys hakee nakyvyyttd myos Satakunnan ulkopuolekallistuu Hameenlinnan asunto-
messuille elokuussa 2007 ja tarjoaa messuosastatiaisullista sisustusklinikkaa hin-
taan 20€/30min. Yrityksen imago antaa kuvan tasa&ieaja hintavasta yrityksesta.
Tama saattaa karkoittaa tavallisia yksityisia Kalis, mutta toisaalta se myos viestii

laadukkaasta ja ajanmukaisesta tydsta.

Decolino, Etelaranta 6, 28100 Pori

www.decolino.fi

Perustettu vuonna 2003, kommandiittiyhti®.
¢ Sisustussuunnittelu
¢ Asuntojen stailaus
¢ Sisustuskutsut
.

Sisustustuotteiden myynti

Decolino liikkeet sijaitsevat Porissa ja Kouvolas$aloudelliset lahtékohdat ovat hy-
vat, silla esimerkiksi materiaaleista saa isommkkualennukset, kun ostaa suurempia
erid kerralla. Etuna muihin alan yrityksiin on situskutsut palvelu. Sisustuskutsuilla

asiakkaille esitellaén ajan trendeja ja kutsujekdituksena on antaa asiakkaille ideoita
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omaan sisustamiseen. Markkina-alueella Decolincaimma sisustuskutsujen tarjoaja.
Hyvat selkeat ja informatiiviset kotisivut. Yritys markkinoi itseéén aktiivisesti paikal-
lisissa medioissa. Yritys markkinoi itsed&n korkezan hintatason yrityksena ja myos
yrityksessa myytavat sisustustuotteet ovat kalle&ammparkkinoilla olevia, kansainvali-

sesti tunnettuja merkkeja.

Jateke, Koivikkotie 13, 28540 Pori
jake70@jippii.fi
Perustettu vuoden 2006 helmikuussa, yksityinerkeiimonharjoittaja.

¢ Sisustuspalvelu koteihin ja julkisiin tiloihin
Ompelu — ja asennuspalvelu
Verhoilupalvelu

3

.

¢ Somistusta, kukkasidontaa

¢ Juhlien koristelua eri teema-aihein
3

Pihasuunnittelu ja kunnossapito

Yritys tarjoaa monipuolisia suunnittelupalveluitdenkilékunnasta 16ytyy oma tekija

sisétilojen suunnitteluun ja ulkoisten tilojen saoiiteluun ja kunnossapitoon. Palvelui-
den tarjonta on melko laajaa ja herattaa epailykéstévatkd asiakkaat ndin monipuo-
lisen yrityksen tasokkaaksi. Yritys ei markkin@atan paikallisissa medioissa. Yrityk-
sella ei ole lainkaan internetsivuja, vaan ainaastséhkopostiosoite ja puhelinnumero.

Yrityksen yhteystiedot |6ytyvat puhelinluettelosta.

Sisustaja Levonen Eeva Tmi, Lehtirannantie 19, RE6ri

Perustettu vuonna 2004, yksityinen elinkeinonh#ga.

¢ Sisustussuunnitelmat

Yritys on toiminut alalla pitkaan. Erikoistunut a@staan sisustussuunnitelmien tekemi-
seen. Yksi tyontekija, mika saattaa aiheuttaa talemetyksia, yllattavan esteen ilmaan-
tuessa. Yrityksen markkinointi on pienimuotoistan&kyvyytta alueellisissa medioissa.
Ei kotisivuja, yhteydenotto onnistuu puhelimitse gdhkopostitse. Yhteystiedot 10yty-

vat puhelinluettelosta.
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Arkkitehtuuritoimisto Pori Arker Oy, Otavankatu 28100 Pori

http://www.poriarker.fi/

Perustettu vuonna 1989.

¢ Sisustus- ja arkkitehtisuunnittelu

Yritys on toiminut alalla pitkédan, aloittanut arkddntitoimistona ja viime aikoina laajen-
tanut sisustussuunnitelmiin. Yrityksella on vankkahdeverkosto, erityisesti erilaisia
teollisuudenalan yrityksia ja julkisia oppilaitoksiYrityksen toiminta on selvasti pai-
nottunut enemman organisaatioiden ja julkistenericsisustamiseen, kuin yksityistalo-
uksiin. Yrityksessa tyoskentelee kolme henkilodipjo &killiset poissaolot eivat aiheu-
ta suurta riskia liiketoiminnalle. Kuitenkin ottaémmomioon yrityksen toiminnan suuri-
en yrityksien ja julkisten tahojen kanssa, tyorjtglen maara on rajallinen, mika var-
masti osaltaan vaikuttaa yksityisten asiakkaidemyyteen. Yritysasiakkaat ovat liike-

toiminnan kannalta tuottavampia, kuin yksityiset.

Tyyliakatemia Antinkatu 33 C 27, 28130 Pori

www.tyyliakatemia.fi

Perustettu vuoden 2006 elokuussa, yksityinen eltkdnarjoittaja.
¢ Koulutusta ja konsultointia
¢ Tyyliin, kauneudenhoitoon, muotiin ja vaatetukseen

¢ Sisustukseen ja somistukseen

Jokaiselle osa-alueelle 16ytyy ammattitaitoinenkulutettu osaaja. Henkilokuntaan
kuuluu 6 henkilda: sisustusartesaani, stylistiy&lssti, make up-artisti, graafinen suun-
nittelija ja art director. Yrityksen omistaja omnettu Porin alueella, silla han tyosken-
telee Ratsulassa pukeutumisneuvojana ja on esjintigein paikallislehdessa. Yrityk-

sella on hyva suhdeverkosto. Hyvat informatiivigetisivut ja nopea yhteydenotto.

Toimii yhteistydssd Rope- yhtion kanssa, jonka d¢amaismarkkinoinnin edellakavija,

Timo Rope. Yritys vetdd puoleensa niin yritys- kuyiksityisasiakkaita. Omistaja on

tunnettu Ratsulan pukeutumisneuvojana minkd vugkitys saattaa vetdd puoleensa
enemman asiakkaita, jotka kaipaavat konsultointieeptumiseen. Toisaalta, kun asia-
kas on tyytyvainen yrityksen tarjoamaan pukeutualigguun, on siitd helppo siirtya

kayttamaan yrityksen muita palveluita.
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Sisustuspiste, Laattapiste Collection, ltsenaisgigdu 51, 28100 Pori

Perustettu toukokuussa 2007.
¢ Laatat
¢ Kylpyhuoneen kalusteet

¢ Sisustuspalvelu

Porin Laattapiste Collectionin yhteyteen avattui wisustussuunnittelun liike Sisustus-
piste. Kyseessa on Laattapiste Collection ketjusiremainen liike, joka tekee yhteis-
ty6ta sisustussuunnittelijoiden kanssa. SisusttegBsa tyoskentelee kaksi tyontekijaa,
joilla molemmilla on sisustussuunnittelijan amkkiato. Yritys sijaitsee hyvalla paikal-
la Porin keskustassa. Sisustuspuolelle riittda aatirkysyntaa, silla yritys toimii yh-
teistydssa Laattapiste Collectionin kanssa. Histdtaan hieman korkeampi Laattapiste

Collection vaikuttaa varmasti osaltaan myos Sigmsieen hintoihin.

Kilpailevista yrityksista alueellisesti merkittaviilpailija on Sisustus Maileena, joka
sijaitsee Nakkilassa. Yritys on télla hetkella arsisustussuunnitelmien tarjoaja Nakki-
lassa. Yritys on perustettu vuoden 2006 lokakuissse on hankkinut heti nakyvyytta
mainostamalla aktiivisesti Nakkilan alueella ilmesssa paikallislehdissa ja mainosleh-
tisissa. Yrityksen kotisivuilta kdy ilmi, etté yy# on jo tehnyt erilaisia tita ja ilmeisesti

my0Os onnistunut saamaan hyvin asiakkaita.

Ulvilassa sijaitseva Suunnittelutoimisto Innan oyds huomionarvoinen kilpailija. Yri-
tys sai alkuvaiheessa paljon nakyvyyttd paikalidiesa. Yritys on lahtenyt markki-
noimaan hyvin aktiivisesti ja osallistui tammikuas2007 Porin Rakennusmessuille ja
piti messuosastolla sisustusklinikkaa. Yritys asallu myods heindkuussa 2007 Ha-
meenlinnan asuntomessuille, jossa on myos sisustikgia, mutta maksullinen. Porin
Rakennusmessuilla yritys ei perinyt maksua. Yribys merkittava Kkilpailija, silla on
laaja henkilostokapasiteetti ja yritys erottautuuista alan yrityksista, selvasti suunnit-

teluun keskittyneena yrityksena.

Porin alueen yrityksista Pori Arker on selvastkerstunut enemman julkisten tilojen
suunnitteluun, jolloin sen asema yksityisasiakagkiaoilla ei ole merkittava. Sisustus

Deconella on toiminut Porissa pitkdan ja yrityk&etin selkeé&sti korkean hintatason
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imago, josta viestii myos yrityksessa myytavat leamgiliset merkkituotteet. Muut kil-
pailijat Jateke ja Sisustaja Eeva Lehtonen ovatasél muita kilpailijoita pienempia
markkinaosuudeltaan ja heidan markkinointinsa amipnuotoista. Uusia kilpailijoita
syntyy alalle ja uusin alan tulokas on Porin Lgaiiee Collectionin yhteyteen avattu

Sisustuspiste. Harjavallan alueella ei ole sisgstuisnittelua tarjoavia yrityksia.

Kilpailevien yritysten sisustussuunnitelmien hiatdjedusteltiin sahkopostitse. Sisus-
tussuunnitelman hintaa tiedusteltiin 38 nelion §Kkei johon tuli tarpeeseen pintare-
montti ja huonekalujen uusiminen. Hintavertailussale mukana yksi, juuri perustettu

yritys, jolla ei ollut viela hintatietoja saatavll

Taulukko 1. Sisustussuunnitelmien hinnat

Yritys Sisustussuunnitelman hinnoittelu
Kilpailija A 430€
Kilpailija B 39€/h
Kilpailija C 20€/h ja suunnitelma 50€
Kilpailija D 400-1000€
Kilpailija E 35€/h
Kilpailija F 30€/h
Kilpailija G Ei ota uusia asiakkaita tand kevaang.

Sisustussuunnitelmien hinnoissa ja hinnoittelugeissa on eroja. Toiset yritykset hin-
noittelevat suunnitelmat tuntihintojen mukaan jsita on kaytéssa kertasumma, riip-
puen tyon laajuudesta. Taulukosta 1 kay ilmi niitépailevien yritysten hinnat, jotka

vastasivat tarjouspyyntdon. Lahes kaikki kilpaileyaitykset hinnoittelevat sisustus-
suunnitelman tuntihinnan mukaan. Kilpailija C:ntiimta on halvin, 20 euroa ja muis-
ta Kilpailijoista poiketen, sisustussuunnitelma wald hinnoiteltu erikseen 50 euron
hintaiseksi. Kallein tuntihinta on kilpailija B:lJgoka veloittaa 39€/h. Kilpailija D hin-

noitteli suunnitelman 400-1000 euron hintaisekskaj oli korkein saaduista tarjouksis-

ta.
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Taulukko 2. Hinnat 12 tuntia kestavalle sisustussitelmalle

Yritys Sisustussuunnitelman hinta, kun tyon
kesto 12h
Kilpailija A 430€
Kilpailija B 468€
Kilpailija C 290€
Kilpailija D 400-1000€
Kilpailija E 420€
Kilpailija F 360€

Taulukosta 2 kay ilmi kilpailevien yrityksien sigussuunnitelman hinta, kun suunnitte-
luun on varattu aikaa 12 tuntia. Edullisimmaksustsissuunnitelma tulee kilpailijalla C,
joka oli myds tuntihinnaltaan edullisin. Kokonaishaksi muodostuu 290 euroa. Kal-
lein sisustussuunnitelma on Kilpailijalla D, joka my6s tuntihinnaltaan kallein. Suun-
nitelma maksaa 400-1000 euroa. Muilla kilpailijaithinta liikkuu 420-470 euron valis-

sa.

4.3.2 Mittatilauspalvelu

Ompelimopalveluiden tarjoajia on markkina-alueeddvasti enemman, kuin sisustus-
suunnitelmissa. Mittatilaustyona erilaisia teksfdl toteuttaa yhteensa 11 yritysta, lisdk-
si l6ytyy ompelimoja, jotka tarjoavat korjausompgedilvelua tai verhosuunnitelmia ja
toteutusta. Suurin osa yrityksista sijaitsee Patireella ja tarjoaa paasaantbisesti ompe-
lupalveluita. Yksi yrityksista sijaitsee Nakkilasga yksi Ulvilassa. Harjavallassa ei

toimi yhtaan ompelimoa, joka tarjoaisi mittatilagia tekstiileja.

Morsiuspuvuissa kilpailijoina tulee huomioida vaitaipukuja myyvat yritykset seka
internetin kautta morsiuspukuja myyvat yrityksetit{gsesti ulkomaiset yritykset myy-
vat pukuja edullisesti ja useimmat niista toimiga®uomeen. Internetista ostettaessa on
aina vaara, ettd puku ei ole oikean kokoinen tayjawityksen luotettavuudesta ei ole

takeita. Tilattaessa EU- alueen ulkopuolelta, séKsi otettava huomioon mahdolliset
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tullimaksut ja arvonlisaverot. On myds huomioitag#tA morsiuspukujen ostajat lahte-
vat usein myds suurempiin kaupunkeihin katsomaajolla olevia pukuja. Tassa
olemme keskittyneet ainoastaan markkina-alueegkgiin, eika internetin yrityksia ole

tarkasteltu lahemmin.

