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1 Johdanto

Taitomarkkinointi-projekti on kisity6- ja muotoilualan markkinoinnin kehittimishanke. Projektissa tehdddn kasi-
ty6- ja muotoilualan markkinoinnin selvitysty6td, markkinoinnin yrityspalveluiden kehittimistd sekd tuotetaan
koulutus- ja oppimateriaalia. Hanketta rahoittavat kauppa- ja teollisuusministerié sekd Euroopan sosiaalirahasto
(ESR). Projektia hallinnoi ja kiytinnon toteutuksesta vastaa Kisi- ja taideteollisuusliitto Taito ry.

Timin selvityksen tavoite on ollut tuottaa tietoa kisity6-, taidekisity6- ja muotoiluyrittdjien tuote- ja palvelutar-
jonnan kehittdmisen tueksi. Samalla on paneuduttu tuotteiden ja palveluiden myyntikanavien, myynnin edistdmi-

sen sekd yritysten markkinoinnin ja viestinnin kehittimiseen.

Selvityksen aineisto on keritty neljdlld internet-kyselylld, joiden kohderyhmind ovat olleet: 1. yrittdjdt, 2. sisddnos-
tajat, 3. kuluttajat seka 4. Taito-yritysneuvojat ja alan hankkeiden projektipaillikot. Lisdksi on tehty kaksi tdyden-
tivdd ryhmiéhaastattelua. Haastateltavina on ollut yhteensé 10 yrittdjaa, jotka ovat Teollisuustaiteen Liitto Orna-

mo ty:n jasenyrityksia tai Kisi- ja taideteollisuusliitto Taito ry:n kanssa yhteistoiminnassa olevia yrityksid. Selvitys

toteutettiin touko-elokuussa 2007.

Internet-kyselyiden aihealueina olivat: yritysten markkinointi ja markkinoinnin kehittdminen, tarjottavat tuotteet,
palvelut ja niiden kehittdminen sekd tuotteiden ja palveluiden myyntikanavat ja myynnin edistiminen. Kysymyk-
set muotoiltiin niin, ettd samaa asiaa voitiin kysyi soveltuvin osin useammalta vastaajaryhmiltd ja vertailla vasta-
uksia toisiinsa. Kaikilta ryhmiltd, erityisesti yrittdjiltd ja kuluttajilta, kysyttiin my6s yksin niille muotoiltuja kysy-
myksid.

Vastaukset osoittivat, ettd yrittijit suhtautuvat osaamisensa melko itsevarmasti. Kuluttajat, sisddnostajat ja erityi-
sesti alan yritysneuvojat ja projektipdillikot ovat kisity6- ja muotoiluyritysten toiminnan suhteen kriittisempid ja

nikevit enemman kehittamisen varaa seka uusia mahdollisuuksia.

Tdma raportti sisdltdd selvityksen keskeiset tulokset. Raportissa on pyritty tiiviiseen ja samalla informatiiviseen
ilmaisuun. Luvussa 2 Taitomarkkinointi-projekti suhteutetaan viimeaikaisiin kisityoyrittajyyden kehittimistd kos-
keviin selvityksiin ja strategioithin. Luvussa 3 kerrotaan selvityksen aineistoista. Selvityksen tulokset kdyddin ldpi

teemoittain luvuissa 4-8. Johtopaitokset ja kehittdmissuositukset esitetdin luvussa 9.

Selvityksen on tehnyt helsinkildinen konsulttiyhtié Net Effect Oy. Toteutuksesta vastasi Sampo Ruoppila. Selvi-
tystd on ohjannut projektipaillikké Taina Tervonen Kisi- ja taideteollisuusliitto Taito ry:std. Toivomme selvityk-

sen tulosten edesauttavan alan yritysten ja yrityspalvelujen kehittdmista.
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2 Kasityoyrittdjyyden kehittdminen

Suomessa toimi vuonna 2003 arviolta 9 000-10 000 kasityOyritysta, jotka tyollistivit suoraan lihes 14 000 tyonte-
kijad. Vililliset tyollisyysvaikutukset mukaan lukien kisityGtoimialat ty6llistivit noin 21 000 henked. Kisity6yri-
tysten maird, henkil6sto ja lilkevaihto ovat kasvaneet Suomessa 1990-luvun puolivilistd asti hitaasti. KésitySyri-
tyksille tyypillistd on, ettd ne jadvit usein pieniksi toiminimimuotoisiksi yrityksiksi, jotka ty6llistivit useimmiten
vain yrittdjan itsensd. KiésityGtoimialoilla tuotteiden markkinointia pidetdin yleisesti keskeisimpind kehittimisen

kohteena.!

Sitran ja Kisi- ja taideteollisuusliitto Taito ry:n julkaisema raportti, Kdsin tebty tulevaisuns, kuvaa kisityOyritysten
nykytilaa ja kokoaa kehittimisajatuksia. Yksi keskeisistd viesteistd on, ettd kisityOyrityksid ei tule arvioida pelkds-
tain taloudellisin mittarein, vaan huomioida my6s niiden sosiaaliset ja kulttuuriset vaikutukset: “kasityOyrittéjyys
ja kisityoyrittijien tuotteet ovat osa suomalaista kulttuuria” (Luutonen ja Ayviri, 2002: 203). Tuotteet nivoutuvat
osaksi yhteiskunnan lipdisevid kuluttamisella viestintdd: kisity6tuote kertoo kulttuurista, jossa se on syntynyt, se
kertoo tekijéistadn ja kdyttdja puolestaan viestii hankkimansa tuotteen avulla jotain itsestddn” (ibid. 207). Perin-
teisten konkreettisten materiaalisten tuotteiden ohella kisitySyritysten palvelut ovat yhid useammin immateriaalisia
koulutus- ja eldimyspalveluja. Kasvu kannattavaksi on tirked tavoite suurimmalle osalle kisityGyrittdjistd, mutta
alan erityispiirre muuhun yrittdjyyteen verrattuna on, ettd kasvu suureksi on vain harvojen paiamaari. Perinteinen
kasvuyritysten kehittimissapluuna ei vilttimattd aina sellaisenaan istu kisityOyrittdjyyden jisentimiseen ja kehit-
timiseen. Raportissa esitetddn, ettd toiminnan volyymid voidaan kasvattaa esimerkiksi yritysten viliselld yhteis-
tyolld: “verkottuminen néyttiisi tarjoavan sellaisen kasvumallin, joka sopii kisityOyrittdjien identiteettiin™ (ibid.
205). Verkottuminen vastaa keskeiseen monipuolisen osaamisen haasteeseen. Tekemisen ja suunnittelun osaami-
nen on kaiken perusta, mutta osaamisen kaupallinen jalostaminen, tuotteistaminen, vaatii my6s litketoiminta-
osaamista, asiakasldhtOisyyttd ja yhteistyOtaitoja. “Kisityon mestari ei ainoastaan valmista ihmisten toivomia tuot-
teita, vaan etsii uusia, luovia ratkaisuja thmisten ongelmiin” (ibid. 203). Ammattitaidon ylldpitimiseen kuuluu
my0s kehittyvin teknologian ja uudistuvien materiaalien tunteminen sekd kuluttajakdyttiytymisen ymmairtdminen.
”Onnistuneen tuotteen takana on tekijan kyky tulkita ihmisten tarpeita ja ymmartdd ajan haasteita” (ibid. 207).
Yhdeksi heikoksi lenkiksi tunnistettiin alan heikko nikyvyys mediassa, mikd vaikeuttaa asiakkaiden tavoittamista

ja vihentdd vetovoimaisuutta. My0s tuotteiden saatavuudessa todettiin olevan parantamisen varaa.?

Vuonna 2005 tehdyssi selvityksessa kartoitettiin kisityOyrittdjyyden ja hyvinvointialan liiketoiminnan yhteisty6-
mahdollisuuksista. Ajatuksena oli, ettd kisitydalalle rinnakkaiset toimialat edustavat suurempia asiakasvirtoja ja
ettd rinnakkainen toimiala kykenee tarjoamaan omille asiakkailleen lisdarvoa kisityotuotteiden avulla. Kisity6-

tuotteeseen ja sen tekemiseen osallistumisen uskotaan tyydyttdvin niitd asiakkaiden perustarpeita, jotka liittyvi

! Lith, P. (2005) Kisityoyrittdjyys Suomessa 2000-luvulla: yritykset ja alan keskeiset kehityslinjat. KTM julkaisuja 10/2005.
2 Tuutonen, M. ja Ayviri, A. (2002) Kisin tehty tulevaisuus — keskeiset viestit, teoksessa Luutonen, M. ja Ayviri, A. (toim.)
Kisin tehty tulevaisuus — nikokulmia kisitySyrittdjyyteen. Helsinki: Sitra ja Taito ry, 201- 209.
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itsensd toteuttamiseen, rajojen kokeilemiseen, onnistumisen tunteeseen, tyon vastapainon etsimiseen, stressid
hoitavaan terapeuttiseen vaikutukseen ja samaistumisen tarpeeseen. Selvitys pédtyi suosittelemaan kasityOyrittéji-
en verkostoitumista sosiaali- ja terveysalan julkisten ja yksityisen sektorin toimijoiden, potilasjirjestdjen ja erilais-

ten erityisryhmien jirjestotoiminnan, ammattijirjestjen ja matkailun suuntaan.’

Aikaisempien selvitysten tulokset on otettu huomioon uuden kisitybalan yrittdjyyden kehittdmisstrategian 2007—
2013 laadinnassa. Visio on, etti:
Nykyistd sunrempi osa kdsitydyrityksista on kannattavia kasvuyrityksida, mutta valtaosa on pienid yrityksid, jotka toini-
vat kannattavasti. Yritykset tunnetaan Ransainvélisesti hyvin muotoillusta ja mielenkiintoisista sekd asiakaslihtiisisti
tuotteistaan ja palveluistaan. Tnotteet ja palvelut ovat helposti asiakkaiden tavoitettavissa internetin, likkeiden ja muiden
Jalleenmyyjien kautta. Kdsitybalan yritykset ovat verkostoituneet keskenddn sekd matkailu-, Rulttuuri- ja hyvinvointisek-
torin toimijoiden kanssa. Monikulttunrisuns on alan vabvuns. Yrittdjien substanssi- ja liketoimintaosaaminen on vabvis-
tunut.
Vision toteutuminen edellyttdd panostamista kasvuyrityksiin ja pienten yritysten kannattavuuden parantamiseen.
Onnistumisen lihtékohtana ovat hyvit, asiakkaita kiinnostavat tuotteet. Kisity6alan yritysten nikyvyys ja tuottei-

den saatavuus ovat keskeisia haasteita.*

Tdma selvitys on osa Taitomarkkinointi-projektia, joka on kisityo- ja muotoilualan markkinoinnin kehittdmis-
hanke. Lisiksi projektissa kehitetddn markkinoinnin yrityspalveluja, jirjestetddn koulutusta kisity6- ja muotoi-

lualan yrityksille sekd kisi- ja taideteollisuusyhdistysten Taito-yritysneuvojille ja tuotetaan oppimateriaalia.

Raportin lihtokohta on perinteinen litketaloudellinen ndkékulma, jonka mukaan markkinoinnin pédasiallinen
tehtivi on ainutlaatuisen myyntiviittdmin vilittiminen asiakkaalle (yritykselle tai kuluttajalle). Tuote, brindi tai
yritys on kyettivd asemoimaan suhteessa asiakkaisiin ja suhteessa kilpailijoihin. Térkeintd on omaksua asiakkaan
ndkokulma ja yrittdd vastata heiddn tarpeisiinsa. Asiakkaiden pitdisi ymmirtdd heti, miksi tuote on heille parempi.
Asiakkaat ostavat yrityksen tuotteita tai palveluilta vain, jos ne ovat kilpailijoita parempia joko rationaalisella tai
emotionaalisella kriteereilld mitattuna. Asiakasliht6isyys toteutuu, kun litkeidea on ratkaisu ”ongelmaan”, jota
markkinoilla olevat mahdolliset asiakkaat pitdvit tirkednd. Tuote tai palvelu ei ole koskaan itse hy6ty tai elimys,

vaan keino tarjota hyotyd tai elimyksid asiakkaalle.>

Vaikka selvityksen painopiste onkin markkinointiin liittyvissd kysymyksissi, raportissa ei keskitytd yksinomaan
niihin, vaan pyritddn myds suhteuttamaan markkinointi muihin késity6-, taidekdsity6- ja muotoiluyritysten kehi-

tystarpeisiin.

3 Kilvidginen, M. (toim. 2005) Kasityo — yrittajyys — hyvinvointi: uusia liiketoimintapolkuja. KTM julkaisuja 9/2005.
4 Kisilld yrittiminen: kisityoalan yrittdjyyden kehittimisstrategia 2007-2013. KTM julkaisuja 36,/2006.
http://julkaisurekisteri.ktm.fi/

5> McKinsey & Company (1999): Ideasta kasvuyritykseksi. Helsinki: WSOY.
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3 Aineistot

Sihkéisiin kyselyihin vastasi 292 kisity6-, taidekisityd- ja muotoilualan yrittdjad, 220 kuluttajaa, 15 myymalinhoi-

tajaa (sisddnostajaa) ja 15 Taito-yritysneuvojaa tai alan projektipdallikk6d.

Kyselyiden otoksista vastasi tilaaja. Yrittdjien yhteystiedot saatiin Kési- ja taideteollisuusliitto Taito ry:n, kisi- ja
taideteollisuusyhdistysten sekd Teollisuustaiteen Liitto Ornamo ry:n rekistereistd. Selvitykseen yrittdjien yhteystie-
toja lahettivit Lapin liitto ja Kiési kidessd -projekti Satakunnasta. Lisdksi yhteystietoja kerittiin kisityo- ja taideki-
sity6yhdistysten sivuilta sekd alueellisista yrittdjarekistereistd. Kutsuja vastata kyselyyn ldhetettiin sihkopostitse ja
postitse yhteensd 2260 kpl (vastausprosentti oli 13 %0). Lisdksi kyselysti ldhetettiin sdéhkopostitiedotteita Orna-

mon ja Taitoverkon sihkdpostilistoilla ja Taitoverkossa oli banneri kyselyyn.

Kuluttajakyselystd tiedottamisesta vastasi niin ikddn tilaaja. Kyselyd mainostettiin erityisin infokortein, joita jaettiin
kesin kulttuuritapahtumissa (Kajaanin runoviikko, Kuhmon kamarimusiikki, Kaustinen Folk Music Festival) ja
jarjeston toimipisteissd (Taito Shop Helsky, Kisi- ja taideteollisuuskeskus Verkaranta, Rauman kisi- ja taideteolli-
suuskeskus, Taitokeskus Joensuu sekd Oriveden, Haminan ja Joutsan kisity6keskukset). Kortteja oli jaossa yh-
teensd 7000 kpl. Lisdksi kyselyyn oli bannerit Taiton Groupin, Taitoverkon, Taito Helskyn ja Taito Uusimaan
sivuilla. Kyselyd mainostettiin kahdella mainoksella Google.fi-hakupalvelussa ja lisdksi siitd tiedotettiin internetin
Suomi24 ja Plaza -keskusteluryhmissi ja sekd kirjoitettiin kaksi blogia, joista ilmoitettiin vuodatus.net ja blogilis-
ta.fi palveluissa. Kaspaikka.fi:ssi ja Taito-lehdessi oli ilmoitus kyselysti ja yksittdisille ihmisille ldhetettiin sdhké-

postitse kyselykutsuja. Myymalanhoitajat (sisddnostajat) ja Taito-yritysneuvojat tavoitettiin tdisméotoksella.

Kyselyyn vastanneista yrittdjistda (N = 292) suurin osa harjoittaa verraten pientd yritystoimintaa. Vastanneista
kasityoyrityksistd 75 % tyollisti yhden hengen, 15 % kaksi henkil6d ja 10 % useamman kuin kaksi henkil6d. My6s
litkevaihdolla mitattuna yritykset ovat mikro- ja pienyrityksid. Yrittdjistd 34 % kertoo litkevaihdon jddneen alle

10 000 €, vilille 10 000 — 16 999 € jad 23 %, likevaihdon 17 000 — 84 999 saavuttaa 32 % ja liikevaihdon 85 000 €
tai enemmin 12 %. Tulos on linjassa kisitySyrityksistd kertovan vuoden 2000 barometritiedon kanssaS, eli otos

vaikuttaa taltd osin melko edustavalta.

Ylimmaissa litkevaihtoluokassa (yli 85 000 €) yrityksen henkiléstén mairi oli usein kolme tai enemman, kun taas
muihin luokkiin sijoittuvissa yrityksissi oli yleensi yksi tyontekija. Exi litkevaihtoluokkiin sijoittuvien yritysten
kyselyvastaukset poikkesivat kaiken kaikkiaan hyvin vihin toisistaan. Etenkididn kolmeen alimpaan liikevaihto-
luokkaan sijoittuvien yritysten vililld et ollut merkittivid eroja. Ylimpain litkevaihtoluokkaan sijoittuvien yrittdjien

osalta merkittdvin ero oli, ettd he antoivat osaamisestaan vield itsevarmempia vastauksia kuin muut ryhmiit.

6 KisityOyritysten tila ja kehitys, vuoden 2000 barometri. Helsinki: Kisi- ja taideteollisuusliitto ry ja Kauppa- ja teollisuusmi-

nistetio.
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Yritysten liikevaihto muodostuu enimmikseen tuotteista, mutta niiden rinnalla my6s palvelut ovat merkittdvissa
roolissa (kuvio 1). Kyselyyn vastanneet yrittdjdt harjoittavat yritystoimintaansa varsin monipuolisesti eripuolilla
Suomea (ks. Liite 1). Vastaajissa korostuvat tekstiilialan kisityoldiset; yritykset jakautuvat tuotteiden pidasiallisen
valmistusmateriaalin osalta seuraavasti: tekstiili 44 %, keramiikka 14 %, puu 10 %, metallit 9 % ja lasi 5 %. Lisiksi

mainittiin suurella hajonnalla runsas joukko muita materiaaleja.

Mista yrittgjien lilketoiminta muodostuu
1%

O Vain tuotteista

B Enemman tuotteista kuin
palveluista

OYhta lailla tuotteista ja
palveluista

OEnemman palveluista
kuin tuotteista

B Vain palveluista

Kuvio 1: Yrittjien litketoiminnan osa-alneet

Kyselyyn vastanneiden kuluttajien (N = 220) osalta merkille pantavin yksityiskohta on, ettd periti 94 % heisti oli
naisia. On tavallista, ettd naiset vastaajat kyselyithin michid aktiivisemmin, mutta lihes yksinomaan naisista koos-
tuva vastaajajoukko on harvinaisuus. Ryhmihaastattelukin vahvisti ettd niin yksityis- kuin yritysasiakkaistakin
suurimman osa on naisia. Tulos on nihtdvi ennen kaikkea markkinointihaasteena. Vastaajat olivat etupddssi
ty6ikdisid: 88 Y% oli idltddn 25—64-vuotiaita. Molempien kyselyjen vastaajat olivat hyvin tasaisesti kotoisin eri puo-
lilta Suomea (ks. Liite 1). Vastauksista péitellen he ovat suomalaista peruskuluttajaa aktiivisempia kisity6- ja

muotoilutuotteiden kuluttajia.

Ryhmihaastatteluihin osallistuneiden yrittdjien kanssa kiytiin tdydentdvid keskusteluja internet-kyselyiden tulok-
sista sekd tismennettiin, miten yritysneuvonta- ja muita tukipalveluita voisi kehittdd niin, ettd ne vastaisivat mah-
dollisimman hyvin yrittdjien tarpeita. Tuloksista yrittdjille ei néytetty yritysneuvojien vastauksia, epatarkoituksen-
mukaisten vastakkainasetteluiden vilttimiseksi. Haastatteluissa keskeisimpid temaattisia aihealueita olivat markki-
na-alueiden ja asiakasryhmien tunnistaminen, asiakasldhtdisyys, myyntikanavien tunnistaminen, ja viestinnin,

erityisesti verkkoviestinndn kehittiminen.
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4 Tarjottavat tuotteet ja palvelut
seka niiden kehittaminen

Kuvioihin 2-10 on koottu tarjottavia tuotteita ja palveluita seké niiden kehittimistd koskevat vastaukset. Huomi-
oitavaa on, ettd kuvioiden palkkien summa ei raportissa ole 100 %, koska neutraaleja vastauksia “keskimairin” ja

”en osaa sanoa’ ei ole kuvattu.

Kuviot kertovat selkedsti ettd, yrittdjit suhtautuvat osaamisensa melko itsevarmasti, kun taas kuluttajat, sisidnos-
tajat ja erityisesti alan yritysneuvojat ja projektipadllikdt ovat toiminnan suhteen kriittisempid ja nikevit siind

enemmin kehittimisen varaa ja uusia mahdollisuuksia.

Yrittdjien on huomattavasti vaatimattomampi nikemys tuotteiden ja palveluiden uudistamisen tarpeesta kuin
sisddnostajilla ja yritysneuvojilla. He my6s pitdvit tuotteitaan ja/tai palveluitaan suhteellisesti omaperdisempini ja
suhtautuvat itsevarmemmin niiden tasalaatuisuuteen. Positiivista on, ettd kaikki ryhmit, kuluttajat mukaan lukien,
pitdvit suomalaista kisityotd korkealaatuisena. Sisddnostajat ja yritysneuvojat sen sijaan ovat varsin kriittisid sen
suhteen, minkilainen tuotteiden toimituskyky yrittdjilli on — markkinointi on turhaa, jos myytivini on “ei-oota”.
Yrittdjien nikemys tuotekehityksen hallinnasta on my6s varsin optimistinen sisddnostajien ja yritysneuvojien hy-
vin kriittistd nikemystd vastaan. Erityisen huomion arvoinen on niin kuluttajien, sisddnostajien kuin yritysneuvo-
jlenkin kriittinen arvio kisity6- ja muotoiluyritysten asiakasldhtoisyyden ja asiakasryhmien tunnistamisen puutteis-

ta.

Yritysten tarve tuotevalikoiman uudistamiseen?

Yrittajat

Sisdanostajat

Taito-yritysneuvojat ja
projektipaallikét

| O Melko suuri tai erittain suuri tarve B Pieni tarve tai ei lainkaan tarvetta

Kuvio 2: Yritysten tarve tuotevalikoiman nudistamiseen.



Yritysten tarve palveluvalikoiman uudistamiseen

Yrittajat

Sisdénostajat

Taito-yritysneuvojatja
projektipaallikst

S Melko suuritai erittdin suuritarve B Eilainkaan tarvetta tai pienitarve

Miten yrittdjien uskotaan hallitsevan tuotteiden ja/tai palveluiden
omaperaisyys

Yrittajat

Sisaanostajat

Kuluttajat

Taito-yritysneuvojatja
projektipaallikst

| 8 Melko hyvin tai erittdin hyvin B Melko huonostitai erittdin huonosti

Miten hyvin yrittajien uskotaan hallitsevan tuotteiden
ja/tai palveluiden laatu

Yrittajat

Sisdénostajat

Kuluttajat, tuotteiden laatu

Kuluttajat, palveluiden
laatu

Taito-yritysneuvojatja
projektipaallikot

\ = Melko hyvin tai erittéin hyvin = Melko huonostitai erittdin huonosti
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Kuvio 3:
Yritysten tarve palveln-

valikoiman undistamiseen.

Kuvio 4:
Miten yrittajien nskotaan
hallitsevan tuotteiden ja/ tai

palveluiden omaperdisyys.

Kuvio 5:
Miten hyvin yrittajien usko-
taan hallitsevan tuotteiden

Ja/ tai palveluiden laatn.



Miten hyvin yrittajien uskotaan hallitsevan tuotteiden
jaltai palveluiden tasalaatuisuus

Yrittajat

Sisaanostajat

Kuluttajat

Taito-yritysneuvojatja
projektipaallikét

| 0 Melko hyvin tai erittain hyvin B Melko huonostitai erittdin huonosti

Miten hyvin yrittdjien uskotaan hallitsevan tuotteiden toimituskyky
saatavuus

Yrittajat

Sisaanostajat

Kuluttajat

Taito-yritysneuvojatja
projektipaallikst

\ T Melko hyvin tai erittéin hyvin B Melko huonosti tai erittdin huonosti

Miten hyvin yrittdjien uskotaan hallitsevan tuotekehitys ja palveluiden kehittaminen

Yrittajat

Sisdénostajat

Kuluttajat

Taito-yritysneuvajatja
projektipaallikot

\ O Melko hyvin tai erittéin hyvin B Melko huonostitai erittdin huonosti

TAITOMARKKINOINTI-SELVITYS

Kuvio 6:

Miten hyvin yrittdjien usko-
taan hallitsevan tuotteiden
Jja/ tai palveluiden tasa-

laatuisuus.

Kupio 7:
Miten hyvin yrittdjien nsko-
taan hallitsevan tnotteiden

toimituskyRy (saatavuus).

Kuvio 8:
Miten hyvin yrittéjien usko-
taan hallitsevan tuotefehitys

ja palveluiden febittanminen.
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Miten hyvin yrittdjien uskotaan hallitsevan asiakaslahtdisyys
ja asiakasryhmien tunnistaminen

Yrittajat

Sisaanostajat

Kuluttajat Kuvio 9:

Miten hyvin yrittéjien usko-

Taito-yritysneuvojatja taan hallitsevan asiakaslih-
projektipaallikét

10i8yys ja asiakasrybmien

| 3 Melko hyvin tai erittéin hyvin B Melko huonostitai erittéin huonosti | tunnistamiinen.

Ryhmihaastatteluihin osallistuneet yrittdjat muistuttivat, ettd ~vahva usko itseen on edellytys alalla olemiseen”,
mutta pitivit my0s tuloksissa piirtyvai yrittdjien itsevarmuutta epirealismina” ja omasta nikokulmastaan ’kum-

mallisena”.