Koska kyseessa on yksi elaman merkittavimmistaig@iyvon puvulla suuri merkitys.
Puvun teettdminen ompelijalla, vaatii asiakkaarttirouksen ompelijan taitoihin. On
hyva, jos ompelijalla on todisteita, jo tehdyisfiésta, joilla voi osoittaa oman ammatti-
taitonsa. Ennen kaikkea, tarkeda on luoda asiakkaakiottamussuhde ja vakuuttaa
asiakas siitd, ettd hén saa juuri sellaisen pukuim, haluaa. Hyvalla asiakaspalvelulla

taataan yleensa myos tyytyvainen asiakas, jo ekuiertilattu tuote on valmis.

Ompelimo Emmi’s Vikatikki, Anolantie 111, 29250 Nl

Perustettu vuonna 1997, yksityinen elinkeinonh#ga.

¢ Mittatilaustyot
¢ Vaatteiden korjauspalvelu

¢ Kodintekstiilien suunnittelu ja ompelu

Yritys on ainoa ompelimopalveluiden tarjoaja Nakksa. Yritys on toiminut alueella jo
kymmenen vuotta. Yrityksen markkinointi on pieninmista, perustuu lahinna jo vaki-
tuisiin asiakkaisiin ja heidan suosituksiinsa. Erkkinoi itseaan paikallisesti. Yritys on
ollut alun perin erikoistunut painotoimintaan jeatteiden korjauksiin ja asiakaskunta ei

valttamatta kayta mittatilauspalvelua.

Atelje Ompelimo Vivaldia, Riihikedonkatu 32, 281B0ri

Perustettu vuonna 2001, yksityinen elinkeinonhtgga.

¢+ Mittatilaustyot

¢ Muut ompelupalvelut

Yritys on toiminut alalla pitkdan ja sijaitsee hjlégpaikalla Porin keskustan tuntumas-
sa. Tunnettu laadukkaista ja ainutlaatuisista 6igtityksella on ollut yhteistyokump-
paneina keskustan alueen kangaskauppa, jonka teagsalottaa mukaansa Vivaldian

esitteen. Yrityksella riittd& asiakkaita ja se aikastunut erityisesti mittatilaustyona
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teetettyihin juhlapukuihin. Yrityksella ei ole ksivuja. Yhteudenotto onnistuu puheli-
mitse tai kAymalla paikan paalla. Yritys on hintaltaan yksi hintavimmista, mutta
yrityksen esitteistd kay ilmi, ettd kyse on laacaikka tuotteista. Yrityksella on laaja
asiakaskunta ja mittatilaustdissa tulee ottaa yhteseaa kuukautta aikaisemmin. Yritys

mainostaa silloin talléin paikallislehdissa, mutiainostaminen ei ole saanndollista.

Brivatar Ompelimo, Yrionkatu 13, 28100 Pori

Perustettu vuonna 2002, kommandiittiyhti®.

¢ Vaatteiden korjauspalvelu
¢+ Mittatilaustyot

¢ Vaatemyymala

Yritys on toiminut alalla pitkaan. Hyva sijainti Po keskustassa. Samassa yhteydessa
yrityksen kanssa on myos vaatemyymala. Vaatemyymédéikoima on suunnattu vart-
tuneemmalle vaestolle, mikéa vaikuttaa myods ompeilinasiakaskuntaan. Yritys ei
markkinoi itseaan millaan tavoin. Yrityksen asiagkenuodostuvat paaasiassa myyma-
lan asiakkaista ja suurin osa tyosta onkin korjeyssglua. Yhteystiedot I0ytyvat puhe-

linluettelosta.

Hancrist, Eteldkauppatori 2, 28100 Pori

Perustettu vuonna 2000, osakeyhtid.
¢+ Mittatilaustyot
¢ Vaatteiden korjauspalvelu

¢ Vaatemyymala

Yritys on toiminut alalla jo seitsem&n vuoden aj&e. sijaitsee hyvalla paikalla Porin
ydinkeskustassa. Ompelimo toimii vaatemyymalan ydessa. Vaatemyymalan vali-
koimaan kuuluu ulkomailta tuotuja, edullisia nuorteaatteita ja hieman aikuisempaan
makuun sopivia arkivaatteita. Yrityksella on vakien hieman varttuneempi asiakas-
kunta. Yritys ei markkinoi paikallisissa medioiss#nnollisesti, mutta ilmoittaa silloin
talloin alennuksista. Yritys toimii nykyisin paikses jossa toimi aikaisemmin hyvin

suosittu ompelimo, tdma saattaa lisatd asiakas&kuktan asiakkaat menevéat paikkaan
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vanhasta muistista. Yritys on mukana Kadentaitoehseudulta- hankkeessa, jonka

tavoitteena on kehittéa kasityoyritysten liiketanaia ja markkinointiviestintaa.

Nanna Ompeluhuone, Paivikintie 15, 28430 Pori

Perustettu vuonna 2003, yksityinen elinkeinonhtgga.
¢ Mittatilaustyot
¢ Vaatteiden korjauspalvelu
¢+ Verhot
.

Verhoasetelmat ym. kodintekstiilit

Omistaja on ammatiltaan vaatetusteknikko ja sisastasaani. Hanella on pitk& koke-
mus alalta. Yritys sijaitsee syrjassa Porin kesdatat Yritys ei markkinoi paikallisissa

medioissa, vaan markkinointi perustuu asiakkaidesisuksiin.

Ompelimo Satu Orvokki, Kaarnatie 7, 28600 Pori

Perustettu vuonna 2002, yksityinen elinkeinonhtgga.

¢ Mittatilaustyot
¢ Vaatteiden korjauspalvelu

¢ Verhot

Yritys on toiminut alalla pitk&déan. Sijaitsee sygas poissa Porin keskustasta. Yritys ei
markkinoi toimintaansa ollenkaan paikallisissa mexia vaan luottaa asiakkaiden suo-

situksiin ja ilmoitukseen puhelinluettelossa.

Ompelimo Trio, Liisankatu 24 B, 28100 Pori

Ei tietoa perustamisvuodesta tai yhtiomuodosta.

¢+ Mittatilaustyot

¢ Vaatteiden korjauspalvelu

Yrityksen tietoja ei I6ytynyt Patentti- ja Rekistallituksen ja Verohallinnon yhteisesta
yritystietojarjestelmasta. Yrityksella on ilmoit#orin alueen puhelinluettelossa, josta

kay ilmi, etta yrittajalla on modistin ammattitutito. Yritys ei markkinoi paikallisissa
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medioissa. Yrityksella riittda asiakkaita ja miteistydssa, tulee yhteytta ottaa useaa

kuukautta aikaisemmin.

Ompelimo Ulla Raita, Lemminké&isentie 5, 28330 Pori

Perustettu vuonna 2003, yksityinen elinkeinonhtgga.
¢ Vaatteet mittatilaustyona

¢ Vaatteiden korjausompelu

Yrittdja on toiminut alalla nelja vuotta. Yritysjaitsee hieman kauempana Porin kes-
kustan alueelta ja markkinointi perustuu asiakkaigdaosituksiin. Yritys ei markkinoi

toimintaansa paikallisissa medioissa.

Ompeluputiikki Ofelia, Katariinankatu 14c, 281006rP

Ei tietoa perustamisvuodesta tai yhtiomuodosta.

¢ Vaatteiden korjauspalvelu

¢ Mittatilaustyot
Yrityksen tietoja ei I6ytynyt Patentti- ja Rekigtallituksen ja Verohallinnon yhteisesta
yritystietojarjestelmasta. Yrityksella on hyva sifa Porin keskustassa. limoitus 16ytyy

Porin alueen puhelinluettelosta, mista kay ilmieyistiedot ja yrityksen palvelut.

Pukuvuokraamo Juhlava, Valtakatu 5, 28100 Pori

http://www.porinjuhlava.fi/

Perustettu vuonna 2003, kommandiittiyhtio.
¢ Morsiuspukujen myynti ja vuokraus

Yritys sijaitsee hyvalla paikalla Porin keskustadsikkeessa on laajat valikoimat eri-

laisia morsiuspukuja ja ellei paikan paalta l16ydgeaa kokoa tai mallia, se pystytdaan
tilaamaan, tarjolla olevien yritysten kuvastoid®genimuotoiset puvun pienennykset ja
suurennukset onnistuvat yrityksessa, mutta mtagibalvelua ei ole tarjolla. Liikkeen

yleisilme on siisti ja palvelu on hyvaa. Yritys mastaa paikallisissa lehdissa ja jarjesti
Porin Promenadikeskuksessa, kevaalla 2007 Porimésgut. Pukujen hinnat vaihteli-

vat 600-800 euron paikkeilla, riippuen puvun matelista, helman leveydesta ja kirjai-
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lujen ja muiden yksityiskohtien maaréasta. Silkiggdmistetut puvut maksavat yli 1000

euroa.

Claudia, Antinkatu 23, 28100 Pori

Perustettu vuonna 2002, yksityinen elinkeinonhtgga.

¢ Morsiuspuvut

¢ Morsiuspuvut mittatilausty6né

Liike sijaitsee hyvalla paikalla Porin keskustadsikeen yleisilme on siisti ulospain
ja sisalta liikkeen ilme kaipaa pienta kohennuBtlvelu yrityksessa on hyvaa ja asian-
tuntevaa. Morsiuspukumalleja oli tarjolla niukgatmyynnissa olevien pukujen huoleh-
timisessa oli hieman parantamisen varaa. Yrityskkiaoi itseaan paikallisissa lehdissa
ja on mukana alueellisilla hddmessuilla vuositt&okujen hinnat vaihtelivat 500-800
euron paikkeilla, riippuen puvun helman leveydegatéirjailujen maarasta. Mittatilaus-
tyona teetetyn, yldosasta hieman Kirjaillun, yksit&isen a-linjaisen morsiuspuvun
hinnaksi tulee noin 550 euroa. Hieman enemman ywkkithtia ja kirjailuja sisaltava
puku maksaa 700-800 euroa. Materiaalikustannukséttys/at hintaan. Pukuja teete-
taan useampia kerralla, jolloin puvun saaminenkesitdd hieman pidempaan, kuin yk-

sityisella ompelijalla teetetty puku. Yritys mait@a l&hes viikoittain paikallislehdessa.

Mittatilaustyona teetetyn morsiuspuvun hintaa tstdliin 36 kokoiselle morsiamelle.
Materiaalikustannuksia ei ole huomioitu hinnoisgaan ainoastaan tyon hinta. Mor-
siuspuku olisi yksinkertainen ja hihaton, eika &iwlisi kirjailuja. Hameosa olisi levea,
ja ylaosa korsettimainen. Puvusta tulisi yksiosaijgeyksivarinen ja materiaaliksi valit-

tiin morsiussatiini. Puvussa olisi napitus keskebtkaa.
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Taulukosta 3 kay ilmi morsiuspuvun teettamisenaimorsiuspukujen hinnat [ahtivéat

Yritys Morsiuspuvun teettdmisen hinta

Kilpailija A 200-500
Kilpailija B 450-550
Kilpailija C 270-350
Kilpailija D 100-150
Kilpailija E 100

Kilpailija F 200-250
Kilpailija G 200-500
Kilpailija H 100-400
Kilpailija | 550

lahes kaikilla yrityksilla 200 eurosta. Ainoastddlpailijat D, E ja H hinnoittelivat lah-

téhinnan alkamaan 100 eurosta. Yrityksista kaltdirkilpailija B, jonka hinta oli alka-

en 450 euroa. Hinta riippuu siita, kuinka levea basta tulee, miten paljon ylaosaan

menee esimerkiksi tukiluita ja kuinka paljon pukuee pienia yksityiskohtia. Hin-

noittelussa ainoastaan kilpailija A, kaytti hinnieitin pohjana osittain myos tuntihintaa

35€/h.

Taulukko 4. Mittatilaustydna teetetyn puvun matalien ja ompelun kokonaishinta

Yritys Morsiuspuvun kokonaishinta
Kilpailija A 280
Kilpailija B 530
Kilpailija C 350
Kilpailija D 180
Kilpailija E 180
Kilpailija F 280
Kilpailija G 280
Kilpailija H 180
Kilpailija | 550
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Kilpailevien yritysten materiaalikustannuksien japelutyon yhteishinta kay ilmi Tau-
lukosta 4. Yksinkertaisen puvun materiaalikustasiks{ laskettiin ainoastaan morsius-
satiini ja selkaan tulevien nappien hinta. Matdigaahinnaksi muodostui 80 euroa (Lii-
te 1). Taulukossa on huomioitu yritysten antama hinta. Edullisimmaksi tulevat kil-
pailijat D, E ja H, silla kaikilla pukujen kokondigsmnaksi muodostuu 180 euroa. Kal-
leimmaksi mittatilaustyon hinnoittelivat kilpailijB ja K, silla molemmilla pukujen ko-

konaishinnaksi muodostuu yli 500 euroa.

4.3.3 Muut Kilpailijat

Muita varteenotettavia kilpailijoita markkina-allleeovat kangaskaupat, jotka tarjoavat
verhosuunnittelua, ompelua ja asennusta. Lis&Kpaikjoita ovat ompelimot, jotka

tarjoavat vaatteiden korjauspalveluita ja erilaissesustustekstiilien ompelua toiveiden
mukaan. Kangaskaupoista vain yksi sijaitsee Ulsdag loput sijaitsevat Porissa. Har-

javallassa sijaitsee kaksi korjausompelua tarjogvigsta, Nakkilassa ei yhtaan.