Keskustelua heritti varsinkin tuotekehitystd koskeva nikemysero. Yrittdjien mukaan messuilla sisddnostajan heille
ensimmiiseksi asettama kysymys on ”onko jotain uutta” tai “mikd on se uusi tuote”. Yrittijit pitivit suhtautu-
mista ymmarrettivini, kohtaavathan sisddnostajat jatkuvasti asiakkaiden toiveiden variaation. Toisaalta yrittijit
muistuttavat tuttuuden tunteen merkityksestd myynnissa, helposti kdy ettd “uutuuksia ihastellaan, mutta ei oste-
ta”. Yleisemmiksi pulmaksi tunnistettiin kirsivillisyyden loppuminen kesken tuotekehityksen, toisin sanoen liian
aikaiset luulot, ettd tuote on valmis. Tdhin viittasivat my6s sisddnostajien vastaukset. Haastatellut ryhmiit olivat
yhtd mieltd, ettd yrittdjilld pitdisi olla enemmin uudistumisintoa ja kehittymishalua, kuin tulokset antavat ymmir-
tad. MyOs tunnettu ja tunnustettu, yritysten pienuudesta johtuva ongelma tuotiin esiin: Jos kaikki ty6 on yhden
thmisen harteilla, niin mallistoa ei vilttimittd voi uudistaa koko ajan. Toisaalta, jos arkirutiineilta ei ehdi hakea

virikkeita, jad helposti paikoilleen.

Keskusteluissa nousi esiin kokonaisvaltainen yritystoiminnan kehittimistarve, joka tulee ilmi esimerkiksi niin, ettd
pintapuolisesti myynnin ja markkinoinnin ongelmilta ndyttivit kysymykset ovat itse tuotteisiin tai valmistuspro-
sessiin liittyvid ongelmia. My0s sisddnostajien ja yritysneuvojien kriittinen nikemys tuotteiden saatavuudesta indi-
koi. Tuotekehityksessi varsinaisen tuotteiden kehittimisen ohella tulisikin pohtia tuotannon (valmistusprosessin)
kehittimistd, joka mahdollistaisi puolestaan sellaisen hinnoittelun, etti tuotteet kestdisivit my0s jalleenmyynnin
katteen. Jos katsotaan, ettd hintoja ei voi nostaa, on vaihtoehtona nimenomaan tuotannon kehittiminen. Tama

kokonaisvaltainen kehittimistarve on yksi selvityksen pdituloksista.
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Asiakasldhtoisyytta koskevassa keskustelussa haastatellut yrittijit olivat varsin itsekriittisid, ja kokivat ettd asian
hallintaa kohtaan osoittamassaan kritiikissa sisddnostajat ja kuluttajat ovat oikeassa. Haastateltuja yrittdjid pyydet-
tiin médrittelemédn asiakasldhtoisyys ja he tulkitsivat sen valmiudeksi muuttaa mallistoa asiakkaan tarpeiden mu-
kaan ja kiyda keskustelua tuotteista ja palveluista “asiakkaan kautta”. Toisaalta asiakkaita ei haluttu “kosiskella”
litkaa. T4mi melko jyrkkd muotoilu viittaa juuri
ongelmalliseen ajattelumalliin, jossa alan perintei-
nen tuote- ja tekijildhtoinen lihestymistapa ja
asiakkaan nikékulma nihddin pikemminkin vas-
takohtina kuin toisiaan tiydentdvind. Téstd on
pitkd matka luvussa 2 mainittuun Luutosen ja
Ayvirin verbalisoimaan ideaalitilanteeseen, etti
“kasityon mestari ei ainoastaan valmista ihmisten
toivomia tuotteita, vaan etsii uusia, luovia ratkai-
suja thmisten ongelmiin”. Vaikka my6s kuluttajat
olivat asiakasldht6isyyden suhteen kriittisid, he
eivit olleet kyselyn perusteella kosiskelua” vailla,
vaan kannustaminen omaperiisyyteen ja rohkeu-

teen oli periti yksi kuluttajakyselyn ”vapaan sa-

nan” keskeisistd kategorioista. Yrittdjit tosin na-

luiden kebittimisessd tuotannon tehokkuuden

kivit, ettd erikoisempia tuotteita haluavat kulutta-

obella. Suolana sopassa, ei vetend.” . o e .
jat ostavat niitd suoraan tekijoiltd, jolloin myo6s

vuorovaikutus toteutuu mielekkaisti sitd kautta.

“Enemmdn uskallusta tuoda esiin omia tuot- My6s yksi kyselyyn vastanneista sisdinostajista
teita. kommentoi asiakaslihtoisten tuotteiden kehitta-
Ei yliampuvasti vaan seistd oman osaamisen misen vaikeutta, jos tuote nihdédn vain omasta
takana.” nikokulmasta. Hinen mukaansa markkinointi ei

ole aina ongelma, vaan usein vika on itse tuot-

teessa. Yrittdjd ei aina tunnista omia vahvuuksia
eikd osaa madritelld niitd, vaikka niitd olisi. Yrityskuvaa on vaikea rakentaa, jos ei itse tiedd, mikd on oma kilpai-
luetu ja vahvuus”, sisddnostaja kommentoi. Ratkaisuksi hin tarjoaa, ettd “kokonaisvaltainen yritysneuvonta seka
muotoilijan tai muun asiantuntijan yhteisty6 antaa parhaan tuloksen”. Yrittijistd asiakaslihtoisyyden ja asiakas-
ryhmien tunnistamisen kokivat hallitsevansa suhteellisesti heikoiten liikevaihdoltaan pienimmit yrittdjit (<

10 000 €).

12
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5 Tuotteiden ja palveluiden myyntikanavat ja
myynnin edistaminen

Yli puolet yrittajistd katsoo hallitsevansa myyntikanavat melko tai erittdin hyvin, ja vain joka seitsemis yrittaja
melko tai erittdin huonosti. Kolmen muun kyselyyn vastanneen ryhmin, kuluttajien, sisddnostajien ja yritysneuvo-

jlen, nikemys asiasta taas on varsin kriittinen.

Haastatellut yrittéjit yhtyivit kritiikkiin ja totesivat kisity6tuotteiden valmistajien olevan keskimédrin kehnoja
omien tuotteidensa myyjid. Haastatteluissa titd ilmentivid lausahduksia olivat esimerkiksi “omia lapsia on vaikea
myydd” tai ’messuilla vield on helppo olla, koska asiakkaat tulevat luokse”. Myyntikanavien tunnistamisen kan-
nalta riskind pidettiin etenkin sité, ettd tekijd tuntuman pohjalta helposti rajaa oman asiakasryhminsi liian tiukasti.
Yrityspalvelut nihtiin tissd asiassa mahdollisuutena konsultoivaan kehittdmiseen, ulkopuolisen silmin” hySdyn-

timiseen asiakasryhmid sekd myynti- ja markkinointikanavia tunnistettaessa.

Miten hyvin yrittajien uskotaan hallitsevan tuotteiden
jaltai palveluiden oikeatmyyntikanavat

Yrittajat

Sisdénostajat

Kuluttajat Kuvio 10:

Miten hyvin yrittdjien usko-

Taito-yritysneuvojatja taan hallitsevan tuotteiden
projektipaallikot

Ja/tai palveluiden oikeat

| = Melko hyvin tai erittdin hyvin ® Melko huonostitai erittdin huonosti myynti/éaﬂavazﬁ

Verkkokyselyssd kasity6yrittdjit nostivat suoramyynnin kuluttajille kaikkein tirkeimmaksi myyntikanavakseen
(kuvio 11). Haastateltujen yrittdjien mukaan se on ilmeistd, koska suoramyynti takaa yrittéjélle parhaat katteet..
Toisaalta suoramyynti myds sitoo eniten yrittdjin resursseja, vie paljon aikaa. Yrittdjit kokivat suoramyynnin
kuluttajille my6s helpoimpana vaihtoehtona. Yritysneuvojien vastaus verkkokyselyssd (kuvio 12) puolestaan ko-
rostaa mahdollisuutta eriyttdd tuotanto ja myynti niin, ettd vihittdismyynti ja yritysmyynti muodostuisivat késityo-,
taidekdsity6- ja muotoiluyrittdjille suoramyyntid tirkedimmiksi kanaviksi. Vaikka tuotekohtainen kate olisikin pie-
nempi, timd vaihtoehto sitoisi vihemmin yrittdjien resursseja. Ei se viipaleen koko, vaan kakun suuruus! Tdmai
toimintatapa tosin edellyttid tuotannon kehittdmistd eli tuotteiden saatavuuden petraamista vihittdismyynnin

vaatimusten mukaisiksi. Haastateltujen yrittdjien keskuudessa vihittdismyynnin kehittimisen koettiin kilpistyvin

13
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Suomessa markkinoiden pienuuteen ja vilityskanavien vihyyteen; kisityolitkkeiden lukumaérid pidettiin vihiise-
nd, eikd sen uskottu kasvavan. Yritysneuvojat korostavat kyselyssid my6s viennin mahdollisuuksia. Kyselyyn vas-
tanneista yrittdjistd vain 17 prosentilla yli 10 prosenttia tuotannosta menee vientiin, kun taas 57 % yrittajista ei
hatjoita vientid lainkaan. Tama selittyy juuti yhden hengen yritysten (3/4 vastaajista) resurssipulalla kansainvilis-
tyd. Haastattelut tosin osoittivat, ettd tekijéiden nuori polvi suhtautuu kansainvilisyyteen huomattavasti luonte-
vammin — ajatellaan pikemminkin, ettd se on helpoin mahdollisuus kasvattaa myynnin skaalaa. Huomion arvoista
on, ettd ulkomaankaupan kdytint6ja el tunneta hyvin alan yrittdjien keskuudessa, ja koettiin ettd yritysneuvonta

voisi madaltaa kynnysti asian suhteen.

Eri myyntikanavien tarkeys yrittajien mukaan

Suocramyynti
kuluttajille

Vahittaismyynnin
jakeluverkosto
Suomessa

Suoramyynti yrittajille

Vahittaismyynnin
jakeluverkosto
ulkomailla

Kuvio 11:

Eri myyntikanavien tirkeys

| D Erittain tarkea tai melko tarkea B Eilainkaan kaytésséataivéhainen merkitys ji’iﬂtﬁieﬂ mukaan.

Eri myyntikanavien tidrkeys yritysneuvojien ja projektipéaéllikdiden ndkdkulmasta

Vahittaismyynnin
jakeluverkosto
Suomessa

Suoramyynti yrittajille

Sucramyynti
kuluttajille

Kuvio 12:

Vahittaismyynnin
jakeluverkosto
ulkomailla

Eri myyntikanavien tirkeys

_yritysnenvojien ja projerti-

[ OErittaintarkes tai melkotarked  WEi lainkaan kaytossataivahainenmerkitys | | pdallikdiden mukaan.

Kyselyn vastauksien perusteella yritysten litkevaihdolla oli se vaikutus myyntikanavien tirkeysjirjestykseen, ettd
ylimmissi liikevaihtoluokassa (> 85 000 €) suoramyynti yrittéjille oli tirkein myyntikanavana, kun taas kaikissa
muissa kyselyn litkevaihtoluokissa suoramyynti kuluttajille oli tirkedmpad. My6s vihittdismyynnin merkitys myyn-

tikanavana pienenee siirryttdessd pienempiin litkevaihtoluokkiin, mutta ei samassa mairin. Vihittdismyynnin jal-
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leenmyyntipisteilld ulkomailla on myyntikanava vihdinen merkitys kaikissa liikevaihtolukissa, mutta pienimmilldan

merkitys on alimmassa luokassa.

Hinnoittelun hallinnan osalta kysely toisti tutun nikemyseron: siind missa yrittijit katsovat hallitsevansa hinnoit-
telun melko hyvin etenkin suora- ja vdhittdismyynnissd, on sisddnostajien ja yritysneuvojien kanta kriittisempi.
Sen sijaan yrittdjdt ndkivit suurta tarvetta myyntikanavien vudistamiseen. Kuten haastattelussa olleet muistuttivat,
yrittdjien tarve 16ytdd uusia myyntikanavia on jatkuva, jopa silloin kun ollaan suhteellisen tyytyviisid nykytilantee-
seen. Kysymys jdsentyy nimenomaan perinteisen yritystoiminnan nakékulmasta: mahdollisuuksia voi olla rajat-
tomasti, mutta miké tarjoaisi parhaiten tuloa? Yritystoiminnan kehittimisen kannalta kysymys on kuitenkin har-
voin vain myynnistd. Ongelmana on usein my6s saada tuotanto ja tuotteiden levitys kannattaviksi. Yhden hengen
yrityksissd pienuuden ongelma korostuu: ei ole varaa tehdi kaikkia asioita yksin — mutta ei ole varaa kiyttdd koko

ajan ostopalveluitakaan niistd suoriutumiseen.

Viennin osuus yritysten lilketoiminnasta

2%

00 %
Halle10 %
010-50 %
Oyli50 %

Kuvio 13:

Viennin osuus yrittdjien

litketoiminnasta.
Miten hyvin yrittdjat uskovat hallitsevansa hinnoittelun
Sucramyynnissé
Vahittaismyynnissa
Tukkumyynnissé Kupio 14

Miten hyvin yrittdjét uskovat

BMelko hyvin tai erittéin hyvin B Melko huonosti tai erittéin huonosti | hallitsevansa hinnoittelun.
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Miten hyvin yritykset hallitsevat hinnoittelun sisd&nostajien ndkdkulmasta

Suoramyynnissé
Vahittaismyynnissa
Kuvio 15
Tukkumyynnissa Miten /y)wz'n J/ﬁ@//éset hallit-
sevat hinnoittelun sisdanosta-

@ Melko hyvin tai erittéin hyvin B Melko huonosti tai erittdin huonosti jieﬂ mukaan.