Eurokangas Oy, Antinkatu 25, 28100 Pori

Perustettu vuonna 1992, osakeyhtio.

¢ Kankaiden myynti

¢ Verhojen suunnittelu, ompelu ja asennus

Yritys on osa laajaa ketjua ja pystyy kilpailemdmmnoilla. Liike sijaitsee hyvalla pai-
kalla Porin keskustassa. Kangasvalikoima on laajhinnaltaan edullinen. Palvelu on
hyvaa. Mainostaa satunnaisesti Satakunnan Kansbagauksena usein ilmainen ver-

ho-ompelu kankaiden ostajalle.

Annikin Neule ja Ommel, Lyttylantie 213, 28190 Pori

Perustettu vuonna 2001, kommandiittiyhtio.

* Vaatteiden korjauspalvelu

» Pienimuotoisten tekstiilien valmistus ja myynti
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Yritys sijaitsee hieman syrjaisella paikalla, paig®orin keskustan alueelta, mik& hanka-
loittaa asiakkaiden hankintaa. Yritys on toiminlatila pitkaan ja markkinointi perustuu
vanhojen asiakkaiden suosituksiin. Yritys ei mankkiitseaan millaén tavoin paikalli-

sissa lehdissa, vain puhelinluettelosta 10ytyy ystiedot.

Liisan Kraatariliike, Isolinnankatu 7, 28100 Pori

Perustettu vuonna 1994, yksityinen elinkeinonhtgga.
¢ Mittatilaustyot

¢ Vaatteiden korjauspalvelu

Omistaja on ammatiltaan modisti ja hanella on pk&kemus alalta. Yrityksella on va-

kituinen asiakaskunta ja hyva sijainti Porin kestasa. Yrityksen asiakkaina on myos
monia yrityksid, joilla on tarvetta korjausompeliygduille. Yrityksen hintataso on koh-

tuullinen. Yritys toimi aikaisemmin Porin torin lalsyydessa, mutta vaihtoi vuokraso-
pimuksen loppuessa edullisempaan sijaintiin keskugirkon lahelle. Sijainnin muu-

toksesta huolimatta yritys on sailyttanyt asiakasétnsa. Yritys ei mainosta ollenkaan
itsed&n. Markkinointi perustuu pelkéastaan asiald@isuosituksiin ja yhteystiedot 16y-

tyvat puhelinluettelosta.

Harjavallan Saasto-Aitta, Huovintori, Harjavalta

Perustettu vuonna 2000, yksityinen elinkeinonh#ga.
¢ Vaatemyymala

¢ Vaatteiden korjauspalvelu

Yritys on ollut toiminnassa jo seitsemén vuottanda korjauspalveluita tarjoava yritys
Harjavallassa. Markkinointi perustuu nykyisten kk&den suosituksiin. Yritys ei mai-
nosta paikallisissa medioissa. lImoitus |10ytyy pufieettelosta. Yritys mainostaa ajoit-

tain paikallisissa medioissa, mutta ei saannoliises

Mode Kangas, Mikonkatu 7, 28100 Pori

Perustettu vuonna 2000, osakeyhtid.

¢ Kankaiden myynti

¢ Verhopalvelu, suunnittelu, mittaus, ompelu ja assnn
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Yritys on toiminut alalla jo seitsemén vuotta. Kasgalikoima on hieman Eurokankaan
valikoimia pienempi ja keskittynyt paljolti sisuskankaisiin. Hinnoiltaan hieman kor-
keampi kuin kilpailijansa. Yritys mainostaa ajoittaSatakunnan Kansassa. Tarjoaa

usein verho-ompelun ilmaiseksi, kankaan ostajalle.

Ulvilan Kangaskamari, Mattilantie 1, 28450 Ulvila

Perustettu vuonna 1998, yksityinen elinkeinonhtgga.
¢ Kankaiden myynti
¢ Sisustustarvikkeiden myynti

¢ Sisustustekstiilien suunnittelu ja toteutus

Yritys on alan ainoa liike Ulvilassa. Yritys on ainut alalla jo 11 vuotta. Yrittajalla on
sisustusartesaanin tutkinto. Yrittaja on yrityksémoa tyontekija, mik& aiheuttaa riskeja
akillisen esteen sattuessa. Yritys on mukana Kaiteat Karhuseudulta- hankkeessa,
jonka tavoitteena on kehittda kéasityoyritystendtidmintaa ja markkinointiviestintaa.
Yritys markkinoi aika ajoin paikallisissa lehdigséosallistuu aktiivisesti alan paikalli-
sille messuille. Yritys tarjoaa sisustustekstiil@runnittelua ja toteutusta, mutta kannus-
taa mielelladn asiakasta tekemaan itse. Yrityéisell vankka asiakaskunta ja yksi tyon-

tekija ei riita tekemaan kaikkia tarjolla oleviat&d

KasityO- ja perinnetalo Auli-Kristiina, Juhana Hednkatu 3, 28100 Pori

www.auli-Kristiina.com

Perustettu vuonna 1996, yksityinen elinkeinonhtgga.
¢ Kansallispukujen valmistus, korjaus
¢ Kasityotuotteiden myynti

¢ Vaatteiden korjauspalvelu

Yritys on toiminut jo 11 vuotta. Markkinoi itsedajoittan paikallislehdissa. Yrityksella
on hyva sijainti Porin keskustassa. Yrityksen lileen ulkopuolella aidassa on suuri
kyltti ja lisaksi Paanakedonkadun varrella on makyitti: Mité lahjaksi itselle/toiselle?

www.auli-kristiina.com Yrityksen toiminta on keskittynyt kasity6tuotterd myyntiin,

mutta myds korjausompelimopalveluita on tarjollaity$s on mukana Kadentaitoa Kar-
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huseudulta- hankkeessa, jonka tavoitteena on &éhktisityoyritysten liiketoimintaa ja

markkinointiviestintaa.

Lahjaliike Adelina, Harjavallan liikkekeskus, 292B@rjavalta

http://www.lahjaliikeadelina.com/

Perustettu vuonna 2001, yksityinen elinkeinonh#ga.
¢ Pienimuotoiset vaatteiden korjaustyot

¢ Sisustustuotteiden ja lahjatuotteiden myynti

Liike sijaitsee Harjavallan keskustassa. Yritysneirkkinoi itseaan paikallisissa lehdis-
sd, vaan markkinointi perustuu asiakkaiden suosiitukYritys on keskittynyt paaasias-

sa erilaisten sisustus- ja lahjatavaroiden myyntiin

Porin Villa ja Peite, Antinkatu 27B, 28100 Pori

www.porinvillajapeite.fi

Perustettu vuonna 1995, osakeyhtio.
¢ Sisustustekstiilit koteihin ja julkisiin tiloihin

¢ Sisustustekstiilien suunnittelu, mittaus, ompelagannus

Yritys on toiminut jo 12 vuotta. Liike sijaitsee ¥8lla paikalla Porin keskustassa. Yri-
tyksen tuotteet ovat laadukkaita ja hintaluokalte@eiko kalliita. Yritys markkinoi toi-
mintaansa aktiivisesti ja sdanndllisesti paikahslissa seka ajoittain Satakunnan Kan-
sassa. Lisaksi yrityksella on nayteikkuna TeljéititorNayteikkunalla on esilla erilaisia
kankaita ja valmiita tuotteita. Nayteikkuna on hykgino muistuttaa asiakkaita liikkeen
olemassaolosta, silla likkeen varsinainen sija@tole aivan ydinkeskustassa. Tarjoaa

usein verho-ompelun kaupanpaalle kankaan ostajalle.

Ompelupuoti Bettina, Yrjénkatu 15, 28100 Pori
http://mww.kolumbus.fi/salecon/Oma%20Firma%20wwwegibettina.htm

Perustettu vuonna 2004, yksityinen elinkeinonhtgga.

¢ Vaatteiden korjauspalvelu
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Yritys on toiminut alalla vasta kolme vuotta. Sijion hyva, aivan Porin keskustassa.
Yritys on keskittynyt ainoastaan korjauspalveluih¥frityksen kotisivuilta [0ytyy yh-

teystiedot ja informaatiota yrityksen perustamisgat Yrityspalvelu Enterin osuudesta
siind. Yritys ei markkinoi paikallisissa medioissaein eikd saannollisesti. Silloin tal-

I6in on pieni ilmoitus paikallisessa ilmaisjakelntiessa.

AnnJoko, Kylanraitti 2 as 1, 28200 Pori

Perustettu vuonna 2006, yksityinen elinkeinonhtgga.

¢ Sisustustekstiilien valmistus

Yritys on perustettu vuonna 2006. Yritys sijaitéeeman kauempana Porin keskustasta.
Yritys ei markkinoi toimintaansa millaan tavoin kallislehdissa. Porin alueen puhelin-

luettelosta l6ytyvat yhteystiedot.

Nuikkinen Oy, Antinkatu 28, 28100 Pori

Perustettu vuonna 1997, osakeyhtio.

¢ Taydellinen verhopalvelu

¢ Kankaat

Yritys on perustettu vuonna 1997. Yrityksella olubliiketoimintaa jo aikaisemminkin,
mutta vuonnan 1997 se on virallisesti siirtynyt gasalalle. Yrityksellda on laajat vali-
koimat kankaita ja erityisesti sisustuskankaitantbliasoltaan yritys on markkinoiden
karkipaata. Yritys tarjoaa verho-ompelua ilmaisgksinkaan oston yhteydessa. Yritys
ei markkinoi itsedan aktiivisesti paikallisissa noéssa. Yritys sijaitsee Porin keskustan

alueella, mutta hieman syrjassa aivan vilkkaimmgdiakeskustasta.

4.4 Toimintaymparisto nyt ja tulevaisuudessa

Yritys tulee sijaitsemaan Nakkilassa. Markkina-alu@ yritys pitaa Nakkilaa, Poria,

Ulvilaa ja Harjavaltaa. Ulkoinen ympaéristd voidagkaa sosiaalisiin, taloudellisiin,

poliittisiin ja teknologisiin tekijoihin.
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Sosiaalisista tekijoista tulee huomioida alueensidie ikarakenne ja vapaa-ajan kulu-
tustottumukset. Koko markkina-alueen véeston enemdmkuuluu 15-64-vuotiaisiin.

Nakkilan alueella on asukkaita 5832 ja enemmistikleesista, 64%, on 15-64-vuotiaita.

Nakkilan alueen ty6ttémyysaste on 15,4 %. (Kurttali26.4.2007www.kuntaliitto.fi).
Porissa on asukkaita 76144 ja 65,7 % asukkaistd5eib4-vuotiaita. Alueen tyotto-
myysaste 16,5%. Porin alueella on havaittavissavuaas (Kuntaliitto 18.4.2007.
www.kuntaliitto.fi). Ulvilan alueella on asukkaita 13803 ja 64,9 %kksista on 15—-64-
vuotiaita. Alueen tyottomyysaste 12,9 % (Kuntadiitt8.4.2007 www.kuntaliitto.fi).

Ulvilassa elinkeinotoiminta on vahvasti keskittyrsd@geollisuuteen, Porin kaupungin
laheisyys vaikuttaa erikoispalveluiden tarjontddarjavallassa on asukkaita 7673 joista
64,4 % on 15-64-vuotiaita. Alueen tyottdmyysaste1@8 % (Kuntaliitto 18.4.2007,

www. kuntaliitto.fi).

Vaeston ikarakenteen luokittelusta siviilisaadymja mukaan, ndhdaan selvasti, kuinka
naimisiin mennaan lahes aina aikaisintaan 20-vudki@sina. Naimattomia on enem-
misto naisista aina 32-ikAvuoteen asti, jonka gtkaaimisissa olevia on enemman (Ti-
lastokeskus, 2.5.200Tyww.stat.f). Enemmistd naisista menee naimisiin ennen 33-
ikavuotta. Markkina-alueen vaestosta enemmisto udl5-64-vuotiaiden ikaryhmaan

ja néin ollen myds enemmistd naimisiin menevista.

Satakunnan kotitalouksista 68 prosentilla on kottetkone ja 58 prosentilla interne-
tyhteys (Tilastokeskus 22.4.2007, www.stat.fi). Bamisaksi, on ihmisia, joilla ei ole
kotona tietokonetta, mutta sen kayttd on mahdalliétssa tai koulussa. Internetin mer-
kitysta markkinoinnissa ei voi vaheksya, silla isetiviettavat yha enemman aikaa ko-
neen aarelld. Sahkodinen kaupankaynti yleistyy japkakaynnin lisdksi internet on
erinomainen tiedonhankintakanava. Kilpailevistayksista lahes kaikilla sisustussuun-
nittelua tarjoavilla yrityksilla on kotisivu, josdae esittelevét toimintaansa ja tuotoksi-
aan. Tekstiilisuunnitelmien puolella kotisivut eivéle kovin yleisid. Harvalla mittati-
laustdita tekevalla ompelimolla on kotisivut. Esnkiksi haasuunnittelussa internetin

merkitys tiedonhankintakanavana on kasvanut.