Miten hyvin yritykset hallitsevat hinnoittelun yritysneuvojien ndkékulmasta

Suoramyynnissé
Vahittaismyynnissa
Kuvio 16:
Tukkumyynnissé Miten /yyw'n jﬁbhé.fef hallit-
sevat hinnoittelun yritys-

O Melko hyvin tai erittéin hyvin B Melko huonostitai erittéin huonosti nenvojien nminkaan .

Minkélainen tarve yrittéjilld on myyntikanavien uudistamiseen

Yrittajat
Sisaanostajat
Kuvio 17:
Yritysneuvojat Minkdlainen tarve
yrittdjilla on myyntikanavi-

O Eritt&in suuri tai melko suuritarve B Eilainkaan tarvetta tai vahainen tarve en undistamiseen.
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Kisity6- ja design-tuotteiden jilleenmyynnin kehittimistd kaipailtiin haastateltujen keskuudessa siten, ettd kaup-
piaat ottaisivat entistd enemmin managerin roolin suhteessa kisityoldisiin. Kauppiaiden toivottiin valikoivan
tuotteita ja luovan asiakkuuksia keskitetysti, sen sijaan ettd jokainen kisityOyrittdja yrittdd tehda titd erikseen.
Tuotannollisesta ndkékulmasta saman ajatuksen voi nahdé haasteena madaltaa kisity6ldisyyden ja taideteollisuu-
den rajaa niin, ettd samantyyppinen kauppias-manageri voisi edesauttaa kisitySldisten soveltuvien tuotteiden
poimimista suurempien skaalojen taideteollisuuden piiriin. Yritystoiminnan kehittimisen nikékulmasta tillainen
ratkaisu tekisi suomalaisen taideteollisuuden ja sen vilittdjaimekanismien kehittdmisestd uuden painopistealueen

perinteisen kisity6(pien)yrittdjien tukemisen rinnalle.

Kisityolaisyyden tai taideteollisuuden rajankdyntia koskevassa keskustelussa tuli esiin perinteinen pienkésity6lai-
syyden nidkoékulma, jossa keskeistd ei ole volyymin kasvattaminen (perinteisen kasvuyrittdjyyden tapaan), vaan
tuotteiden korkea laatu ja tiittiva hinta. Sarjojen koosta riippumatta brindin rakentamista pidettiin oleellisena.
Toiseen ryhmahaastatteluun osallistunut Harri Syrjinen mainittiin hyvina esimerkkini nimensi brinddnneesté

kdsityOyrittdjasta.

Kisityoldisen nikokulmasta tuotteistamis-kasite tuntuu lihtokohtaisesti vieraalta ja drsyttiviltd; halutaan sdilyttdd
oma vapaus, vaikka hyviksytddnkin pidempien satjojen tekeminen. Design-ajattelun koetaan tiivistyvin siihen,
ettd tuote saatetaan tiettyyn muotoon, annetaan pois kisistd ja viedddn maailmalle. Myynnin ja ansainnan nako-
kulmasta timin kaksijakoisuuden korostaminen on kuitenkin epitarkoituksenmukaista ja rajoittavaa. Ratkaisu
voisi olla kdytintdjen luominen sithen, ettd kisity6ldinen voi toimia sivutoimisesti designerina, eli ettd tietyt me-
nestystuotteet voidaan irrottaa skaaloiltaan suurempaan taideteollisuuteen, provisioperusteisesti tai muulla vastaa-
valla tavalla. Ndin oman pajan ulkopuolella tuotetuista ja myydyistd tuotteista voisi tulla kisityoyrittijille yksi tu-
lonmuodostuksen osa, vaikka perustydpanos ja tydnkuva siilyisivit my0s jatkossa kisitySldisen identiteettid vas-

taavana.

Keskustelussa korostui myds muu yhteisty6n kehittiminen. Esimerkkind mainittiin Ivana Helsinkid pyorittivit
siskot, joista toinen suunnittelee ja toinen keskittyy myyntiin. My6s jilleenmyynnin itse-organisoiminen kasi-
tyOyrittdjien kesken, erilaisten yhdistysten ja osuuskuntien kautta, sai ryhméhaastatteluissa kannatusta toimivuu-
dessaan. Tami edellyttdd pelisidntdjen luomista. Toiminta voi olla kokoaikaista (esim. yhdessd py0ritettivi liike)
tai osa-aikaista (koottu myynti esim. joulumyyjdisissi). Yleisesti ottaen yrittdjien katsottiin tekevin lilan vihéin
yhteisty6td (myynnin liséksi esimerkiksi hankintojen osalta). Verkostoitumisen haaste ja mahdollisuudet tulisikin
ottaa kehittimistoimissa vakavasti. My6s markkinoinnissa pienid osatekijditd (tuotteita, henkil6itd tai toimintaa)
yhteen kokoavat konseptit (tai klusterit), kuten Helsinki Design District koettiin tirkeiksi ja toimiviksi. Design

District mainittiin hyvini formaattina, joka voitaisiin ottaa kidytto6n myds muissa Suomen kaupungeissa.
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Sisddnostajilta tiedusteltiin yhteistyon kehittdmistarpeita tavarantoimittajien kanssa suhteessa myynnin kehittdmi-
seen. Kysymykseen mitkd asiat tulisi olla tuotteissa “kunnossa”, kun niitd tarjotaan sisddnostajille, annettiin seu-
raavia toiveita:
e Toimitusvalmius (tuotanto), tieto toimitusajoista
e Pakkaussuunnittelu
e Tuotteen oikea segmentointi (esim. ylellisyys- vs. bulkkituote)
e Tuoteseloste
e Markkinointimateriaali (esim. kdyntikortti, tietoa tekijdstd ja tuotteesta vaikka esitteen muodossa
tms.)
e Valmiiksi laskettu tukkuhinta
e Pidemmille ehtineiden yrittdjien ollessa kyseessd kumppanuusvalmius - esim. yksinoikeustuot-
teet, sopimukset, tarjoukset jne.

e 'Tuotteet kunnolla testattu.

Vastauksissa viitattiin tuloksissa usein korostuvaan kisityoyrittdjien ja -yritysten monenkirjavuuteen, sekd mah-
dollisiin puutteisiin itse tuotteissa. Sisddnostajat kommentoivat:
"Useimmiten kdy niin, ettd kdsityolainen ndyttid prototyyppia ja Ryselee kuinka tamdin hinnoittelisi. Monesti neu-
von ALV :s5td ja sen laskemisesta labtien. Osa toki osaa jo nimd, mutta se on yllattivin yleistd.”
"Tuotteita tarjoavat myis ei-niin-valpitt yrittdjat, jolloin tnoteideat ja laatukin ovat viban niin ja néin. Kaipaisin
enemman omaperdaisyyta ja robkentta tnotteisiin, ne ovat jadneet junnaamaan ‘ihan kiva’ -tasolle. Pelataan varman

pdidlle, jotta saadaan keski-ikdiset naiset ostoksille.”

My6s yritysneuvojilta kysyttiin mihin yrittdjit heiddn mielestddn tarvitsisivat asiantuntija-apua myyntikanavien
kehittimisessd. Vastauksissa tuotiin esiin ndkemyksii, ettd yrittdjat hyotyisivit asiantuntija-avusta joka kohdistui-
si:
e Tuotteiden profilointiin
*  kohderyhmien ja myyntikanavien valitsemiseen ja huomioimiseen jo tuotekehityspro-
sessissa
* tuotteidensa valitsemiseen hyvin segmentoiduille asiakkaille/myyntikanaviin
e  Myyntid tukevan markkinointimateriaalin (kuvat yms.) kehittimiseen sekid omakohtaiseen tiedot-
tamiseen, joka tukisi myyntiverkostojen markkinointia.
e Hinnoitteluun
e Myyntikanava-ajattelun uudistamiseen, mukaan lukien bisnesmyynti, erikoistuotemyynti, palve-

luiden tuotteistaminen, hyvinvointimarkkinoilla toimiminen.
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e Opastetta henkildkohtaisen myyntityon hoitamiseksi suhteessa jilleenmyyjiin; kuinka neuvotte-
luihin valmistaudutaan eli tehdéin esim. selvitysty6ti siitd mitd tuotteita tarjotaan millekin myyn-
tikanavalle.

e Tuotteen kehittelyyn sellaiseksi, etti sitd on mahdollista myyda jilleenmyyntipisteiden kautta
(hinnoittelu, tuotannon organisoiminen)

e Uusien myyntikanavien etsimiseen ja ennakkoluulojen karsimiseen

e Kansainvilistymiseen

e Oikean myyntikanavan tunnistamiseen ja toiminnan kdynnistimiseen — oli sitten kyseessd uudet
mediat tai perinteinen myynti.

e Yhteismyymaildiden perustamiseen

e Uusien medioiden ja myyntikanavien mahdollisuuksiin ja tekniikoihin, erityisesti koskien verk-

kokauppaa

My®6s niissd vastauksissa tuotiin esiin ndkemys hyvin eritasoisista kisityOyrityksistd, joillain kehittimistarpeet
kohdistuvat perusasioihin tuotannossa, esitteissi, tuoteinfoissa ja tuotekehittelyssa, toisilla tarpeet ovat pidemmil-
le jasentyneitd. Vastauksissa muistutettiin, ettd myyntikanavat vaihtelevat hyvin paljon yrityksen tuotteesta riippu-
en; 7joillakin kasityOyrityksilld oikea kanava on moottoripyé6ritarvikeliikkeet, toisilla hddmessut”. Yrityksen tuot-
teiden tulee joka tapauksessa olla asiakaskunnan jisentdmisen sekd markkinointi- ja myyntikanavien etsimisen
lihtékohta. Yritysneuvojien katsottiin voivan antaa tukea esimerkiksi uudenlaisen ajattelun, myyntikanavien esit-

telyn, markkinoinnillisen rohkeuden ja suurempien tavoitteiden asettamisessa.
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6 Yrityksen markkinointi ja markkinoinnin kehittaminen

Siind missd liki puolet yrittdjistd katsoo hallitsevansa markkinointikanavat melko tai erittdin hyvin, ovat sisddnos-
tajat ja yritysneuvojat kysymyksen osalta korostuneen kriittisid. Ndmi ryhmit nikevit my6s runsaasti parantami-
sen varaa yritysten yrityskuvassa, sekd pakkaus- ja tuoteinformaation hallinnassa. Pakkauksia koskevat kehitti-
misvaatimukset ovat yrittijilld tiedossa, ja he my&ntivit, ettd tuoteinformaatio on usein vajavaista sekd tekijin
ettd pakollisten lisdtietojen osalta. Koska kisitéissd henkilokohtaisuuden tunteen tulisi kuitenkin olla tirked ja
tuotteen arvoa kasvattava tekijd, pidettiin tekijin nimen, puumerkin tai yrityksen brindin esiintuomista kuitenkin
erittdin tdrkednd sen sijaan, ettd tuudittaudutaan ajattelemaan ettd kaikilla on “omannikéisensi tuote”. Tdssd on
kuitenkin selvid kehittimisen paikka, silld varsinkaan sisddnostajat ja yritysneuvojat eivit pida yrittdjien erottautu-
mista kilpailijoistaan vakuuttavana (kuvio 21). Suurin kilpailija markkinoilla ei ole niinkdédn toinen kisityOyrittdja

kuin massatuotanto.

Miten hyvin yrittdjien uskotaan tunnistavan oikeat markKinointikanavat

Y rittajat

Siséénostajat

Kuvio 18:
Yritysneuvojat Miten hyvin yrittdjien usko-

faan tunnistavan oikeat

B Melko hyvin tai erittéin hyvin B Melko huonostitai erittain huonosti markkinointifanavat.

Miten hyvin yrittajien uskotaan hallitsevan yrityskuva

Yrittajat

Sis&&nostajat

Kuluttajat

) ) Kuvio 19:
Yritysneuvojat

Miten hyvin yrittajien usko-

\ O Melko hyvin tai erittain hyvin m Melko huonostitai erittéin huonosti taan /m//z'fxewm]r@méum.
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Miten hyvin yrittdjien uskotaan hallitsevan pakkaus-ja tuoteinformaatio

Yrittajat

Sisaanostajat

Kuluttajat

Kuvio 20:

Yritysneuvojat Miten hyvin yrittéjien usko-

taan hallitsevan pakkans- ja

| = Melko hyvin tai erittéin hyvin B Melko huonosti tai erittéin huonosti | z‘ﬂofez'nfamaaiz'o.

Miten hyvin yrittdjien uskotaan hallitsevan erottautuminen Kilpailijoista

Y rittajat

Sisaanostajat

Kuluttajat

Kuvio 21:

Yritysneuvojat Miten hyvin yrittéjien usko-

taan hallitsevan erottautumi-

| @Melko hyvin tai erittdin hyvin m Melko huonastitai erittdin huonosti | nen kilpailijoista.

Kisity6-, taidekisityo- ja muotoiluyritysten verkkoviestinnidn vahva kehittdmistarve on yksi kyselyn keskeinen
tulos. Yrittdjit itsekin suhtautuvat verkkoviestinndn osaamiseensa kriittisesti (kuvio 21). Omalla tavallaan kiinnos-
tavaa on myds sisddnostajien kriittisyys: tulos antaa ymmirtdd, ettd he eivit 16yda yrittdjien sivuilta tarvitsemaansa
informaatiota, joka on siis osin erilaista kuin kuluttajien kaipaama informaatio. My6s kuluttajien avovastauksissa

oli runsaasti palautetta verkkoviestinnin kehittimisen puolesta.

Ryhmihaastatteluihin osallistuneet yrittijit pitivit internet-sivuja toimivana, halpana, helppona ja ekologisena
markkinointimuotona. Todettiin tosin, ettd eri-ikiisilld yrittdjilld on erilainen kompetenssi tarttua asiaan. Verkko-
viestinnin koettiin olevan tilld hetkelld tirkeda erityisesti informaation vilittdimisen kannalta, verkkokaupan mah-
dollisuuksiin suhtauduttiin varautuneella mielenkiinnolla. Kuluttajakyselyn vastaukset tihdensivit verkkoviestin-
nin ja verkkokaupan tirkeyttd. Kyselyyn vastanneista kuluttajista perdti 19 % oli ostanut kisit6itd, taidekasitéitd

tai muotoilua verkkokaupasta ja kaikkiaan 85 % oli hakenut tietoa ko. tuotteista, palveluista tai tekijoistd interne-
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tistd. Verkkoviestinndn kehittimisessa yritys-
neuvonnan mahdollisena roolina pidettiin
ulkopuolisen nikemyksen tarjoamista siité,
miten sivut vilittdvit haluttua viestid, tyyliin
”miki on litkeideasi sivujen ja niilld esitetyn
tuotteiston perusteella”. Yritysneuvonnan
katsottiin my6s voivan madaltaa kynnysta
vanhempien yrittdjien osalta, osoittamalla
kuinka helppoa (jonkinlaiset) sivut on luoda ja
yllapitda, seké valittamalld tietoa hyviksi havai-

tuista sivustojen tekijoistd

Verkkoviestinnin kehittimistarve on syyti
ottaa erityisen vakavasti, koska internet avaa
uusia markkinointimahdollisuuksia nimen-
omaan pienille yrityksille. Niin sanottu ”mik-
romarkkinointi” internetissi, eli vertaisverkko-
jen sivustoilla ja blogeissa kiytidvi keskustelu ja

viittailu tuotteisiin ja palveluihin, ja ndiden

16ytyminen hakukoneiden kautta, on avain

tyoprosessia esim. tietotekniikan keinoin myyn-

uudenlaiseen markkinajulkisuuteen. Logiikka

tipisteissadan/markkinointipaikoissaan. Ndin o o o
toimii niin, ettd “yritykset eivit endd kerro

useampi "tavallinen tallaajakin” oppisi ymmdr- o .
mallistoistaan, vaan omat kaverit, jotka ovat

tdmddn, miksi kdsityotuote maksaa enemmdn o _ .,
portte]a ]a ikkunoita uuteen”. Internet nostaa

kuin balpatuontitavara, ja siten kdsityétuottee- . . . o
vertaisverkostojen painoarvoa entisestiin ja

seen kobdistuva korkean hinnan ibmettely voisi . e o
tekee yksittdisten henkiléiden suosituksista

kansan keskuudessa laantua. Hyvdd laatua ym. niikyvimpia. Keskustelu materialisoituu in-

ominaisuuksia on Suomessa tyiskentelevien ternetissd. Se kuka keskustelee, kenen kanssa,

kdsityoyrittdjien mabdotonta tuottaa balpatuo- se jiii olemaan ja siitd syntyy polkuja 16yta
tannon kustannuksin! Siis kdsityon valmistu- asioita. Se on vallankumouksellista markki-
misprosessin esittelyd enemmdn!” noinnin kannalta.” Nikyvyys on puheenaihee-
na olemista. Suuri ei vilttamatta ole kaunista,
vaan “kuluttamisesta on tullut 16ytoretkeilya —
mitd merkityksellisempid esineitd 16ydit, sitd
kiinnostavampi olet.” Kun yrityksen nimenrakennus perinteisin keinoin yleensi kestda varsin kauan, niin ”intet-
netissd nimenrakennuksen logiikka on toinen. Sinusta voi tulla nimi hetkessd, jos jokin megablogi bongaa sinut ja

tuotteesi, ja yhtikkid oletkin kansainvilisilli markkinoilla ilman, ettd maksoit siitd pennidkidn.” (Tdmin kappaleen

sitaatit Ulla-Maaria Mutasen haastattelusta ”Designin nettihaltija”, Kauppalehti Presso, A12-14, 25.8.2007.)
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Miten hyvin yrittdjien uskotaan hallitsevan verkkoviestinta

Yrittajat

Sisaanostajat

Kuluttajat

Kuvio 22:

Miten hyvin yrittéjien

Yritysneuvojat

uskotaan hallitsevan verkko-

\ T Melko hyvin tai erittdin hyvin B Melko huonostitai erittain huonosti viestintd.

Miten hyvin yrittdjien uskotaan hallitsevan omaehtoinen viestintd medialle

Yrittajat

Sisaanostajat

Kuluttajat

Kuvio 23:
Yritysneuvojat Miten hyvin yrittéjien usko-

taan hallitsevan omaehtoinen

\ I Melko hyvin tai erittdin hyvin B Melko huonostitai erittdin huonosti | viestinta medialle.

Mikromarkkinointi internetissa

*  Mikromarkkinoinnin kanavat ovat sosiaalisia ribmastoja, joita ei voi ostaa.

*  Tawvoitteena on saada aikaan keskustelna ja viittanksia.

*  Sen infrastruktunri on verkossa (libes) ilmainen.

*  Infrastruktunria ovat mm. blogit, sosiaalisen verkostoitumisen alustat, snosituspalvelut, keskustelupalstat ja nithin liittyvi
iggdys.

*  Mikromarkkinointi jirjestyy ybteisgjen, fani- ja harrastusrybmien ymparille.

*  Markkinoija ei voi kontrolloida itseensd littyvad viestintdid, mutta hin voi antaa impulsseja, Ruten hyvid kuvia ifsestéin
tai tnotteista.

»  Oleellista mikromarkkinoinnissa on viliton ja tibed tiedottaminen.

*  Houkuttimena toimivat kiinnostavat henkilokuvat ja tarinat.

o Viestien lihettéminen on ilmaista.

»  Viestien vastaanottaminen on vapaaehtoista.
Liéihde: Ulla-Maaria Mutanen (Kauppalehti Presso 25.8.2007)
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Viestinnin kehittimistarve koskee my0s perinteisia
medioita. Tulokset osoittavat, ettd yrittdjien omaeh-
toinen viestintd suhteessa mediaan on selvd ongelma
(kuvio 22). Yrittdjilld on puutteellinen tietotaito mi-
ten tarttua tdhin itse, eikd pelkilld lehdistStiedotteen
tekemiselld valttaimattd pitkille potkita. Tietotaitoa
kaivataan seki sen osalta miten saada kanavat auki
perinteisiin tekijdd tai tuotteita koskeviin lehti- tms.
artikkeleihin ettd miten pédsti tarjoamaan omia toitd
tuotesijoitteluun (product placement) esimerkiksi
sisustus- tai naistenlehdissd. Herdd kysymys, olisiko
alan jirjest6illd mahdollista panostaa viestintisuun-
nitteluun ja toimia asian suhteen vilittdjin roolissa.
Suurempaa mediandkyvyyttd kaivattiin my6s kulutta-

jakyselyssi.

enemmdn ja robkeasti (jopa roybkedsti) tulla
paremmin esille, monet taitavat tekijit ovat
liian arkoja ja vaan tekevdt tyotddn hiljai-
sesti eivdtkd ndin pddse potentiaalisten asi-

akkaitten tietoisuuteen.”
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Oheiseen taulukkoon kerityt tulokset osoittavat, ettd yrittdjien ja kuluttajien nikemykset markkinoinnin oikeista

painopisteisti eroavat hiukan toisistaan. Yrittdjien osalta tulokset kertovat mihin markkinointimuotoihin yrittdjdt

aikovat panostaa seuraavan kahden vuoden aikana. Kuluttajia puolestaan pyydettiin valitsemaan erilaisista mark-

kinointimuodoista kolme tirkeintd. Kummatkin korostavat verkkosivujen tirkeyttd, mutta kuluttajien ndkékul-

masta ne ovat tirkein markkinoinnin muoto. My6s kisity6alan mediasuhteiden kehittimistarve kuvastuu kulutta-

jien vastauksissa. Klassisen yrittdjin nikékulman “teen hienoja tuotteita, miksi he eivit 16ydd minua” rinnalle

voidaankin nostaa kuluttajandkékulmana kidnteinen “tekevit hienoja tOita, miksi en ljydd heitd”. Kuluttajat kaipaa-

vat helppoa tiedon saatavuutta ja tekijoiden esilld oloa medioissa ja tapahtumissa. Perinteisid paperiesitteiti ja

suoramarkkinointi kuluttajat eivit pidé tirkednd.

Mihin alan yrittajat aikovat panostaa

seuraavan 2 vuoden aikana

Kuluttajien nakdkulma (mitké kolme tarkeinta)

Tarkeat

o Nayttelytoiminta (58 %)

o Yrityskuvan kehittaminen (yritysgrafii-
kan yhtenaistaminen, viestinta, kuvat
ym.) (56 %)

o Ajankohtaisuus internetsivuilla (esim.
tietoa uutuustuotteista, blogi, tilattava
uutiskirje) (54 %)

o Tiedotus medialle, sisaanostajille ja
kanta-asiakkaille (52 %)

o Esitteiden ja painotuotteiden uudistami-

nen (50 %)

e Osallistuminen suoramessutapahtumiin

Suomessa (46 %)
¢ |nternet-sivuston toteuttaminen (43 %)
e Osallistuminen ammattimessutapahtu-
miin Suomessa (41 %)

o Yrityksen www-sivut (62 %)

o Yrittgjien l&asnaolo myynti- ja messutapahtu-
missa (52 %)

o Kasity6- ja muotoilutuotteista ja niiden teki-
joista kertovat lehtiartikkelit (43 %)

o Yrittgjien lasnéolo kulttuuri- ja kesatapahtu-
missa (41 %)

Keskimaarin

e Suoramarkkinointi postitse ja/tai sahko-

postitse (29 %)

o Lehti-ilmoitukset (28 %)

o Asiakastilaisuudet yrittajan verstaalla (24 %)

o Mainokset internetin hakukonepalveluissa (22
%)

¢ Osallistuminen nayttelyihin (21 %)

Vahemman
tai ei-tarkeat

¢ Hakukonemainonta (esim. Google Ad-
words, www.fi) (16 %)

e Mainonta mediassa (15 %)

e Osallistuminen kansainvalisiin ammat-
timessutapahtumiin (12 %)

e Osallistuminen kansainvalisiin suora-
messutapahtumiin (7 %)

o Mobiilimarkkinoinnin kéaytté (0,3 %)

o Markkinointi matkailulehtien ja -julkaisujen
valityksella (15 %)

e Suoramarkkinointi kanta-asiakkaille séhko-
postitse (11 %) tai postitse (10 %)

o Esitteiden jakelu esimerkiksi myyntitapahtu-
missa (8 %)

Tanlukko 1: Markkinoinnin painopisteet: yrittdjien ja kulnttajien nikemykset.
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7 Kuluttajat tuotteiden ostajina

Kyselyyn vastanneet kuluttajat olivat ostaneet verrattain runsaasti kotimaisia késity6-, taidekdsityo- tai muotoilu-
tuotteita viimeisen 12 kuukauden kuluessa. He mainitsivat hankkineensa kortteja tai kirjoja (60 %), astioita

(58 %), materiaaleja (esim. lankaa tai kankaita) (51 %) asusteita tai vaatteita (46 %), koruja (44 %), kynttil6itd

(39 %), sisustustuotteita (37 %) ja kattaustekstiileja (21 %). Pienempia prosenttiosuuksia kerisivit myos kaikki
muut vastausvaihtoehdot eli erid- ja veneilytuotteet, kalusteet, leikkikalut, matot, saunatuotteet, taulut, tykalut tai
-vilineet ja valaisimet. Vastaajia voi pitdd kohtalaisen valveutuneena joukkona ja kisityGtuotteiden osalta selvisti
aktiivisempana asiakaskuntana kuin suomalainen peruskuluttaja. Tdmi my06s antaa heiddn mielipiteilleen oman-
laistaan painoarvoa. Kisit6itd ja muotoilua oli hankittu etupdéssa lahjaksi (34 %), kodin kiyttStuotteeksi (27 %),

asusteeksi (13 %) tai koriste-esineeksi sisustukseen (8 %0).

Kuluttajien ostopaéatdkseen vaikuttaneiden tekijoiden tarkeys

omaan tyyliin sopiva

laatu

kaytanndllisyys

vari

tuotteen muotoilu

yksildllisyys

kotimaisuus

omaan ideologiaan sopiva

hinta

ekologisuus

ostopaikan keskeinen sijainti

muodikkuus

brandi / tunnetun vyrittajan tuote

hyvannakdinen pakkaus

| E1=eilainkaan B2 = v&h&n 03 = keskima&rin 04 = melkotérked W5 = erittdin tdrked D6 =en osaasanoa

Kuvio 24: Kuluttajien ostopddtokseen vaikuttaneiden tekijoiden tirkeys.