Ulkoisen ympariston taloudellisten tekijoiden meykion suuri. Suomen inflaatiopro-
sentti nousi helmikuusta maaliskuuhun 0,8 prosgnsiyynd nousuun olivat vaatteiden

ja jalkineiden kallistuminen. Vuodessa kuluttajabja on kohottanut asumisen kallis-
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tuminen. Asuntolainojen korot ovat nousseet, osaraistot ja kiinteistot kallistuneet,
vuokrat kohonneet seka séhkodn hinnan nousu (TKestws 13.4.200Avww.stat.f).
Satakunnassa kerrostaloasuntojen nelidhinta onsnbds8 prosenttia 1. neljanneksesta
2006, 1. neljannekseen 2007. Porin alueella vaastiamelidhinta oli noussut 0,1 pro-
senttia (Tilastokeskus, 30.4.2007, www.stat.fi).odan 2007 ensimmaisella neljannek-
sella satakuntalaisten luottamus talouteen on pikan keskitasoa korkeammalla. Nou-
sua vuoden 2006 neljannesta neljanneksesta on hwlimat 8,1 yksikkda. Luottamus
talouteen on suurimmillaan 15-54 vuotiaiden keslassd (Tilastokeskus 25.4.2007,

www.stat.fi)

Inflaatio ja korkojen nousu vaikuttavat kysynta@uomen inflaation kasvusta huoli-
matta Satakunnan alueen luottamus alueen talouteekReskimaaraista korkeampi.
Asuntojen hinnat vaikuttavat osaltaan myos ihmistefuttamiseen. Vuoden aikana
Satakunnan alueella kerrostalojen nelidhinta onssou1,8 prosenttia, Porin alueella
kasvua on tapahtunut vain 0,1 prosenttia. Jos agmhintataso on korkealla, ei kulut-
tajalle valttamatta jaa ylimaaraista rahaa, jonéssivsijoittaa esimerkiksi sisustukseen.
Asuntojen hintojen ollessa alhaalla, jaa kuluttajalsein varaa sijoittaa asunnon sisus-
tukseenkin enemmaén rahaa. Asuntojen hintojen liddKattamiseen vaikuttavat myos
asuntolainojen korot. Hintojen noususta huolima®@akunnassa asuntojen hinnat ovat

kohtuullisella tasolla verrattuna suurempiin kaugihin.

Uusien yritysten markkinoille tuloa vaikeuttaa jamkverran rahoituslaitosten tiukat
saanndt. Uusille sisustusalan yrityksille ei mydéniainaa helposti, ellei osoita eroa-
vansa muista alan yrityksista ja nain saavansaittéréia kilpailuetua. Mydskaan start-
tirahaa ei sisustusalan yrityksille myonneté ilnsafvaa erottautumista alan vastaavista

yrityksista.

Markkina-alueen ulkoisessa ymparistdssa ei ole r@vid poliittisia tekijoita, jotka

vaikuttaisivat negatiivisesti yrityksen toimintag@nemmankin alueella korostuu pien-
ten ja keskisuurten yritysten toiminnan kehittAmink&dentaitoa Karhuseudulta hank-
keeseen kuuluu 17 eri kddentaidon osaajaa, hankkeeitteena on kehittda yritysten
toimintaa ja markkinointiviestintdd. Saadokset étatvallisuudesta, kuluttajansuoja-
laista tai ty6turvallisuudesta eivat vaikuta yrigk toimintaan merkittavasti, eika odo-

tettavissa ole merkittavia muutoksia. Tyohan tatteisiin ei sisally suuria turvallisuus-
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riskeja, eika ty6 kuormita ymparistod merkittavadtiuluttajasuojalakia noudatetaan ja

kaupantekoa koskevat palautus- ja virhesaadokséekat yrityksen toimintaa.

Sisustussuunnitelmien teossa teknologian merkityskasvamassa. Erilaisten piirto-
ohjelmien yleistyminen vaikuttaa my6s markkinoikaytettaviin ohjelmiin. Yritys Si-
sustus- ja Tekstiilisuunnittelu Pipazzu ei kayt#@iohjelmia, vaan piirtaé kaikki suun-
nitelmat kasin. Kilpailevilla yrityksilla saattalalkayttssaan piirto-ohjelma, joka oikein
kaytettynd nopeuttaa huomattavasti suunnittelusgesia, mika osaltaan vaikuttaa hin-
noitteluun ja palvelun nopeuteen. Teknologia etdakaan korvaa ammattitaitoa sisus-

tussuunnittelussa, vaan ainoastaan nopeuttaa aestsinyota.

Ompelimopuolella teknologian merkitys on suurenifaikki tyé tehdéén koneilla, lu-

kuun ottamatta erikoismateriaaleja ja kohteitakgobmmellaan kasin. Vanhemmilla
yrityksilla saattaa olla kaytdssaan vanhemmat kpneelen huolto ja yllapito maksaa.
Koneista aiheutuu huoltokustannuksia, mutta ertigén laatuun vaikuttaa materiaalien
valinta. Kestavien lankojen ja laadukkaiden matdiem kaytté on tarkeampad, kuin
upouusi kone. Sisustus- ja Tekstiilisuunnittelua2gu on hankkinut uuden suoraom-

melkoneen ja saumurin, jotka molemmat ovat teallssnalleja.

Teknologian kehityksella ei ole luvassa merkittakdpailuetua, sisustus- tai tekstii-
lialalla. Merkittavampi tekija mittatilauspuolellan materiaalien hintojen muutokset.
Jos hinnat laskevat saattaa se laskea valmistastiintaa, mika taas heikentaa mitta-
tilaustdiden kysyntda. Toisaalta valmistekstiili@nnat saattavat pysya samoina, vain
materiaalit laskevat, jolloin se vaikuttaisi pasigesti mittatilaustdiden kysyntaan. Mit-

tatilaustyon hinta muodostuu materiaalikustanntiges tyosta.

Ihmiset panostavat yhd enemman sisustamiseen. Maiké ilmestyy uusia yrityksia
jatkuvasti ja samoin markkinoilta myds poistuu yk&id. Sisustusala on ollut kasvussa
jo vuosia ja siité kertoo my6s yrityksien ilmestyran markkina-alueelle. Sisustussuun-
nitelmia tarjoavista kahdeksasta yrityksestd, wisi perustettu vuoden 2006 ja yksi
vuoden 2007 aikana. Uusien yrityksien synty jatkuité todennakoisimmin, silla Nak-
kilassa sijaitsevasta Kasi- ja taideteollisuus@piuksesta valmistuu sisustusalan osaa-

jia vuosittain.
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Sisustusalan kasvuun vaikuttaa my6s ihmisten kstattumukset. Tyo6llisyys ja elinta-

son nousu mahdollistavat ja lisdavat kulutusta,awiikuttaa positiivisesti sisustusalan
markkinoihin. Satakunnan alueella kehitys on meagsssitiiviseen suuntaan. Asunnon
hankintaan vaikuttaa inflaatio, asuntojen hinnakyéuttajien talouden tila. Asuntojen

hintojen ollessa alhaalla, jad enemman rahaa efijaitaksi esimerkiksi juuri asunnon
sisustamiseen. Satakunnan alueella asuntojen Bsmaoin ollut pienoista kasvua edel-
lisvuodesta, mutta kasvu ei ole ollut niin merki&a, etté silla olisi vaikutusta sisus-
tusmarkkinoihin. Liséksi Satakunnan alueen luottantmiouteen on kasvanut viime

vuodesta. Oman asunnon hankkimista puoltaa varmaiv&ronvapaus alle 40-vuotialla.

Morsiuspuvuille on kysyntd& markkina-alueella. 8ataan alueella avioliittoja solmit-
tiin 1130 kappaletta, vuoden 2006 aikana. Avidjdatsolmittiin Porin, Nakkilan, Ulvi-

lan ja Harjavallan alueella yhteensa 557 kappal®&iskkilassa solmittiin 20, Harjaval-
lassa 39, Ulvilassa 69 ja Porissa 429 avioliittaazuissa on huomioitu seka kirkolliset,

etta maistraatin vihkimiset (E. Syvéaluoto 27.4.2068hkdposti).

Tekstiilialoilla on nakyvissd myds kasvua. Kadetaja@in arvostaminen yleistyy niiden
osaamisen harvetessa. Ihmiset haluavat yha eneryksdadllisia ja ainutlaatuisia tuot-

teita. Lisaksi mittatilauspalveluja kayttavat magretnelle valmisvaatteiden mitoitukset,
eivat istu. Satakunnan alueella Kadentaitoa Kanmhsiéa-hanke nakyy paikallisten

kasityoyritysten markkinointiviestinnan lisaantyems.

5 MARKKINOINTISTRATEGIA

Yritys markkinoi ennen kaikkea unelmia ja niidemettttamista. Se kay ilmi jo yrityk-
sen visiosta ja se toimii my6s markkinoinnin sigélsuunnanantajana. Yrityksen kilpai-
lukeinoja ovat palvelun ja tuotteiden laatu, kilp&ykyinen hinnoittelu ja mahdolli-
simman hyvin kohdistettu markkinointi. Yritys pyrkiankkimaan yhteistydkumppanei-
ta eri alojen yrityksista ja lisaksi yrityksen saatus paranee, sopivien toimitilojen 0y-
dyttya.
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Markkinointistrategiana on ldhted markkinoimaamtioitaa aktiivisesti, mutta budjetin
sallimissa rajoissa. Alan yrityksen markkinoivah&ellisen aktiivisesti alan lehdissa ja
siksi uuden yrityksen tuleekin markkinoida itse&iggressiivisesti. Markkinoinnissa
pyritaan kayttdmaan hyvin kustannustehokkaita w@jin Suoramarkkinointi ja esitteet
ovat hyva esimerkki edullisemmasta markkinoinnishti-ilmoitukset ja messut vie-

vat budjetista suurimman osan.

Markkinointi tullaan osoittamaan eri segmenteillehlistettuna markkinointina. Yri-
tyksen kaikkia palveluita ei painosteta jokaisessinoksessa, vaan pyritdéan kohden-
tamaan markkinoinnin sanomaa sen vastaanottajall®lederyhmalle. Yrityksen kai-
killa tuotteilla ja palveluilla ei ole sama kohdbrga eik& markkinoinnissakaan tule
ajatella asiakkaita yhtena suurena joukkona. Maukkiti tulee aina kohdentaa tuote- ja

palvelukohtaiselle segmentille.

Hinnoittelussa tavoitteena on pysya markkinajolntgyarassa. Tarkoitus ei ole lahted
alihinnoittelemaan omia palveluita, vain asiakkaidgaamiseksi, vaan tarkoitus on kas-
vattaa tarjolla olevista palveluista ja tuotteisa@okkaita, kotimaisia merkkituotteita,
joista ollaan valmiita maksamaan hieman enemmamntaHulee vastaamaan aina tuot-
teen laatua, eikd kummastakaan ole tarkoitus ludgaadolliseen hintakilpailuun voi-

daan vastata erilaisilla ajoittaisilla kampanjoilla

Sisustussuunnitelmien hinnoittelussa on tarkoitlia aivan kilpailijoiden kannassa,
kuitenkaan alihinnoittelematta omia palveluita. tdinokka ei tule olemaan markkinoi-
den kallein, vaan tarkoitus on tehda pieni erodmalpaan kilpailijaan. Hinnoittelussa
kaytetaan tuntiperusteista hinnoittelua, silla kediinnan antaminen on hankalaa, silla

jokainen tyd on erilainen laajuudeltaan ja vaatisili&an.

Morsiuspukujen teettamisesséa hinnoittelu halutaigié kilpailukykyisenéa. Markkina-

alueella on kaksi morsiuspukujen jalleenmyyja, mutittatilausompelimoja on selvasti
enemman. Paikallisten jalleenmyyjien liséksi kilpasa tulee huomioida suurempien
kaupunkien, kuten Turun ja Tampereen laheisyy®riet mahdollistaa puvun tilaami-
sen ulkomailta. Hinnoiltaan erittédin edullisia pykwn saatavilla helposti Euroopan

alueelta. Heikkoutena internetista ostettaessaepmtsei puvun koosta voi olla varma
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sita tilattaessa, mika aiheuttaa lisavaivaa jadasiksia, vaihdon tai palautuksen tul-

lessa kyseeseen.

6 MARKKINOINTISUUNNITELMA

Yrityksen markkinoinnin materiaalien peruselemeittice olemaan yrityksen liike-
merkki, joka esiintyy yrityksen kayntikortissa (lgi2), on osa yrityksen nimea. Liike-
merkki eroaa nimesta poikkeavalla fonttityylilléarila ja koolla. Liikemerkki esiintyy
aina punaisena ja se voi esiintya erivarisilla piahjYrityksen nimi esitetdan muilta
osin aina mustana ja fonttityylina toimii Garamonityksen liikkemerkki toistuu kai-
kissa markkinoinnissa kaytettavissa materiaaleissten kayntikorteissa, mainoksissa,

esitteissa ja kaikissa liikekirjeissa.

6.1 Myynnin tavoitteet

Yrityksen tulisi tuottaa niin paljon voittoa, etsé riittdisi kattamaan yrittajan kulut. Ta-
voitteena ovat 1800 euron bruttotulot kuukaudebsanti tulisi olla 2500 euroa kuu-
kaudessa. Myynnin tavoitteet on laskettu arvioikenkin tuotteen menekki. Tuotteiden

kustannuksissa ei ole huomioitu sahkon kustannuksia

Kustannuksia syntyy, tuotteiden suunnittelussa gimistusvaiheessa. Suunnittelussa
kuluu erilaisia papereita, kynia ja tulostimen netist. Valmistusvaiheessa kuluu ompe-
lutbissa lankaa ja tarvittaessa erilaisia tukikatakia luita. Sahkoa kuluu niin suunnitte-
lu- kuin valmistusvaiheessa. Kustannuslaskelmisssamkon kulutus huomioitu ainoas-

taan ompelu- ja tietokoneen osalta.
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Taulukko 5. Eri tuotteiden katelaskelmat

Verho- Sisustus-
Verhot 2 kpl _ _ _
suunnitelma | suunnitelma | Morsiuspuku
110x220cm
2h 10h

Myyntihinta/kpl 10,00 32,00 36,00 500,00
Alv 22% 1,80 577 6,49 90,16
Muuttuvat

0,45 1,58 2,02 16,27
kustannukset
Yksikktkate 7,75 24,65 27,49 393,57
Maara 2 2 10 1
Kokonaiskate 15,50 49,3 274,90 393,57

Taulukossa 5 on vertailtu eri tuotteiden kattdauttuvissa kustannuksissa (Liite 1) on
huomioitu lankojen, kynien, erilaisten paperies§kon kulutus. Kustannuksissa ei ole
huomioitu, esimerkiksi verhosuunnitelman teossaikkgnnista aiheutuneita matkaku-
luja. Paras suhteellinen kate on morsiuspuvullatarjgé kateen 78,7 % myyntihinnasta
verojen jalkeen, toiseksi paras kate on verho-ouotlel77,5 %. Verhosuunnitelman

kate on 77,0 % ja sisustussuunnitelman kate 76,0 %.

Taulukko 6. Kuukauden myyntitavoite

Yksikko Maara Yksikkohinta Kokonaishinta

Verhot 2 kpl

10,00 20,00 200,00
110x220cm
Verhosuunnitelma

2,00 64,00 128,00
2h
Sisustussuunnitelma

4,00 360,00 1440,00
10h
Juhlapuku 2,00 100,00 200,00
Morsiuspuku 1,00 500,00 500,00
Korjausompelu 10,00 12,00 120,00

Yhteensa_2588,0(
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Taulukosta 6 kay ilmi kuukauden myyntitavoite. Myiyavoitteessa on keskitytty ver-
ho-ompelun ja sisustussuunnitelmien korkeampaaryrk§igén ja muiden tuotteiden
hieman hillitymp&én kysyntéaén. Eniten aikaa toiggvat sisustus- ja verhosuunnitel-
mat, seka morsius- ja juhlapuvut. Tavoitteena 280fbn myynti ylittyy 88 eurolla.
Tyomaara yhden kuukauden aikajaksolle ja yhdelieisklle on melko suuri. Vaikka
suunnitelmiin on laskettu tyolle arvioitu kestoesimerkiksi morsiuspukua tai sisustus-
suunnitelmaa voi tehda yhdella kerralla valmiikSisustussuunnitelmaa varten menee
likkeissd materiaalinaytteiden hankkimisessa palfkaa ja mittatilaustyot vaativat

aina sovituksia.

6.2 Mainonnan tavoitteet

Tavoitteena on saada yritykselle tunnettuutta jeywaytta toiminta-alueella. Talla het-
kella yrityksen mainonta perustuu lahes pelkastitakkaiden suosituksiin. Kilpailijoi-

ta on alalla runsaasti ja mainonta on keskittymfv&sti mainoshinnoiltaan edullisem-
piin, ilmaisiin paikallislehtiin. Tavoitteena onhtea markkinoimaan palveluita hyvin
aktiivisesti, mutta kustannustehokkaasti. Markkmisanavien valinnat perustuvat kat-

tavuuteen ja hintaan.

Mainontaan panostetaan alkuvaiheessa, jolloin gdmittiiviseen toistuvaan mainon-
taan, budjetin sallimissa rajoissa. Mainonnass#dginw ennakoimaan tulevat sesongit ja
niiden vaikutus kysyntaan. Sisustussuunnitelmissakkinointi on enemman ympari-
vuotista, silla se on aina ajankohtainen. Mittast®issa kevatsesonki on Kiireisinta silla
haita juhlitaan useammin kesalla ja myo6s valmissajga konfirmaatiot keskittyva paa-
asiassa kesaaikaan. Mittatilaustbissa markkinaip#inostetaan enemman kevatkaudel-
la.

Markkinointi tullaan erottamaan eri segmenteill@rsuattuina. Samalla mainoksella ei
ole hyva tavoitella eri segmenttien asiakkaita. Manassa tulee huomioida kenelle se
on suunnattu. Morsiuspukujen ja sisustussuunnigzinmarkkinointia ei voi yhdistaa,
ilman ettd mainoksen sanoma hairiintyy. Sisustussii@lmien ja juhlapukujen asiak-
kailla ei valttamatta ole mitaén yhteista. Jos rok$essa puhutaan haistd, ei se tavoita

asiakasta, joka on kiinnostunut sisustamisesta, fedin ole tuleva morsian. Asiakkaiden
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tavoitettavuuden kannalta on parempi erottaa madiiti toisistaan ja tehda viestista

mahdollisimman selkea.

Liikkeisiin tulevassa esitteessa voidaan mainitéylsen kaikki toiminnot, mutta ne
tulee erottaa selvasti toisistaan. On hyva selidéyjt jakaa yrityksen palvelut ja tuotteet
aiheittain, jolloin asiakkaalle muodostuu yrityksen toiminnoista, yksi selkea koko-

naisuus.

Varsinaisia peittotavoitteita ei ole asetettu,asudjetin rajoissa ei ole mahdollisuutta
asettaa tallaisia vaatimuksia. Sisalléltaan maiassa pyritdan kohteliaaseen ja ystaval-
liseen sanomaan, joka tukee yrityksen imagoa. ¥ripteuttaa unelmia ja niitd myos

mainostetaan. Suhdeverkostojen kehittyessa janaggesa, mainonnassa pyritaan yha

enemman valitsemaan mahdollisimman hyvin kohdigeetbimenpiteita.

6.3 Lehti-ilmoittelu

Lehti-ilmoittelu riippuu paljolti kaytettdvissé olasta rahasta ja tdiden maarasta. Jos
asiakashankinta lahtee alussa hyvin kayntiin, igykgen tarvitse valttdmattd mainostaa
lehdissa ahkerasti. Mutta ellei uusien asiakkaidankinta etene tarpeeksi hyvin, on
lehti-ilmoittelu tarpeellista. Lehti-ilmoittelun midttavyydesta ja hyodyllisyydesta saa-
daan tietoa ensimmaisten mainosten jalkeen. Maarokannattavuutta voidaan tarkas-

tella uusien asiakkaiden maaralla, yhteydenotgallkotisivujen kavijaluvuilla.
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Taulukko 7. Lehtien levikit ja ilmoitushinnat

Ll Ll Hinta €/pmm Kokonaishinta
(alv 0 %) mainos 129x80mm

Satakunnan Kansa 139000 2,36 493,24
Satakunnan Viikko 55000 1,76 367,84
Uusi Pori 55000 1,40 292,6
Porin Sanomat 48040 1,80 376,2
Sydéan Satakunta 7920 1,07+4-vérilisa 21 250,63
Nakkila-Harjavalta 6800 Valmiit mainos- 65,00
mainoslehtinen koot

(Léahde: Satakunnan Kansa 14.4.2007, www.satakumamsakfi; Satakunnan Viikko
14.4.2007 www.satakunnanviikko.fiUusi Pori 14.4.200Avww.uusipori.fi Porin Sa-
nomat 14.4.2007 www.porinsanomat.fi Sydan-Satakunta 14.4.200Www.sydan-
satakunta.sps;fNakkila-Harjavalta llmoittaa 11.4.2007, 4)

Taulukossa 7 on lehtien levikeissa on huomioitwastaan perusjakelut. Osa lehdista
suorittaa ajoittain myds tavallista suurempia jakal mutta niita ei ole tdssa huomioitu.
Levikiltdan laajin on Satakunnan Kansa, jonka lkviittaa ainoana lehtend 100000
(Satakunnan Kansa 14.4.2007, www.satakunnankans@dtakunnan Viikko ja Uusi
Pori ovat levikilta&n toiseksi laajimmat ja molempilehtien levikki on 55000 (Sata-
kunnan Viikko 14.4.2007, www.satakunnanviikko.fi Uusi Pori 14.4.2007,

www.uusipori.f). Uusi Pori on ilmoitushinnaltaan 20 prosenttiailésempi, kuin Sata-

kunnan Viikko. Porin Sanomat on levikiltdan pienenuin Satakunnan Viikko tai
Uusi Pori, mutta ilmoitushinnaltaan kallimpi (Pori Sanomat 14.4.2007,
www.porinsanomat.fi). Sydan Satakunnan ilmoitushitniee suhteellisesti kallimmak-

si huomioiden lehden levikin, silla varilisd nostaataa.

Paikallislehdista parhaiten budjettiin ja markkedaeelle sopii Uusi Pori. Sen tarjoamat
mainosten hinnat olivat kohtuulliset suhteessa muiastaaviin ilmaislehtiin. Uusi Pori
on sitoutumaton kaupunkilehti, joka jaetaan Pddivjlan, Luvian ja ymparistékuntien
alueille. Levikin maara on 55 000. Lehti ilmestygskiviikkoisin (Uusi Pori 14.4.2007,

www.uusipori.fi). Alkuvaiheessa panostetaan maieokskokoon. Budjettiin sopii
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129x80mm kokoinen mainos, joka sijoittuu keskeb&stia. Myohemmin mainoksen

koko pienenee 85x85mm kokoiseksi, joka on hinnaltedullisempi.

Nakkilan ja Harjavallan kohderyhma tavoitetaan Nkkkarjavalta mainoslehtisell&.
Mainoslehtinen ilmestyy keskiviikkoisin ja se jaataldhes jokaiseen Harjavallan ja
Nakkilan talouteen. Mainoslehtisen levikki on 68ppaletta (Nakkila-Harjavalta II-
moittaa 11.4.2007, 4). Mainoslehtinen on edullinepa mainostaa paikallisesti. Mai-
noslehdessa mainostavat paikalliset marketit sekd gmoitetaan erilaisista paikalli-
sista tapahtumista. Mainoslehtisen mainoksen koadgitiin 95x138mm mainos, joka

on nayttavan kokoinen ja edullinen suhteessa gasikallehtiin.

6.4 Esitteet ja suoramainonta

Markkinointibudjetin ollessa melko niukka, on esitlen ja kayttdminen osana markki-
nointia edullinen keino. Esitteitéa kaytetéan mamassa erilaisten markettien ilmoitus-
tauluilla ja likkeissa. Esitteista kay lyhyestni yrityksen tarjoamat palvelut ja tuotteet.
Lisaksi esitteissa on kuvia jo valmiista tuotoksisMarketeissa esilla olevat esitteet
ovat A4 kokoisia ja niista pystyy helposti repimaénkaansa yrityksen yhteystiedot.
Yritys tulee kayttaa ilmoitustaulujen markkinoinséskahta eri segmenteille suunnattua
esitettd ja esitteet tullaan sijoittamaan markkihaeen suurimpiin marketteihin (Liite
3). Esitteet on suunniteltu erikseen mittatiladkdiLiite 4) ja sisustustekstiileille ja -
suunnitelmille (Liite 5). Liikkeisiin vietavat es#et tulee painaa vahvemmalle paperille,
kuin ilmoitustaulujen esitteet ja niiden tulisi @lkooltaan ilmoitustaulujen esitteita pie-

nempia.

Esitteiden menekkia ja kuntoa seurataan tasaikavaiein. Liikkeiden ilmoitustauluilla
ilmoittavat my6s monet muut yritykset ja yhdistykge usein saatetaan napistaa toisen
yrityksen ilmoituksesta niitti omaan, tai esite t&a@a reveta tai kaikki yhteystietolaput
on otettu, jolloin tulee tarpeeseen vaihtaa esiteen. Repeytynyt esite antaa yritykses-
takin huonon yleisilmeen, vaikka asiakas tiedostamnoksen yleisilmeen olevan siis-

tin.
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Esitteille tulisi etsia jatkuvasti uusia paikkofgsimerkiksi askarteluliikkeet olisivat po-
tentiaalisia yhteistyokumppaneita. Esite morsiusperk teettdmisesta mittatilaustyona,
voitaisiin liittdd askartelulikkeen haaosiolle.skksi on huomioitava kultasepénliikkei-

den erilaiset hdatapahtumat, joihin paasya yhi@istyppaniksi kannattaa harkita.
Esitteiden liséksi, kaytetddn yhtena markkinoinkginona suoramainontaa. Suora-
mainos on A4 kokoinen arkki. Suoramainonnan avialleitetaan hyvin kohdennetusti

markkina-alueen kohderyhmat.

Taulukko 8. Suoramainonnan kustannukset eri aéueill

Suoramainosten Hinta € alv 0 % Hinta € alv 0 % Hinta € alv 0 %
maara Nakkila Pori Ulvila, Harjavalta
1000 58,00 45,00 45,00
2500 145,00 112,50 112,50
5000 290,00 225,00 225,00

(Lahde: A. Kotiranta, 11.4.2007, sahkoposti)

Taulukosta 8 kay ilmi suoramainonnan kustannuksetnmerkkina-alueilla. Suora-
mainoksen avulla tavoitetaan hyvin alueellisia kafyimid. Suoramainoksella pysty-
tddn myos kohdentamaan mainos hyvin paikallisestikka postinumeroiden perusteel-

la.

6.5 Internetmarkkinointi

Yrityksen internetmarkkinointi tulee perustumaarmgsiassa yrityksen kotisivuihin,
joiden on tarkoitus valmistua toukokuun aikana.tykselld ei ole viela varaa markki-

noida toimintaansa internetissé bannerimainoksiliden korkeiden hintojen vuoksi.

Internetsivuista pyritdén tekemaan informatiivigehelppokayttoiset. Sivujen graafinen
malli on jo suunniteltu (Liite 6) ja se on samarkk&yntikortin ulkoinen asu. Internet-
sivuilla asiakas pystyy tutustumaan yritykseen, tsgjoamiin palveluihin ja tuotteisiin.