Tirkeimpid tuotteen ostopédatokseen vaikuttavia seikkoja olivat sen sopivuus omaan tyyliin, laatu ja kdytinnolli-
syys. Perinteisesti koetinkiveksi katsottu hinta on tirked tekijd, mutta sen edelle kiilaa useita muita. Hinta poiki
kommentteja my6s kuluttajakyselyn avopalautteessa (ks. Liite 2); yhtdiltd toivottiin hiukan edullisempia hintoja,

toisaalta kertyl my6s paljon kommentteja, joiden viesti oli ’hinnat niin, etti voitte eldd tycllinne”.

Mieluisimpina tai tirkeimpini tuotteiden ostopaikkoina pidettiin alan erikoisliikkeitd, mukaan lukien yrittdjien

omat liikkeet tai verstaat, ja lahjatavaraliikkeet. Verkkokauppaan suhtauduttiin korostuneen kaksijakoisesti — my6s
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kuluttajien valmiudet ja mieltymykset asian suhteen siis vaihtelevat. On kuitenkin huomion arvoista, ettd periti 13
% vastaajista piti verkkokauppaa erittdin tirkeini ja yhteensd 40 % erittdin tai melko tirkedni alan tuotteiden

ostospaikkana. Verkkokaupan merkitysti ei toisin sanoen tule viheksyi.

Misté kuluttajathaluavat ostaa kasityd-, taidekésityd-ja muotoilutuotteita

muista kasityd- ja designtuotteiden E-
erikoisliikkeista 1 34 % | | | 44% | |
‘ 37%
| | [ [
23% ‘ 27%

Taito Shopeista

verkkokaupasta

yrittajan omasta liikkeesta tai
verstaasta y

messuilta ja tapahtumista

lahjatavaraliikkeista

matkailualan
yrityksista, turistishopeista

tavarataloista

museokaupoista

36 % ‘ 23%
i i i i i
44% ‘ 19%

gallerioista

kultasepan liikkkeista

| E1=eilainkaan ®2=vdhdinen 03 =Kkeskimaardinen 0O4=melkotérked W5 = erittdin térked |

Kuvio 25: Misti knluttajat haluavat ostaa kdésityo-, taidekdsityo- ja mnotoilutuotteita.
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8 Markkinoinnin koulutuksen ja yrityspalveluiden tarve

Koska Taitomarkkinointi-projektin yhtend tarkoituksena on nimenomaan kehittid Taito-yritysneuvontaa ja
markkinoinnin yrityspalveluja, sisdllytettiin kyselyyn my0s useita titd aihepiirid koskevia kysymyksid. Lipi selvi-
tyksen korostunut ristiriitaisuus sen suhteen, kuinka hyvin yrittijit itse kokevat hallitsevansa yritystoimintansa,
verrattuna sithen, kuinka paljon sisddnostajat ja yritysneuvojat nikevit toiminnassa kehittimisen varaa, toistui
my0s suhtautumisessa koulutuksen ja asiantuntija-avun tarpeen mairdin. Oleellisempaa kuitenkin on, ettd nike-

mys koulutuksen ja yritysneuvonnan tarkoituksenmukaisemmista painopisteistd on yhteneva.

Markkinoinnin koulutuksen tarve yrittajien nakdkulmasta

uusien markkina-alueiden ja
asiakasryhmien tunnistaminen ja
markkinoinnin suunnittelu

viestinta: viestintasuunnitelma seka
tiedotuskampanjat medialle ja
asiakkaille

verkkoviestinnan kehittdminen

tuotteistusvalmennus

markkinoinnin vertaisvalmennus

kotimaisen verkkokaupankaynnin
suunnittelu

digitaalinen valokuvaus ja kuvan
kasittely

verkkokaupan kehittaminen

verkkoviestinnan suunnittelu

verkkomedian uudetkeinot

tuoteinfo tuotteissa ja
verkkoviestinnassa

verkostomaisen markkinoinnin
valmennus

tapahtumamarkkinointi

yrityskuvan kehittdminen

identiteettivalmennus

kansainvélisen
verkkokaupankaynnin suunnittelu

O Erittain suuri tai melko suuritarve B Pienitarve tai ei tarvetta
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Kaikki vastaajaryhmit ovat yksimielisid siitd, ettd markkinoinnin koulutuksen tarve on suurin uusien markkina-
alueiden ja asiakasryhmien tunnistamisessa ja markkinoinnin suunnittelussa, sekd viestinnin kehittimisessa niin
verkkoviestinndn kuin muun mediankin suhteen. Sisddnostajat nostivat kirkeen lisiksi markkinoinnin vertaisval-
mennuksen. Yrityspalvelujen pohdittavaksi jdd, mika olisi sellainen formaatti, jossa esimerkit, menestystarinat,
hyvit kidytinnot ja vertaistoiminta auttaisivat viestin perille saamisessa. Sisddnostajat ja yritysneuvojat korostivat
my0s yritysten identiteettivalmennusta, jolla tissd yhteydessd tarkoitetaan yrittdjin omien vahvuuksien tunnista-
mista ja hy6édyntimistd — nimd ryhmadthin olivat hyvin kriittisid sen suhteen kuinka huonosti alan yritykset erot-

tuvat toisistaan.

Markkinoinnin koulutuksen tarve sisdanostajien nakékulmasta

markkinoinnin vertaisvalmennus

viestinta: viestintasuunnitelma seka
tiedotuskampanjat medialle ja
asiakkaille

uusien markkina-alueiden ja
asiakasryhmien tunnistaminen ja
markkinoinnin suunnittelu
identiteettivalmennus
tuotteistusvalmennus
yrityskuvan kehittaminen

verkkoviestinnan suunnittelu

verkkomedian uudet keinot

O Erittdin suuri tai melko suuritarve B Pienitarve tai ei tarvetta

Markkinoinnin koulutuksen tarve sisdanostajien nakokulmasta (jatkoa)

tuoteinfo tuotteissa ja
verkkoviestinnassa

verkostomaisen markkinoinnin
valmennus

verkkoviestinnan kehittaminen
verkkokaupan kehittaminen

tapahtumamarkkinointi

kansainvalisen
verkkokaupankaynnin suunnittelu

digitaalinen valokuvaus ja kuvan
kasittely

kotimaisen verkkokaupankaynnin
suunnittelu

| 0 Erittain suuri tai melko suuritarve B Pienitarve tai ei tarvetta
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Markkinoinnin koulutuksen tarve yritysneuvojien nakkulmasta

viestinta: viestintasuunnitelma seka tiedotuskampanjat
medialle ja asiakkaille

uusien markkina-alueiden ja asiakasrynmientunnistaminenja
markkinoinnin suunnittelu

identiteetiivalmennus
tuotteistusvalmennus
verkkoviestinnan kehittaminen
verkkoviestinnan suunnittelu
markkinoinnin vertaisvalmennus

verkostomaisen markkinoinnin valmennus

| O Erittain suuri tai melko suuritarve B Pignitarve tai ei tarvetta

Markkinoinnin koulutuksen tarve yritysneuvojien nakékulmasta( jatkoa)

yrityskuvan kehittaminen

tapahtumamarkkinointi

tuoteinfo tuotteissa ja
verkkoviestinnassa

verkkokaupan kehittaminen

kotimaisen
verkkokaupankaynnin
suunnittelu

verkkomedian uudet keinot

digitaalinen valokuvaus ja
kuvan kasittely

kansainvalisen
verkkokaupankaynnin
suunnittelu

| O Erittain suuri tai melko suuritarve H Pienitarve tai ei tarvetta |

Markkinoinnin yrityspalveluissa tirkeimpini tuotteina pidettiin vastaavasti markkinointistarttia (uusien markkina-
alueiden ja asiakasryhmien tunnistaminen) ja viestintdstarttia (viestintdsuunnitelma ja tiedotuskampanja). Sisddn-
ostajien ja yritysneuvojien nikékulmasta my6s koemarkkinointi ja tuotearvio (arviointi tuotteen kaupallisuudesta
ja kehittdmistarpeista) olisivat tirkeitd ja hyodyllisid palveluja, mutta yrittdjit itse limpenevit niille vihemmin.
Yrittdjdt ovat valmiita panostamaan rahallisesti markkinoinnin yrityspalveluihin verrattain vihin, vain muutamia
satoja euroja vuodessa. Ylimpiin liikevaihtoluokkaan (> 85 000 €) sijoittuvat yrittdjivastaajat olivat valmiita sat-
saamaan yrityspalveluihin (markkinoinnin ja muihin) litkevaihdoltaan pienempii yrityksid enemmin. Vastauksissa

ilmaistuissa palvelutarpeissa ei ollut ryhmien vililld sisdlléllistd eroa.
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Markkinoidenyrityspalvelujen tarve yrittdjien ndkdékulmasta

markkinointistartti (uusien markkina-alueiden ja asiakasryhmien
tunnistaminen)

viestintastartti (viestintdsuunnitelma ja tiedotuskampanja)
verkkoviestinnan analyysi ja kehittamissuunnitelma
verkkoviestinnan startti

verkkokaupaupan analyysi ja kehittamissuunnitelma
yrityskuvan kehittdminen

koemarkkinointi

tuotearvio

tuoteinfo

| O Erittdin suuri tai melko suuritarve mPienitarve tai ei tarvetta

Markkinoinnin yrityspalvelujen tarve sisdanostajien ndakdkulmasta

markkinointistartti (uusien markkina-alueiden ja asiakasryhmien
tunnistaminen)

koemarkkinointi

tuotearvio

viestintastartti (viestintasuunnitelma ja tiedotuskampanja)
yrityskuvan kehittdminen

tuoteinfo

verkkoviestinnan startti

verkkoviestinnan analyysi ja kehittamissuunnitelma

verkkokaupan analyysi ja kehittamissuunnitelma

\ O Erittéin suuri tai melko suuritarve B Pienitarve tai ei tarvetta

Markkinoininyrityspalvelujen tarve yritysneuvojien nékdkulmasta

viestintastartti (viestintdsuunnitelma ja tiedotuskampanja)

markkinointistartti (uusien markkina-alueiden ja asiakasryhmien
tunnistaminen)

koemarkkinointi

yrityskuvan kehittaminen

tuotearvio

verkkoviestinnan startti

verkkoviestinnan analyysi ja kehittamissuunnitelma
tuoteinfo

verkkokaupan analyysi ja kehittamissuunnitelma

| O Erittdin suuri tai melko suuritarve B Pignitarve tai ei tarvetta
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Kuvio 29:
Markkinoinnin yritys-
palvelujen tarve yrittijien

néakokulmasta.

Kuvio 30:
Markkinoinnin yritys-
palvelujen tarve sisddn-

ostajien nakokulmasta.

Kupio 31:
Markkinoinnin yritys-
palvelujen tarve yritys-

neuvojien nakokulmasta.



TAITOMARKKINOINTI-SELVITYS

Kuinka paljon yrittdjat ovat valmiita kdayttamaan rahaa vuodessa markkinoinnin yrityspalveluihin

Entarvitse
palveluja

alle 200€

200-499¢€

500-789€

Kuvio 32:

Kuinka paljon yrittajit ovat
800- 1199€

valmiita kayttimddin viodes-

1200€- sa rahaa markkinoinnin

_yrityspalveluibin.

Yritysten asiantuntija-avun tarve seuraavilla liikketoiminnan osa-alueilla yrittdjien nakdkulmasta

rahoitus ja talous

hinnoittelu

verkottuminen ja
alihankinta

vientija
kansainvalistyminen

tuotekehitys

Kuvio 33:

tuotanto ja
materiaalihankinnat

Yritysten asiantuntija-avun

liikeidea ja tuoteideat . .. .o
tarve muilla liiketoiminnan

henkilostdn kehittiminen

osa-alueilla yrittajien néiko-

kulmasta.

0 Melko suuritai erittdin suuritarve B Eilainkaan tarvetta tai pienitarve
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Yritysten asiantuntija-avun tarve muilla liketoiminnan osa-alueilla sisaa tajien nakokul t:

tuotekehitys

verkottuminen ja
alihankinta

hinnoittelu
rahoitus ja talous

lilkeidea ja tuoteideat

- Kuvio 34:
vienti ja
kansainvalistyminen . . ..
Yritysten asiantuntija-avun
tuotanto ja

materiaalihankinnat tarve muilla liiketoiminnan

henkilstan kehittaminen osa-alueilla sisdanostajien

| B Melko suuritai erittéin suuritarve B Ei lainkaan tarvetta tai pienitarve nékoknlmasta.

Yritysten asiantuntija-avun tarve muilla lilkketoiminnan osa-alueilla yritysneuvojien ndkokulmasta

rahoitus jatalous

tuotekehitys

verkottuminen ja
alihankinta

hinnoittelu

vientija
kansainvalistyminen

Kuvio 35:

liikeidea ja tuoteideat

Yritysten asiantuntija-avun
tuotanto ja

materiaalihankinnat tarve muilla liiketoiminnan

henkiloston kehittaminen

osa-alueilla yritysnenvojien

nakokulmasta.

O Melko suuritai erittéin suuritarve B Eilainkaan tarvetta tai pienitarve

My6s nikemykset asiantuntija-avun tarpeesta muilla litketoiminnan osa-alueilla olivat toiminnan painopisteen
osalta suuressa mairin yhteneviisid: niin yrittdjét itse, sisddnostajat kuin yritysneuvojatkin nostavat kehitysalueiksi
ytitysten rahoituksen ja talouden, verkottumisen ja alihankinnan, ja hinnoittelun. Sisddnostajat ja yritysneuvojat
korostavat my6s tuotekehityksen tarpeellisuutta. Kuten markkinoinnin yrityspalveluista kysyttiessd, yrittdjit ovat
valmiita panostamaan rahallisesti muihin yrityspalveluihin verrattain vihin, vain muutamia satoja euroja vuodes-

sa.
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Kuinka paljon yrittajat ovat valmiita k&yttdmaan vuodessa rahaa muihin yrityspalveluihin
Entarvitse
palveluja
alle200€
200-499¢
500-799€
Kuvio 36:
800-1199¢€ Kuinka paljon yrittijat ovat
valmiita Rayttamddin vinodes-
1200€. sa rabaa muihin yrityspalve-
luihin.