Sivut tukevat yrityksen ulkoista ilmetté ja visio@ivujen kautta asiakas pystyy hake-
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maan tietoa, mutta myos tekemaan tiedusteluja belgdta yhteytta-osion kautta asia-
kas pystyy ottamaan yhteyttd yritykseen. Intern&tyton yleistyessa on siita tullut
merkittava osa yrityksien markkinointia ja liiketointaa. Palautteeseen vastaaminen
tulee tapahtua kohtuullisessa ajassa, tai asiakelostaa yrityksesta valinpitdmatto-

man kuvan.

Internetsivujen suunnittelussa on huomioitu niidexippokayttoisyys ja kayttdmuka-
vuus. Linkit on sijoitettu sivun alareunaan ja tatilksena on, etta jokainen sivu tulee
olemaan kuin lehtidsta repaisty sivu. Linkeistaimmsaisena tulee olla linkki sivujen
etusivulle, jonka kautta asiakas palautuu alkupssten. Etusivulla tulee olla lyhyt ter-

vehdys ja on hyva kertoa, millaisille sivuille kigvon astumassa.

Seuraavana on hyva olla yritys-linkki, jonka altaykilmi perustietoja yrityksesta ja
yrittédjasta. Kun kyse on yrityksesta, joka tuotyiail6llisia kasitoita, kuten mittatilaus-
palveluja, on tarke&a tuoda esille tekijjan amnzattitja aikaisempi kokemus alalta.
Lisdamalla sivuille kuva yrittajasta, vaikka omgelneen aaressa hymyillen, luodaan

yritykselle kasvot.

Tuotteet ja palvelut linkin alta 16ytyy informaat@osiitd, mita yritys oikeastaan valmis-
taa. Yrityksen tarjoamat palvelut ja tuotteet disitan selkeasti ja korostetaan, yrityksen
valmiutta toteuttaa yksiléllisia hyddykkeita kilpakykyiseen hintaan. Lisaksi jokaises-
ta tuotekategoriasta esitellddn jo valmiita totksit valokuvin ja alkuperaispiirroksin.
On hyva selkeyttaad kaikki tuotteet ja palvelut yindi@kin alle, josta vierailija saa ko-
konaiskuvan yrityksen tarjonnasta ja voi halutesssimtya tutustumaan tuotteisiin tar-

kemmin.

Sivujen sisaltdéa suunniteltaessa tulee huomioitla, yeityksen kotisivut ovat yksi yri-

tyksen julkisivuista. Sivujen tulee siis olla hywsmunnitellut alusta loppuun asti ja kai-
ken tulee toimia, ennen kuin sivuja markkinoidaarakkaille. Sivujen sisallon tavoit-
teena on herattad mielenkiinto yritysta ja sentéutat kohtaan. Yrityksen vision, unel-
mien toteuttamisen tulee siis kayda hyvin ilmi, mytisivuilta. Tekstin tulee olla su-
juvasanaista ja helposti luettavaa. Monen sivunamsgt, pitkat kuvattomat tekstit, lo-

pettavat mielenkiinnon. Sen sijaan tuleekin kiité&#t huomioon tekstin ohella, myods
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visuaalisuuteen, eli tekstista saa mielenkiintoisem lisddmalla yhteyteen sopivia ku-

via.

Bannerimainonta internetissa on melko kallistalaretkella ainoa potentiaalinen vaih-

toehto orwww.amoriini.comsivusto, joka on harrastajapohjalta rakennettaimn@inen

sivusto. Amoriinin sivujen bannerien hinnat ovavinyalhaiset, verrattuna vastaavaan,

Suomen suurimmaksi hadportaaliksi itsedaan titusaeran www.naimisiin.comhintoi-

hin verrattuina. Amoriinissa banneri maksaa ref00 euroa, kun naimisiin sivustolla
siitd saa maksaa yli 1000 euroa. Ainoa ongelmatid,amoriinin bannerien suosio on

valtava ja avoimia paikkoja avautuu harvoin.

Yrityksen tulisi seurata aktiivisesti hadaiheiseskustelufoorumeja, varsinkin paikalli-
sia sellaisia. Internetin merkitys haiden suunhitea on kasvussa ja tiedonhaku sielta
on helppoa. Foorumeilla tulevat morsiamet tiedestai neuvoja muilta foorumin ja-
seniltd kaikkeen haihin liittyvaan. Tama on ykdaa vieva, mutta hyvin tehokas keino
saada yritykselle tunnettuutta. Foorumeilla on midgi&aiheisten yritysten linkkilista,
jonne voi maksua vastaan lisata yrityksen yhtegstie Sisustussuunnitelmien osalta
potentiaalisia bannerimainonnan kohteita ovat istéa kiinteistovalitysfirmojen koti-
sivut, sekd asumiseen ja rakentamiseen liittywatssot. Mahdollisesti tulevien yhteis-

tyokumppanien kotisivuilla on myds hyva mahdolliswaada nakyvyytta.

6.6 Messut

Nakyvyytta haetaan myos osallistumalla alan messiMessuilla saadaan hyvin tavoi-
tettua kohderyhma. Tavoitteena on osallistua eiilai sisustusalan paikallisille mes-
suille ja haamessuille. Messut ovat hyva keino g&uesiin yrityksen osaamista ja taitoa
konkreettisesti tuotteiden esillepanolla. Lisaksssut ovat hyva paikka luoda uusia

asiakassuhteita ja etsia uusia yhteistydkumppaneita

Haamessuille osallistuttaessa, osastolla tuleeesilé valmiita pukuja mahdollisuuksi-
en mukaan. Jos aika riittd&, olisi hyva valmistassuille ainakin yksi puku, joka olisi
suunniteltu esimerkiksi, jonkin haalehden ajankisieta mallin perusteella. Liséksi on

hyva olla esilla kansio, josta asiakkaat voivakaatella yrittdjan aikaisempia suunni-
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telmia ja toteutuksia piirroksineen ja valokuvine&fmittdgjan ammattitaidon esilletuo-
minen on tarkeaa, silla se on merkittava kilpailokemorsiuspuvun ompelijaa valitta-
essa. Haamessuilla hyva tapa lisata messuosastoodtiavuutta, olisi jarjestaa jonkin-
lainen arvonta. Arvonnan palkintona, voisi ollajéitortti tai pienimuotoisempi haihin

liittyva tuote. Arvonta on hyva keino, kerata lisd#teystietoja asiakasrekisteriin.

Porissa jarjestettiin hadmessut tammikuussa 20@¥njon tarkoitus osallistua vuonna
2008. Haamessujen jarjestajana toimi Porin Juhlave jarjestettiin Porin Promenadi-
keskuksessa. Lisaksi hyva kohde olisi Tampereembgasut, jotka ovat sijainniltaan
lahellda markkina-aluetta. Hddmessut ovat erinonmak®&@no tavoittaa kohderyhma, silla

messuilla kavijoille aihe on usein ajankohtainen.

Sisustussuunnitelmien ja -tuotteiden markkinoireissessut ovat myds hyva keino
luoda uusia asiakas- ja yhteistyOsuhteita. Sissgtumitelmien ja — tuotteiden messu-
osasto koostuisi jo valmiiden suunnitelmien esdlepsta kansioissa ja mahdollisesti
myds seinilla. Osastolle olisi hyva laittaa esklevia, suunnitelmista toteutukseen asti.
Erityisesti yrittdjan laajaa osaamista ja erilalgidteita tulisi korostaa. Lisdksi osastolla

voisi olla myynnissa yrittdgjan omia tuotteita ja iéem Interior tuotteita.

Hyva keino saada uusia asiakkaita, olisi pitdd mbassisustusklinikkaa, kuten kilpai-
leva yritys Innan on pitdnyt. Ensimmaisena messakarklinikan pito voisi olla ilmais-
ta, mutta toiminnan kehittyessa ja asiakaskunnajemduessa tulevina vuosina, voisi
sisustusklinikasta peria jo pientd maksua. Siskbhilskaa pitdessa, tulisi messuosas-
tolle hankkia ainakin yksi henkilo lisaa esittelémaoimintaa samalla, kun yrittaja itse
pitéd klinikkaa. Sisustusklinikan sijaan hyva mankintikeino olisi myds, paivittain
tapahtuva arvonta, jossa palkintona voisi ollapjpikin tuote tai sisustuskonsultointi-
kaynti. Arvontaan osallistuneilta voitaisiin kergfidteystiedot ja ndin samalla kasvattaa

asiakasrekisteria.

Porin rakennusmessut ovat hyva alueellinen tapadtjohon osallistuminen on kannat-
tavaa, silla rakennusmessuilla kasitellaan paljgisrsisustukseen liittyvia tekijoita ja
messut ovatkin hyva tapa saada nékyvyytta potdistea asiakkaiden keskuudessa.

Osalla kilpailijoista on jo osallistunut messuillaséksi Porin Suurmessut keraa vuosit-
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tain eri alojen naytteilleasettajia Porin Karhulll Potentiaalisena vaihtoehtona voi

myds harkita osallistumista Rauman messuille.

6.7 Jalkimarkkinointi

Jalkimarkkinoinnilla pidetéan huolta asiakkaastal&ipalvelutapahtuman jalkeenkin.
Asiakasta ei saa unohtaa palvelutapahtuman jalkeesm asiakkailta tiedustellaan tyy-
tyvaisyytta tuotteeseen ja koko suunnittelu- jeedtisprosessiin. Nain pystytdan seu-
raamaan palvelun laatua ja tarvittaessa kiinntit@@miota puutteisiin ja kehityskohtei-

siin.

Palvelutapahtuman jalkeen asiakkaita pyydetaarntéw@gin pienimuotoinen lomake
(Liite 7), jossa selvitetaan muutaman kysymykseullavasiakkaan mielipidetta palve-
lutapahtumasta. Kyselyn avulla selvitetddn kokenaulesiakaspalvelun tasosta seka
tilatusta tuotteesta tai palvelusta ja sen onnisesta. Asiakkaalle annetaan myds

mahdollisuus antaa vapaasti palautetta risujajauja avoimessa kentassa.

Kyselylomakkeessa tiedustellaan myos asiakkaanygtietoja, sdhkopostiosoitetta tai
postiosoitetta, ellei sahkopostiosoite ole kaytobEin pystytaan kirjaamaan asiakkaan
tiedot asiakasrekisteriin ja lahettamaan hanelteittaessa uutiskirjeita, tarjouksia ja
tietoa mahdollisista muutoksista yrityksen toimissa On kohteliasta tiedustella asiak-

kaalta lupa lahettaa hanelle mainoksia ja tarj@gsistitse tai sahkdpostitse.

Tyytyvainen asiakas on edullinen markkinointikeiiYoityksen tulee huolehtia asiakas-
palvelun laadusta palvelutapahtuman alusta lopjstin Uusia asiakkaita saadaan van-
hojen tyytyvaisten asiakkaiden suosittelemina. Bres#io on tehokas markkinointi-
kanava. Asiakkaita on hyva muistaa myos ostojetiaagrilaisilla asiakastilaisuuksilla

tai tarjouksilla.
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6.8. Suhdeverkostot

Yrityksen tulisi laajentaa suhdeverkostojaan. Esi&n yhteistybkumppanien aktiivinen
hankinta tulisi ottaa osaksi liiketoimintaa. Tafiétkella yrityksella on mahdollisuuksia
saada asiakkaita kahdelta eri yritykselta. Erasesnpi sisustussuunnittelutoimisto ei
itse tarjoa ompelupalveluita, jolloin he voisivaiositella asiakkailleen Sisustus- ja
Tekstiilisuunnittelu Pipazzun palveluita. Lisaksi mahdollista, ettd yritys saa pihojen
suunnitteluun erikoistuneelta yritykseltd sisustussittelua koskevia toita, riippuen
kysynnasta. Nama yhteistydsuunnitelmat perustuatav alustaviin keskusteluihin,

mistdan ei ole viela sovittu.

Sisustus- ja Tekstiilisuunnittelu Pipazzun tuligippa hankkimaan yhteistybkumppanei-
ta mahdollisimman monipuolisesti. Sisustussuunoitteosalta yrityksen tulisi ottaa
yhteytta paikallisiin huonekaluyrityksiin ja neuetia mahdollisesta yhteistydsta heidan
kanssaan. Potentiaalisia yhteistyokumppaneita owais erilaiset kiinteistovalitysfir-
mat. YhteistyOkumppanit voisivat laittaa tiloihineaille Pipazzun esitteitd ja vastapal-

veluksena Pipazzu pyrkisi suosittelemaan yrityksemintaa asiakkailleen.

Monipuolisten yhteistydkumppanien avulla yritys saakyvyyttd ja luotettavuutta.
Asiakas tuntee saavansa hyvaa palvelua yrityksglié on monipuolisia yhteisty6-
kumppaneita. Se viestii luotettavuudesta. Yhtelatydppanuus on hyddyllista molem-
mille osapuolille ja toiminta on aina kaksisuuntajsnolempien tulee tukea ja suositella
toisiaan.

6.9 Markkinoinnin suunniteltu aikataulu

Markkinointisuunnitelman aikataulu on tehty vuodueittaiselle aikajaksolle. Aikatau-

lun tarkoituksena on kohdentaa markkinointia oikeakaan ja oikeaan paikkaan. Ai-
kataulusta kay ilmi, mik& markkinointitoimenpide kyseessa ja milloin se on suunni-
teltu toteutettavaksi. Aikataulun perusteella ofppe seurata jo toteutettuja ja tulevia

toimenpiteita.
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Toiminnan alkuvaiheessa on hankittava nakyvyyttékikiaa-alueella. Kilpailevat yri-

tykset markkinoivat aktiivisesti ja, jotta uusitys tulisi huomatuksi, tulee sen markki-
noida olemassaolostaan. Alussa nakyvyytta haetas Bori lehden mainoksilla ja
Nakkila-Harjavalta lehden mainoksilla. Vuoden 2Qftiblella, ei ole endd merkittavia
messutapahtumia nakyvissa. Vuonna 2008 yritysistall Porin Rakennusmessuilla ja

Porin hdamessuille.

Mainonta mittatilaustdissa pohjautuu sesonkiaik&avatkaudella markkinoidaan juh-
lapukujen suunnittelua, tulevan kesan juhliin. daaikaan markkinointi keskittyy eri-
laisten tekstiilisuunnitelmien markkinointiin jaHmkorttien markkinointiin. Sisustus-
suunnitelmissa markkinointi on ymparivuotista, raugtktiivisimmillaan se tulee ole-

maan kevaalla ja syksylla, eli jaetaan vuosi kejgasyyskauteen.

Jatkuvia markkinointitoimenpiteitd ovat kotisivujpéivittdminen ja marketeissa olevi-
en esitteiden seuranta ja taydentaminen. Lisékgpé&yivuotiseen toimintaan kuuluu

yhteistybkumppaneiden aktiivinen etsinta.

Markkinointitoimenpiteiden tarkassa maarittelyssé atettu huomioon, markkinointi-
budjetin rajallisuus. Toimenpiteiden maaraa tulessitd, ellei asiakashankinta etene

suunnitellusti, touko-heinakuun 2006 aikana.



Markkinointitoimenpiteiden aikataulu Toukokuu 2007- Huhtikuu 2008

Toukokuu — Esitteet markettien ilmoitustau-
2007 luille
— Kaotisivujen valmistuminen
Kesékuu — Mainos Nakkila-Harjavalta
mainoslehtiseen koko 95x138m
— Mainos Uusi Pori lehteen
koko 129x80mm
Heinakuu — Mainos Nakkila-Harjavalta
mainoslehtiseen koko
95x138mm
— Suoramainos Porin
alueelle levikki 1000kpl
Elokuu — Suoramainos Nakkilan
alueelle levikki 1000kpl
Syyskuu (Toimenpiteet riippuvat tdiden
maarasta)
Lokakuu (Toimenpiteet riippuvat tdiden
maarasta)
Marraskuu — Mainos Uusi Pori lehteen
koko 85x85mm
Joulukuu (Toimenpiteet riippuvat tdiden
maarasta)
Tammikuu — Mainos Uusi Pori lehteen
2008 koko 85x85mm
— Suoramainos Porin keskustan
alue 2500kpl/A4
Helmikuu — Hadmessut Porissa
(tarkka aika ei viela tiedossa)
Maaliskuu — Rakennusmessut Porissa
15.-16.3.
Huhtikuu — Mainos Nakkila-Harjavalta

mainoslehtiseen koko 95x138mm

Kotisivujen

paivitys

Esitteiden
tarkistus ja tdydennyg

Y hteistyokumppanie
etsinta
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6.10 Markkinointibudijetti

Markkinointibudjetissa on huomioitu kustannukseb@en mittaisen suunnitelman mu-
kaan. Yrityksen markkinointibudjetti koostuu kaild@syrityksen markkinointitoimenpi-
teiden kustannuksista. Kustannuksissa on huommités jo aiheutuneet kustannukset,

kuten kayntikortit ja internetsivut ja ennakoitletvan vuoden muita kustannuksia.

Kustannuksia aiheuttavat kayntikortit ja internatgen teettaminen. Mainosten kustan-
nukset riippuvat mainoksien sijainnista, koostanaarasta. Esitteiden ja suoramainos-
ten kustannukset muodostuvat jakelusta ja painekuasiksista. Ja esitteissa lisékustan-
nuksia aiheuttavat matkakustannukset, mutta niitdeetdssa huomioitu. Messujen kus-
tannukset muodostuvat messualueen vuokrasta jaunszsstolle vuokrattavista tarvik-

keista, kuten matosta, tuoleista ja poydasta.g18)t

Taulukko 9. Markkinointibudjetti alv 0 %

Toimenpide Hinta
Kayntikortit 20
Kotisivut 100
Lehtimainonta 964
Esitteet ja suoramainonta 343
Messut 824
Yhteensa 2251,00€

Taulukosta 9 kayvat ilmi markkinointitoimenpiteiddémstannukset. Suurimman osan
markkinointibudjetista vie lehtimainonta. Kalleirtatoimenpide on messuille osallis-
tuminen. Budjetin messukustannukset koostuvat ataaa Porin rakennusmessujen
kustannuksista. Porin haamessujen hinnastoa diwdla saatavilla. Messujen kustan-
nukset koostuvat messuvuokrasta, messuosastoniamatgesta, kuten matosta, tuoleista
ja poydista. Esitteissa ja suoramainonnassa on ioitorjakelun ja painon kustannuk-

set.
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6.11 Markkinoinnin yllapito ja kehitys tulevaisuissa

Markkinoinnin jatkuminen tulevaisuudessa on meékidia yrityksen menestymisen
kannalta. Alan koveneva kilpailu, jo olemassa @awritysten kasvu ja uusien yritys-
ten luoma uhka, merkitsevat myos sita, ettd nakigiyyn saatava ja viestitettava asiak-
kaille yrityksen olemassaolosta. Markkinointiin tarkoitus panostaa tulevaisuudessa,

sitd mukaa, kun taloudelliset resurssit antavatdant

Tavoitteena on saada ensimmaisen toimintavuodemaikakyvyytta paikallisesti. Eri-
laisille messuille osallistuminen tulee todenna&sismahdolliseksi vasta vuoden 2008
puolella, silla suurin osa paikallisista messumtajo pidetty. Nakyvyyden hakeminen

keskittyy alkuvaiheessa paikallislehtiin, esittgiga internetsivuihin.

Markkinoinnin yllapitaminen on jatkuvaa ja s&anmsid. Lehti-ilmoittelussa keskity-
tadan kevat ja syyskausiin, kunnes taloudellisetinesst antavat mydden, ymparivuoti-
seen saanndlliseen markkinointiin. Markkinoinnimv&ailmenee tdiden maarasta. Jos
toita on riittavasti, ei ole tarvetta panostaa rkamtintiin tavallista enemman. Kuiten-
kin on osattava varautua tulevaisuuteen ja siilleeakun nykyiset tyot ovat ohi. Pitaa

siis osata huomioida myds tulevat asiakkaat.

Vaikka toita riittaisi, tulee uusille asiakkaill@kteliaasti ilmoittaa nykyisesta tilanteesta
ja antaa arvio milloin, kyseiselle tyélle olisi ak Missadan tapauksessa, ei uutta asia-
kasta saa jattaa ilman minkaanlaista arviota gjagita se antaa valinpitamattéman vai-
kutelman ja asiakas ei todennakoisesti palaa myitierasiaan. Ystavallisella ja rehel-

lisella tiedottamisella varmistetaan asiakasvijedkuminen tulevaisuudessa.

Markkinointitoimenpiteita pyritdan keskittamaan yédemman kohderyhmille suunnat-
tuihin kanaviin. Vuonna 2008 osallistutaan rakennashaamessuille. Yritys pyrkii
my6s saamaan mainoksensa paikallislehden sisugagsdeen. Yritys on jo saanut jul-
kisuutta Sydan-Satakunnan lehtiartikkelin avullgd&h-Satakunta ilmestyy Nakkilan,
Harjavallan, Kokemé&en ja Kiukaisten alueella. Vasiita lehtiartikkeleilla on tarkoitus

saada nakyvyyttda myos tulevaisuudessa.
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7 POHDINTA

7.1 Tavoitteiden saavuttaminen

Tyon tavoitteiden saavuttamisen onnistumista edesalienkilokohtainen kiinnostus
sisustus- ja tekstiilialaa kohtaan. Liséksi yratéjtodellinen markkinointisuunnitelman
tarve auttoi tyon tekemisessa. Oli mielekk&d&mpditah aiheen parissa, kun sai yritta-
jalta positiivisia kommentteja ja huomasi kerénrséetietoa, jota yrittaja oli ollut vailla.
Yrittaja oli hyvin aktiivisesti mukana tyon teos3arvittavat tiedot hankittiin sek& hen-
kilokohtaisesti haastattelemalla, ettd lukuistenks@ostiviestien kautta. Yrittaja antoi
osaltaan kaikki tarvittavat tiedot tyon etenemiselNrittaja auttoi myos kilpailijoiden

kartoittamisessa, kirjaamalla ylos ne tiedot mhkella oli kilpailijoista.

Teoriaosuuden tiedonkeruumenetelmana kaytettimmal aineistoja. Padsaantdisesti
painettuja lahteitd, mutta mukaan otettiin my6s tama sahkoéinen, luotettava lahde.
Painettuihin materiaaleihin perehdyttiin, jonkakggn niista koottiin yhtenainen teoria
osuus. Varsinaisessa markkinointisuunnitelmassdorieeruumenetelmina kaytettiin
haastattelua ja painettuja lahteita. Kilpailijoid@ntatietoja kartoitettiin puhelinhaastat-
teluilla, sdhkopostitse ja mystery shopping-memedd, eli paikanpaalla kaymalla ja
asiakkaana esiintymisena. Yrityksilta saatiin hykintatietoja. Sisustussuunnitelmista
vain yksi yritys ei antanut hinta-arviota, koskalléeei ollut aikaa uusille asiakkaille.

Mittatilaustoissa hintaa tiedusteltiin yksinker&dis morsiuspuvulle ja ainoastaan yksi

yritys ei antanut vastausta, koska heilla ei dildha uusille asiakkaille.

Kilpailijatietojen keruu kavi yllattavan helpostahkopostitse, puhelimitse ja henkil6-
kohtaisin kadynnein tapahtunut hintatiedustelu dmnigllattavan nopeasti. Aikaa kului
enemman kilpailevien yrityksien toimenkuvien kattiminiseen, silla esimerkiksi puhe-
linluetteloiden ilmoitukset olivat ajoittain hyvimk lyhyita. Yritys saattoi mainokses-

saan ilmoittaa ainoastaan nimensa ja puhelinnursaron

TyoOn tavoitteet saavutettiin hyvin. Tyon laajuus alurempi, kuin alun perin oli suun-

niteltu, mutta silti tyd on kokonaisuudessaan hyika mistaan tarvinnut tinkia. Varsi-
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nainen ty6 vastaa hyvin ja kattaa kaikki teoriak&gdyt asiat. Yrityksen sisaisten ja
ulkoisten tekijoiden kartoitus onnistui hyvin. Kdpijakartoitus hintatietoineen onnistui
ja siita tuli laaja ja yksityiskohtainen pakettri Bharkkinointikanavat kartoitettiin hyvin

ja mediavalinnat tehtiin vertailujen pohjalta. Ykisen markkinointitoimenpiteiden va-

litseminen, aikataulutus ja budjetointi onnistuisatinnitellusti.

7.2 Tyon tekemisessa esiintyneita ongelmia

Koska kyseessa on toiminnallinen opinnaytety6, tekityosta hieman erilaisen, kuin
olin ajatellut. Olin aina kuvitellut tekevani jomkaisen tutkimuksen opinnaytetyonani.
Olen osallistuntu koulussa erilaisiin projekteiljmissa olen ollut mukana toteuttamassa
erilaisia tutkimuksia. Keksin itse aiheen, jost&ais olevan hyotya yrittajalle. Minulla
ei varsinaisesti ollut kokemusta markkinointisutelman tekemisesta ja aloitinkin tydn

tutustumalla eri yritysten markkinointisuunnitelmii

Tyon tekemisen haasteellisimmaksi kohdaksi ajattelpailijakartoitusta, Tyon alussa
listasin, kaikki alueelliset kilpailijat, joiden ra#& oli 1ahes 40. Kuitenkin ajallisesti kil-
pailijoiden kartoittamiseen kului vahan aikaa, himonottaen kilpailjoiden maaran.
Haasteellisinta tydssa oli loogisen kokonaisuudeodonstaminen. Teoria yhdistaminen
varsinaiseen tybhan epadilytti. Paadyin pitamaamiaeoerilladn varsinaisesta tyosta,
jolloin muodostuu selkea kokonaisuus. Teoriassal&ag |&pi markkinoinnin oppeja,
joita sovelletaan varsinaisessa tydssa. Teoriadsami alkuperaisesta suunnitelmasta
huomattavasti. Kappaleiden jarjestys muuttui jakaen paiva, eika lopullinen sisallys-

luettelo ole lahellakaan alkuperaista suunnitelmaa.

Tyotéa aloittaessani teorian ja tyon kokonaisuusopipea ja mielessani oli selkea visio
siitd, mita tyd pitaa sisallaan. Teoriaa kerétessétui aiheeseen l6ytyvan aina uutta
materiaalia. Tuntui kuin tydn méaard vain kasvoivamsistaan. Tyoskentelya helpotti

selkea rajaus siitéd, mita tyo pitda sisallaan. Galkrajauksen jalkeen oli helppo lahted
keradmaan teoriaa ja siita sitten kokoamaan vassamgyota.

Luotettavien teorialdhteiden hankkiminen aiheutyios)haasteita. Tavoitteena oli kayt-
tdd ainoastaan 2000-luvulla kirjoitettuja lahteitdukaan mahtui kuitenkin yksi teos

vuodelta 1999. Kyseessa oli Timo Ropeen kirjoittak@ Keinoa tehda markkinoinnil-
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la tulosta. Lahteita pidan luotettavina. Kirjalliga teoksista kaikkien tekijat ovat koke-
neita markkinoinnin ammattilaisia. Sahkaisista ét pyrin kayttamaan vain sellais-
ten organisaatioiden lahteitd, joita voidaan pltidtettavina ja joiden materiaali olisi

saatavilla myos kirjallisena.