Pienten yritysten voiman kasvattaminen verkottumisen ja alihankinnan keinoin on yksi ldpi kyselyn toistuva aja-
tus, jonka edistdmiskeinoihin on syytd paneutua tulevaisuudessa. Yhteni erityisend verkottumiskysymyksend on
syytd mainita yhteydet hyvinvointi- ja matkailuyrittdjiin ja mahdollisuudet tuottaa yhteispalveluita. Avovastaukses-
saan yksi kyselyyn vastanneista yritysneuvojista korostaa kumppanuuksien useita ulottuvuuksia ja merkitysta:
"Y'rityksid tulisi ennen kaikkea kannustaa kumppanunksien rakentamiseen seRd tuotannon ja sunnnittelun ettd markki-
noinnin ja myynnin kehittimisessd. Kumppannusosaamista tulisi kehittia. Myos asiakaskumppannuksien lnominen, yllapito
Jja kehittaminen ovat keskeisti. Asiakasvalinta ja asiakassubdeprosessin ymmidrtaminen ovat menestymisen edellytykset.
Verkkolitketoiminnan ja siihen liittyvin sisallontuotannon (Ruvat, tekstit, blogit ym.) merkitys kasvaa, mutta siinakin voimi-

en yhdistaminen ja yhteistyokumppanien "patkd-tyollistaminen” kannattaa.”

Kaiken kaikkiaan yritysneuvojat korostavat, ettd yrityspalveluita suunniteltaessa tulee huomioida, ettd yritykset
toimivat hyvin eri kehitysvaiheissa ja tarvitsevat usein raitildityja palveluita eri alueilta. Todetaan myés, ettd klas-
sinen kasvuyrittdjinikokulma ei sovi pienille kasityGyrittajille. Tallaisissa tapauksissa my6s koulutusta tarjoavien

tulisi kyetd nikeméin pienimuotoisen menestymisen mahdollisuudet my6s rajallisella maidrilld vahvuuksia.

Ryhmahaastattelujen paitteeksi tehtiin kaksi harjoitusta, joissa pohdittiin kootusti yritystoiminnan kehittdmisti ja
yritysneuvonnan tukevaa roolia siind. Harjoitusten tulokset on koottu kahteen seuraavien sivujen taulukkoon.
Ensimmiisessd pohdittiin kisityd- ja muotoilutuotteiden asemointia suhteessa asiakkaisiin ja kilpailijoihin (laveas-
ti). Yleistien yritysneuvonnan roolina pidettiin valistuneena ~ulkopuolisena silmini” toimimista, toiminnan spat-
raamista laveamman tietimyksen valossa. My6s asiakkuuksien ja asiakastyytyviisyyden vahvistamiseen kaivattiin

tictoja ja taitoja yleisempdin yritystoiminnan kehittimiseen nojautuen.
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Mitd/miten tehdaan
nyt

Miten toimintaa
tulisi kehittaa

Miten yritysneuvonta voisi auttaa?
(esim. taidot, metodit, kontaktit)

IAsiakkaiden
olennaisten
tarpeiden
tunnistaminen

Oma intuitio
Keskustelu asiakkaiden
ja myymalanhoitajien
kanssa; kommenttien
levittdminen
\Vuoropuhelu asiakkai-
den kanssa yksittéisten
tilausten myoéta

Miehi& erityisesti mukaan
kommentoimaan tuotteita
Myymaldissa saatujen kom-
menttien valitys laajemmin

Konsultatiivinen kehittdminen ("ulko-
puolinen silm&”)

Riittdvan suurten

ja selkeiden
asiakassegmenttien
madaritys

Kokemuksen ja toden-
tuneen myynnin perus-
teella, esim. poissulke-
misen kautta. Naiset
painottuvat. Tiedostettu
riski: liika totunnaisuus
rajoittaa

Kartoittaa uusia asiakasryh-
mi&, joita ei viela tunneta

Konsultatiivinen kehittdminen ("ulko-
puolinen silm&”)
Sparraustyyppinen valmentaminen

Houkuttelevan
myyntivaittaman
laatiminen tuotteille
tai palveluille

Itse. Riskina on latteus.
"On harha etta kasity6-
laiset markkinoisivat”

Tarinan tekeminen tuotteelle
lisdamaan sisaltoa
Markkinointipaketin asiakas-
kuntaa tarkoituksen vastai-
sesti rajaavien piirteiden
tunnistaminen ja eliminoimi-
nen

Sparraus, rohkaisu
Kontaktit tekstien tekijoihin

IAinutlaatuisuuden
saavuttaminen
kilpailijoista
erottautumalla

Tuotteet itse ovat ainut-
laatuisia, uskotaan

Arvon antaminen omalle
tyolle
\Vertaistuen avulla?

Tukevat menetelmét: sparraus kas-
lvokkain tai/ja etatuki (esim. internetin
kautta)

Mahdollisten
asiakkaiden
subjektiivisiin
kasityksiin
lvaikuttaminen

Suorat kontaktit (kes-
kustelu)

Parempi esilla olo lehdistds-
sé / mediassa (jutut tekijoista
ja tuotteista seka tuotesijoit-
telu)

Kanta-asiakkuuden luonnin keinojen
esiin tuonti

Oston jalkeisen
asiakastyytyvaisyyden
lvarmistaminen

Takuuaika ja hyva
palvelu

Jalkimarkkinoinnin kehitté-
minen
IAsiakaspalautteen keraémi-

nen

IAsiakkaiden sitouttamisen keinojen
esiin tuonti
Hyvien kaytantojen levittaminen

Tanlukko 2: Kisityo- ja muotoilutuotteiden asemointi: miten toimintaa tulisi kehittai
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Toisessa harjoituksessa aiheena oli kisity6- ja muotoiluyritysten kasvun tukeminen, mikili yritykset haluavat

kasvu-uralle asettua.

Mihin kohdistuvia tai minkalaista (tuki)toimintoja
alan yrittajat tarvitsevat kasvaakseen?

Myynti:
vahaisesta nopeaan kas-
vuun

Tuotannon organisointi esimerkiksi alihankinnan keinoin; tuotannon fokuksen valikointi
Ohjaaminen yleisen yritystoiminnan kehittdmiseen kohdistuvan ulkopuolisen avun, kuten
TE-keskusten, Finnveran jne. aarelle

Kilpailijat: Neuvontapalvelut: tuotekehitys, brandays, tekijanoikeudet
harvoista moniin (Kilpailu sindnsé koetaan positiivisena, eteenpdin vievana, referenssipisteita luovana)
Strategia: Tuotekehitys, tuotetarina, asiakkaiden tavoittaminen kokeilemalla.

markkinoiden luomisesta
niiden kasvattamiseen

Markkinoita luotaessa sparraus tuoteidean tydston osalta.

Markkinoita kasvatettaessa neuvontapalvelut suhteessa tuotantoon ja myyntiin (kenelle ja
mita kautta).

Henkilokohtaisen suhteen luominen asiakkaisiin (ml sisd&nostajat); potentiaalisten jal-
leenmyyjien kartoitus Suomessa ja ulkomailla; kansainvélisen verkkokaupan mahdolli-
suuksien tuntemus

Kasityoyrittdjyyden ja taideteollisuuden valisen raja-aidan madaltaminen niin, ettd menek-
kituote voidaan siirtéd kategoriasta toiseen. Yksi mahdollisuus esimerkiksi liike-ideoiden
(tuotteen) myyminen toiselle yrittdjalle, joka kasvattaa skaalaa — tdhan tarvitaan neuvon-
taa (ml. tekijanoikeudet).

Markkinoinnin tarkoitus:
tuotetietdmyksesta mal-
liasiakkaan luomiseen

Tekijan nimi luonti (brandays), vertaistuki-tyyppinen sparraus esimerkkien kautta

Asiakkaat:
varhaisista omaksujista
aikaiseen enemmistdéon

Kanta-asiakkuuksien kehittdminen (ml. asiakkaat tiedon levittajana)
Néakyvyys mediassa (ml. tuotesijoittelu)
Kotisivujen kehittdminen osana "markkinointi-mixiga”

Tanlnkko 3: Tuotteen lanseerauksesta kasvuun: Rdsity- ja muotoiluyritysten tarvitsemat tukitoiminnot

Haastatellut yrittijit kokivat, ettd ’sparraus” voitaisiin toteuttaa kasvokkain, mutta mahdollisesti my6s etipalve-

luna. Tirkeintd ovat joka tapauksessa hyvit perustelut. Yrittdjit kaipaavat “konsultoivaa dialogia” valintojen te-

kemisen avuksi. Neuvojien ammattitaitoon tai etenkdin alan erityispiirteiden tuntemukseen ei vilttimattd luoteta,

vaan toimintaan kaivataan lisdd lipindkyvyyttd luottamuksen parantamiseksi. Konkreettisimmillaan halutaan nih-

di sparraajien referenssit ennen oman tuotteen tai tuoteaihion alistamista heidin kommenteilleen.
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9 Yhteenveto ja kehittdmissuositukset

Selvityksen keskeisimmat tulokset ovat seuraavat:

*  Yrittdjit suhtautuvat osaamisensa itsevarmemmin, kun taas sisddnostajat ja erityisesti yritysneuvojat ja
projektipiillik6t ovat toiminnan suhteen kriittisempid ja nidkevit siind enemman kehittimisen varaa ja
uusia mahdollisuuksia.

*  Alan yritystoiminnan kehittimistarve on kokonaisvaltaista: pintapuolisesti myynnin ja markkinoinnin on-
gelmilta vaikuttavat kysymykset ovat yhti lailla itse tuotteisiin, tuotekehitykseen ja valmistusprosessiin
(tuotannon kapasiteettiin) liittyvid ongelmia.

*  Markkinoinnin kannalta suurimmat haasteet ovat alan yritysten viestinndn kehittiminen (mukaan lukien
verkkoviestintd ja mediasuhteet), uusien asiakasryhmien tunnistaminen ja asiakaslihtoisyyden kehittdmi-
nen.

* Internet-sivustojen tirkeys ensisijaisena pienen yrityksen markkinoinnin vilineeni ei ole vieldkdin tiysin

selvi alan yrittdjille.

Kasity6- ja muotoilualan yritysten markkinoinnin kehittamiseksi julkisen vallan ja jarjestéjen
taholta on selvityksen perusteella on laadittu seuraavat kehittdmisehdotukset:

*  Kisity6-, taidekisity6- ja muotoiluyrittijit jactaan litketoiminnan laajuuden perusteella ainakin kahteen
ryhmdin, joille toteutetaan laadullisesti erilaisia kehittimisohjelmia.

- Harrastemuotoisten kisityOyrittdjien osalta kehittdmistarpeet koskevat (kisity6)yrittdjyyden pe-
rustietojen hallintaa ja toimeentulon varmistamista.

- Ammattimaisten kisityOyrittdjien osalta kysymys on aidosta toiminnan kehittdmisestd, laajenta-
misesta ja sparraamisesta.

*  KisityOyrittdjyyden ja taideteollisuuden vilistd raja-aitaa pyritddn madaltamaan.

- Ammattimaiset kidsityOyrittdjit hyotyisivit kdytinndistd, joilla yksittdisid menestystuotteita voitai-
siin poimia ja tuotannollisesti jatkojalostaa taideteollisuuden tuotteiksi, esimerkiksi provisiope-
rustaisesti. Toiminnan taloudellinen pohja olisi ndin lavennettavissa ilman, etti tekijit joutuisivat
luopumaan heille usein ensiarvoisen tirkedsta kisityoyrittdjin identiteetistd ja tyOstd.

*  Yritysten yhteistoimintaa ja verkostoitumista pyritdin tukemaan esimerkiksi alueellisesti.

- Alan yritysten yhteistoiminta vaikuttaa verrattain vihiiseltd, kun taas selvityksessé esiin tulleet
kokemukset vahvistavat aikaisempaa kisitysti, ettd verkottuminen niyttiisi tarjoavan sellaisen
kasvumallin, joka sopii kisityOyrittdjien identiteettiin.

- Verkottuminen voi koskea tuotannon tukea toisiaan tiydentien, mutta yhti lailla verkottumista

rinnakkaisalojen kesken yritysten liiketoiminnan lisédmiseksi ja monipuolistamiseksi palveluja
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tuottaen. Selvityksen perusteella 2/3:ssa kisityOyrityksista litketoiminta koostuu tuotteiden ohel-
la my6s palveluista.
*  Olemassa olevia taito-yrityspalveluja jatkojalostetaan ja tuodaan esille niin, etti yrittijille osoitetaan sel-
visti koulutuksen ja yrityspalveluiden sisilto ja hy6dyt.