7.3 Opinnaytetyon tekijan SWOT

Tyontekijan ominaisuudet suhteessa tyon tekemidemtoitettin SWOT-analyysin
avulla. Tekijasta on analysoitu nykyiset vahvuugeheikkoudet seka tulevaisuuden

mahdollisuudet ja heikkoudet.

Vahvuudet

Kokemus markkinoinnin projektitydoskentelysta
Kokemusta markkinointitutkimuksesta

Pitké kokemus asiakaspalveluammatista
Kiinnostus sisustukseen ja tekstiileihin

Paikallisen markkina-alueen tunteminen

* & & o oo o

Kunnianhimoinen asenne, sille paalle sattuessa

Heikkoudet

Ei kokemusta markkinointisuunnitelman tekemisesta
Ei kokemusta mainonnasta

Ei tuntemusta kaikista markkina-alueista

* & o o

Taipumus laiskotteluun, ellei ole selkeita tavaittga haasteita asetettu

Mahdollisuudet

¢ Saada kokemusta markkinoinnin kaytannon tdista
¢ Saada kokemusta kilpailijoiden kartoittamisesta

¢ Saada kokemusta eri tiedonkeruukanavista
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¢ Laajentaa tuntemusta markkina-alueesta

¢ Onnistua markkinointisuunnitelman teossa ja tuogtitgkselle hyddyllista
tietoa

¢ Tuottaa yrittajalle tietoa markkinoinnista ja senkanavista ja edesauttaa
yrityksen markkinoinnin kehitysta tulevaisuudessa

¢ Saada itsevarmuutta toimia markkinoinnin ammasiaa

C
>
Q

—

¢+ Kokemus ja taito eivat riita I6ytamaan riittavastivittavaa ja luottavaa tie-
toa

Valitut toimenpiteet eivat 16yda kohderyhmia

Toimenpiteet eivat ole kustannustehokkaita

Markkinointisuunnitelman toimenpiteilla ei tavoiktohderyhmia

Tuntemattomimpien markkina-alueiden kartoitus epésiau

* & & oo o

Yritys ei koe saavansa hyodtya markkinointisuunmesta

7.4 Ammatillinen edistyminen

Ammatillisesti tyon tekeminen muistutti minua sjitdika minua markkinoinnissa kiin-
nostaa. Tiedonkeruu, tutkimusten analysointi jangmpiteiden suunnittelu ovat aina
kiinnostaneet minua. Tyota tehdessa muodostui kakealtainen kuva markkinoinnin
asemasta yritystoiminnassa. Koulussa markkinoikdisiteltiin erillisind osina, mutta

markkinointisuunnitelmaan tehdessa tuli huomioid@sa-alueita samanaikaisesti.

Markkinointisuunnitelman tekemisen kautta ymmarsiiten tarkeda on keraté tietoa
markkinoista, kysynnasta ja kilpailijoista ennemjrkaloittaa varsinaisen liiketoimin-
tansa. Pelkk& aavistus siita, etta tuotteelle aigatilla kysyntaa, ei riité, vaan asiaan on
syyta perehtya tarkemmin. Markkinointisuunnitelntekemisesta minulla ei ollut aikai-
sempaa kokemusta ja se tekikin tydstd mielenksetoi Tyon tekeminen opetti paljon
markkinoinnin monipuolisesta luonteesta. Markkimoim suunnittelun merkitys ja en-

nen kaikkea se miten paljon markkinoinnilla saaark jai mieleen.
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Eniten tyd kuitenkin opetti kokonaisuuksien habiat Yksittainen markkinoinnillinen
toimenpide ei voi olla erillaén yrityksen muustanmnasta vaan kaikkien osa-alueiden
tulee tukea toisiaan. Kaikista markkinoinnin kurstee muodostui selkea kokonaisuus,

joiden jokaista osa-aluetta kasittelin jollain thavay6ssa.

Opiskelujeni aikana en ole kertaakaan ajatellutigt@avani omaa yritysta. Yrittajaksi
ryhtyminen on aina tuntunut etaiselta ja liian sltarriskilta. Tata tyota tehdessa muo-
dostui samalla idea omasta yrityksesta, juuri silitkkinoinnin alueella, josta olen aina

ollut kiinnostunut. Parasta mita tyé minulle antwi,unelma omasta yrityksesta.
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LITE 1
KUSTANNUSLASKELMAT

Morsiuspuvun materiaalikustannukset asiakkaalle:

Materiaali Hinta
Kangas 6m 6,00x12,00=72,00
Napit 12kpl 0,60x12,00=7,20
Satiininauha 1m 1,00x0,80=0,80
Yhteensa 80,004

(Lahde: Kangaspuoti 24.4.2007, www.kangaspuoti.fi)

Eri tuotteista aiheutuvat kustannukset yritykselle:

Verhot 2kpl
Materiaali Hinta
Lanka 13m 2,50x0,13=0,325
Sahko 30min 0,50x0,25=0,125
Yhteensa 0,454

(Lahde: Kangaspuoti 24.4.2007, www.kangaspuofigknillinen Korkeakoulu
24.4.2007, www.tkk.fi)

Verhosuunnitelma

Materiaali Hinta
Paperit (2/ mm-, kuulto-,skissi- tavalli- 0,18x2+0,08x2,00+0,36x2=0,88
nen paperi) 0,88+0,025x2,00=0,93
Kynat (lyijy- ja varikynéat) 0,59x0,10+5,90x0,10=0,65
Yhteensa 1,58

(L&hde: Brandex 30.4.2007, www.brandex.fi; Sin&lfa4.2007, www.sinella.fi; Profi-
cient 28.4.2007, www.proficient.fi)

Sisustussuunnitelma

Materiaali Hinta
Paperit (2/mm-, kuulto-,1/skissi- ja 0,18x2,00+0,08x2,00+0,36x1=0,88
2/tavallinen paperi) 0,88+0,025%x2,00=0,93
Kynat (lyijykyna, tussit ja varikynat) 0,59x0,10+5,90x0,10+=0,65
0,65+0,18x1,00+0,16x1,00=0,99
Sahko 5h 0,02x5,00=0,10
Yhteensa 2,024

(L&hde: Brandex 30.4.2007, www.brandex.fi; Profti28.4.2007, www.proficient.fi;
Sinella 27.4.2007, www.sinella.fi; Helsingin Enexd4.4.2007,
www.helsinginenergia.fi)

Morsiuspuku

Materiaali Hinta
Tukikangas 1m 5,90x1,00=5,90
Kynat (lyijy- ja varikynéat) 0,59x0,10+5,90x0,10=0,65

Paperit (4m kaava- ja 2/mm- ja skissipp- 0,50x4,00+0,18x2,00+0,08x2,00=2,5
peria)
Tukiluut 8kpl 0,6x2,00=1,20
Sahko 12h 0,5x12,00=6,00
Yhteensd 16,274
(LAhde: Kangaspuoti 24.4.2007, www.kangaspuokifaficient 28.4.2007,
www.proficient.fi; Tilkkutex 28.4.2007, www.tilkketx.fi; Brandex 30.4.2007,
www.brandex.fi; Teknillinen Korkeakoulu 24.4.200Wvw.tkK.fi)
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LITE 2

Sisustus-ja
tekstiilisuunnittelu




ESITTEIDEN PAIKAT
Pori

Prisma Pori, Itakeskuksenkaari 6, 28130 Pori.
Citymarket Pori, Satakunnankatu 23, 28130 Pori.
Pick "n Pay Pori, Kolmiokatu 2, 28200 Pori.
Euromarket Pori, Etelavayla, 28610 Pori.
K-Supermarket Isolinna, Isolinnankatu 18, 2810G.Por

K-Supermarket Ruokacenter, Siltapuistonkatu 9-83,0P Pori.

K-Supermarket Ruokapori, Vanhakoivistontie 10, 2BB®ri.
ABC Tikkula Pori, Tikkulantie 2, 28100 Pori.
Vapaa Valinta Pori, Yrjonkatu 15, 28100 Pori.
Valintatalo Pori, Alahangantie 1 28190 Pori.
Valintatalo Pori, Harmaalinnantie 23 28430 Pori.
Valintatalo Pori, Kalevanpuisto 54 28120 Pori.
Valintatalo Pori, Kotkantie 1 28200 Pori.
Valintatalo Pori, Otavankatu 12 28100 Pori.
Valintatalo Pori, Kirkkotienp&a 2 28800 Pori.
Valintatalo Pori, Ylikartanontie 1

Siwa Pori, Alikylantie 54, 28220 Pori.

Siwa Pori, Heinimaantie 1, 28300, Pori.

Siwa Pori, Huokotie 1, 28800, Pori.

Siwa Pori, Hyvelantie 1, 28200, Pori.

Siwa Pori, Joukahaisenkatu 8, 28330 Pori.

Siwa Pori, Juhanintie 1, 28840, Pori.

Siwa Pori, Kalevanpuisto 30, 28120, Pori.

Siwa Pori, Kansakoulukatu 60, 28200, Pori.
Siwa Pori, Kirkkokatu 33, 28900, Pori.

Siwa Pori, Koivistonpuistikko 35, 28130, Pori.
Siwa Pori, Tommilantie 24, 28610, Pori.

Siwa Pori, Vanha-Koivistontie 12, 28360, Pori.
Siwa Pori, Presidentinpuistokatu 14, 28130 Pori.
Porin Kaupunginkirjasto, Gallen-Kallelankatu 12128 Pori.
Spar Sampola, Kouvonraitti 7, 28370 Pori.

Ulvila

Spar Ulvila, Ravanintie 1, 28450 Vanha-Ulvila.
Vapaa Valinta Ulvila, Friitalantie 18, 28400 Ulvila
Siwa Ulvila, Nummelantie 2, 28400, Ulvila.

Ulvilan Kaupunginkirjasto, Koulukuja 2, 28400 Ulxil

Nakkila

Market Onnipekka Nakkila, Kauppatie 1, 29250 NadKil
Siwa Nakkila, Kauppatie 5, 29250 Nakkila.

Nakkilan Kunnankirjasto, Porintie 9, 29250 Nakkila.

Harjavalta

K-Market Tintti Harjavalta, Harjavallankatu 12, Z9PHarjavalta.

Siwa Harjavalta, Pirkankatu 1, 29200 Harjavalta.
Harjavallan Kaupunginkirjasto, Myllykatu 1, 2920@ihvalta.
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LIITE 4

Oletko vailla unelmiesi pukua?
E1 hatda, suunnittelen ja toteutan toiveidesi mukaan,

unelmiesi hadpuvun tai juhlapuvun kaikkiin juhliin. Saat
yksilollisen ja ainutlaatuisen puvun, omien mittojesi

mukaan.

Ota yhteytta ja tehddan unelmistasi totta.

Sisustus- ja Tekstiilisuunnittelu
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LITE 5

Kaipaatko kotiisi piristysta?
Uusilla sisustustekstiileilld saat nopeasti ja helposti uuden
ilmeen kotiisi. Kevaiset verhot, raikkaat tyynynpaalliset ja

pirtedt torkkupeitot piristavat kotia. Suunnittelen ja
ompelen sisustustekstiilit torveidest mukaan.

Ota yhteyttd, niin uudistetaan kotisi ilme.

Sisustus- ja Tekstiilisuunnittelu
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LIITE 6

Sisustus-ja Tekstiilisuunnittelu

Pirjo Tukiainen
040 - §82 2248

20270 Hormisto

Sisustustekstiilit Sisustussuunnittelu Morsiuspuvut Yhteystiedot
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Sisustus — ja Tekstiilisuunnittelu
o SISl S

Olitteko tyytyviinen saamaanne palveluun? Vastasiko valmis tuotos toiveitanne?

Kylli [ ] Ei [ ] En osaasanoa [ ] Kylli [ ] Ei [] FEn osaasanoa [ ]

Risuja ja ruusuja

Nimi:
Sihk&postiosoite:

Kylli kiitos, minulle saa lihettdd postia [ | Ei kiitos, en halua postia [ ]




Markkinointibudjetin kustannusten erittely:

Toimenpiteen sisaltd

LIITE 8

Kustannus (alv 0%)

Kayntikortit
3 100kpl 20€
(Lahde: P. Tukiainen, henkilokohtainen tiedonantg Yht. 204
17.4.2007.)
Kotisivut
1 suunnittelu ja toteutus 100€
(Lahde: P. Tukiainen, henkilokohtainen tiedonantg Yht. 100€
17.4.2007.)
Lehtimainonta
+ Uusi Pori mainos 85x85mm 2x238=476€
¢+ Uusi Pori mainos 129x80mm 292,6€
¢ Nakkila-Harjavalta mainos 95x138 65x3=195€
(Lahde:Uusi Pori 17.4.2007, www.uusipori.fi; Nakki Yht. 963,6€
la-Harjavalta limoittaa 11.4.2007, 4)
Esitteet ja suoramainonta
+ Esitteet paino 0,05x41=2,05
* Suoramainonta paino 0,05x2500=125
¢ Suoramainonta jakelu 45+58+112,5=215,5
(Lahde: A. Kotiranta, 11.4.2007, sahkdposti) Yht. 342,55€
Messut
¢ Paikan vuokra 9x9f sahko 687€
. Tuolit 4 kpl 4x6=24€
¢ Poydat 2 kpl 2X25=50€
* Matto 9 nf OX7=63€
(Lahde: Porin Rakennusmessut, 19.3.2007, Yht. 824€

www.porinrakennusmessut.fi.)