- Selvityksen perusteella koulutuksen ja yrityspalveluiden tarve on suuri, mutta myG6s ettd yrittidjien
osallistumiskynnys niihin on huomattava. Luottamusta voidaan parantaa lisddmalld toiminnan
lipindkyvyyttd, esimerkiksi tuomalla yritysneuvojien (sparraajien) referenssit esiin. Vertaisval-
mennuksen kehittiminen saattaisi my6s madaltaa osallistumiskynnysta.

*  Markkinoinnin kehittimisen kannalta panostukset viestinnin kehittdmiseen, (uusien) asiakasryhmien
tunnistamiseen ja asiakaslihtéisyyden kehittimiseen ovat erittiin suositeltavia.

- Yritysneuvonnalta odotetaan ennen kaikkea konsultatiivista ulkopuolisen silmidd” toiminnan

kehittamiseksi.
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Liite 1: Ryhmé&haastatteluun osallistuneet yritykset
Harri Syrjanen, Syrjasen Hopeatorppa Oy
http://www.harrisyrjanen.com

Hannele Laaksonen, Sininen Huone

http://www.sininenhuone.net

Jouko Nieminen, Seppidmestari J.E. Nieminen

http://www.fe.fi/

Jukka Isotalo, Evolum Oy

http://www.evolum.fi

Juhani Roininen, Taidekitjansitomo J. Roininen

http://www.juhaniroininen.fi

Maija Fagerlund

http://www.maijafagerlund.com/

Marja Myllymiki, Keramiikkapaja Matara

http://www.okra.fi/mvllvmaki

Mariette Uotila, Saviklaneetti Oy

http://www.uotila.com/saviklaneetti

Niina Mahlberg, Glass-Helmi Design

http://www.helmidesign.com

Pekka Helenius, Pirun paja, avoin yhtié

http://www.pirunpaja.com/
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Liite 2: Yrittdja- ja kuluttajakyselyyn vastanneet seutukunnittain

Helsingin 41 Helsingin 50
Porin 22 Tampereen 14
Tampereen 18 Jyvéaskylan 10
Jyvéaskylan 14 Lahden 10
Rovaniemen 11 Turun 10
Oulun 9 Joensuun 8
Kemi-Tornion 8 Kokkolan 8
Kuopion 8 Oulun 8
Pohjois-Lapin 8 Hameenlinnan 6
Rauman 8 Kuopion 5
Tunturi-Lapin 8 Keuruun 4
Turun 8 Kotka-Haminan 4
Lahden 7 Kouvolan 4
Mikkelin 7 Rauman 4
Ylivieskan 6 Salon 4
Joensuun 5 Seingjoen 4
Heinolan 4 Varkauden 4
Hameenlinnan 4 Imatran 3
Tammisaaren 4 Kajaanin 3
Aédnekosken 4 Kuusiokuntien 3
Eteléisten sein&naapurien 3 Porvoon 3
Pielisen Karjalan 3 Rovaniemen 3
Porvoon 3 Vaasan 3
Savonlinnan 3 Ylivieskan 3
Seingjoen 3 Yla-Savon 3
Torniolaakson 3 Forssan 2
Yla-Pirkanmaa 3 Jakobstadsregionen 2
Etela-Pirkanmaan 2 Jarviseudun 2
Joutsan 2 Kemi-Tornion 2
Kehys-Kainuun 2 Lohjan 2
Koillismaan 2 Pielisen Karjalan 2
Kokkolan 2 Porin 2
Kotka-Haminan 2 Riihimaen 2
Lappeenrannan 2 Siikalatvan 2
Lohjan 2 Suupohjan 2
Lounais-Pirkanmaan 2 Etela-Pirkanmaan 1
Luoteis-Pirkanmaan 2 Joutsan 1
Nivala-Haapajarven 2 Jamsan 1
Salon 2 Kyrénmaan 1
Vakka-Suomen 2 Lappeenrannan 1
Forssan 1 Lounais-Pirkanmaan 1
Imatran 1 Loviisan 1
Juvan 1 Nivala-Haapajarven 1
Jarviseudun 1 Oulunkaaren 1
Kaakkois-Pirkanmaan 1 Raahen 1
Kajaanin 1 Saarijarven-Viitasaaren 1
Koillis-Savon 1 Savonlinnan 1
Kouvolan 1 Tammisaaren 1
Loviisan 1 Yla-Pirkanmaa 1
Lansi-Saimaan 1 Aboland-Turunmaan 1
Pohjois-Satakunnan 1 Yhteensa 216
Raahen 1
Riihimaen 1
Saarijarven-Viitasaaren 1
Suupohjan 1
Vaasan 1
Varkauden 1
Yla-Savon 1
Yhteensa 269
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Liite 3: Kuluttajakyselyn "vapaan sanan” vastaukset
Viestinta ja markkinointi

e Te olette markkinoinnissa varmaankin ajan tasalla, mutta me ikddntyneet, vaikka kidytimmekin sihképostia ja
vihin internettidkin, emme 16yda vield tietoa riittdvisti netin kautta. Suoramarkkinointia kotiin en halua. Me-
nestystél

e Viestintd kuntoon

e Painostusta lehdistén suuntaan: mikd on timi maa jossa on mukamas muutama "huippudesigner” eikd muita?

e Enemmin yhteistyoti ja yhteismarkkinointia, esim. tapahtumissa. Kesddn panostaminen olemalla lasna tapah-
tumissa. Suoramarkkinointi sihkdpostitse on mukava. Lehdet voisivat tehdd enemmain juttuja paikallisista yrit-
tdjistd ja markkinoida uusia yrityksid sisustamalla ja kerddmalld pienyritysten tuotteita lehtien sivuille. Huom. si-
sustustoimittajat, unohtakaa joskus marimekot.

e Olkaa ajoissa yhteydessi tiedotusvilineisiin, ei vasta sitten, kun kauppa on jo perustettu tai nayttely auki!

e Rohkeasti tietoa jakamaan omasta yrityksestdin!

e Toivon, ettd tuotteista olisi kuvia netissi, niiden jilleenmyyijistd lista ja muuta tarpeellista informaatiota. Usein
tuotteita, ainakin pienempid, ostan lahjaksi tai tuliaiseksi ja tuotteen hankkiminen nopeasti ja vaivattomasti on
tirkedd. Sitd saatetaan tarvita esim. viemisiksi ylldttdvin nopeasti, jo jopa samana péivinikin, joten tilaaminen ja
viikon odottelu voivat olla joskus esteend hankkimiselle. Ja toivoisin muutenkin nikyvyytti tekijoille.

e Internet-viestintadn kannattaa panostaa. Monilla kasity6yrityksilld ei ole omia sivuja lainkaan, ja esim. aukiolo-
aikoja ja yhteystietoja on siksi vaikea 16ytda.

® Menestysti. Kaikilla jo kaikkea, tavarataloissa kaikkialla samat tavarat. Kisity6puodit yms. elimyksia. Toisaalta
toivon, ettd uusia markkinointikanavia 16ytyy, jolloin toisetkin "l6ytavit" teidit. Monesti jotakin haluamaansa
tuotetta ei saa kuin esim. kerran vuodessa joulumyyjdisista.

e Pitikdd enemmin ddntd itsestinne ja tuotannostannell! Jokaisella on oltava nettisivut, jossa mahdollisimman
hyvi esittely tuotteista, yhteystiedot ja selked opastus tuotteita myyviin liikkeisiin, aukioloajat ym. Muistakaa
paivittaalll

e Opiskelkaa my6s markkinointia ja opetelkaa tuntemaan potentiaaliset ostajat! Esim. Anu Pentik lihti my6s
pienesti pajasta liikkkeelle ja on luonut hienon konseptin.

e Olkaa rohkeasti mukana erilaisissa tilaisuuksissa, lehdissd yms. Teette huippuhienoja t6itd, joita on ilo katsella ja
kayttdd.

e Enemmin tietoa saataville Internetin kautta

e Yrittijille: kun on tehty nettisivut, niitd pitdisi my0s yllapitaa.

e Ilmeisesti netin voimaa ei vielikddn oikein ymmarreti, tai sitten ei vaan ole resursseja kehittdd kunnollisia net-
tisivuja. Yrityksen nettisivuilla saattaa olla palautteen lihettimismahdollisuus, mutta vaikka sinne kirjoittaisi ai-

van suoran kysymyksen, nithin ei vélttimattd vastata. Samoin edes pienimuotoinen englanninkielinen esittely
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saattaisi tuoda hurjasti lisdd asiakkaita - esim. omaan neuleblogiini on tullut yhteydenottoja, joissa kyselldin mis-
td saisi suomalaista villaa/lankaa/neulemalleja/muita kisityotuotteita, ja kun sitten yritin auttaa kyselijoita
eteenpdin suomalaisille nettisivuille, ne ovat vain suomeksi. Ei varmaankaan innosta englanninkielista etsijaa,
jos joutuu kahlaamaan sivu sivulta suomenkielisid lankakuvauksia ja virimédarityksia, joskus jopa ilman kuvia.

® Yritykselle mieluummin omat toimivat www-sivut (vaikka sitten vaatimattomatkin), torkedn hintaisten ja turhi-
en yrityshakemisto-ilmoitusten sijaan. Suurin osa ainakin minun tuttavapiiristi hyppéd kylmisti yrityshakemis-
to-linkkien yli googlen tuloksissa. Eikd kukaan kdytd suoraan mitddn hakemistoa.

e Olisi mukava kuulla esim. tarinaa tuotteen synnystd tms. Voisivatko jotkut yrittdjit tulla nédytille tapahtumiin,
joissa on kiddentaitojen harrastajia (esim. tilkkutapahtumiin). Messuilla on mukava tavata kerralla useampia yrit-
tajid.

e Kannattaisi hakea jirjestelmallisesti yhteistyGkumppaneita niin samalta kuin eri aloilta seka yhteiseen markki-
nointiin kuin erilaisten esim. tuotepakettien luomiseen.

e Voisi kiinnittdd huomiota tuotteiden laputuksiin, jossa mahdollisesti yrityksen/tekijin nimi, pesu/kiyttohjeita,

materiaalitietoa tms. Yksi selked, siisti, riittavalld infolla varustettu, eikd kuitenkaan liian suuri lappu...
Hinta

e Tarjontaa on mielestdni paljon, kuluttajalla on ldhinni valinnan vaikeus: mitd valita monen hienon vaihtoehdon
joukostal Hinta on vihisen rajoittava tekijd - mieli tekisi ostaa vaikka kuinka paljon suomalaista kisity6td, mut-
ta jarki estad.

o Kisityoyrittijit voisivat esitelld tuotteen kisityGprosessia esim. tietotekniikan keinoin myyntipisteis-
sadn/markkinointipaikoissaan. Niin useampi "tavallinen tallaajakin" oppisi ymmartimdin miksi kisitytuote
maksaa enemman kuin halpatuonti tavara ja siten kisity6tuotteeseen kohdistuva korkean hinnan ihmettely voisi
kansan keskuudessa laantua. Hyvii laatua etc. ominaisuuksia on suomessa tyoskentelevien kisityOyrittdjien
mahdotonta tuottaa halpistuotannon kustannuksin! Siis kdsityon valmistumisprosessin esittelyd enemman!

e Arvostan kisityoyrittdjid ja ostaisin tuotteita mielelldni jos vain olisi varaa. Tieddn kuitenkin kisityén arvon
joten tdytyy tyytya vain ihailemaan.

e Laadusta maksaa mielelldin. :)

e Viestini osaaville ammattilaisille: yhdistdkdd voimanne, panostakaa ensin laatuun ja sitten markkinointiin. Ar-
vostakaa omaa tyStinne ja hinnoitelkaa niin ettd eldtte tyollinne. Mddri ei korvaa laatua. Pienemmit mallistot,
enemmin uniikkeja - niistd maksetaan.

e Tuotteita ei ole tarjolla, vaan niitd pitdd yleensi etsid. Joku putiikki hesassa ei juuri maakuntaan lohduta.. Verk-
kokauppa olisi toivottava ja helppo tapa ostaa. Moni hinnoittelee tuotteensa niin korkealle ettd jdd ostamatta.
Merkkituote on eti asia, siitd voi maksaa, mutta nimeton ei samaan kukkaroa raota.. Vaikka omaa ty6td toki pi-
tdd ja saa arvostaa niin kohtuus kaikessa

e Suomalainen kisity6 on arvokasta ja se tiytyisi ndkya my6s hinnoittelussa. Edelleenkin nikee kisityGtuotteita,

jotka on hinnoiteltu ala-arvoisesti. My6s markkinointia ja nikyvyyttd medioissa pitiisi saada lisda.
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e Tuotteissa arvostan omaleimaisuutta ja tekijdn brindin tunnistamista kaikista tuotteista. Laadusta ja kdytinnolli-
syydesti olen valmis maksamaan, ei vilttimittd muodista.

e Vihin pienemmit hinnat tuotteille.

e Suomalainen kisity6 on kallista esim. opiskelijan budjettiin verrattuna, joten sen ostaminen on yleensid mahdo-
tonta. Heti kunhan itse ansaitsen sdannollistd palkkaa, aion kiyttdd rahaa suomalaiseen kisity6hon ja muotoi-
luun.

e Suomalainen design ei ole itseisarvo eiki se saa tarkoittaa ylihinnoiteltua roskaa. Omaperdisyys ja oivaltavuus
yhdistettynd hyviin ulkondk6on ja taitavaan toteutukseen on ainoa keino erottua massasta ja sellaisista tuotteis-
ta vol kuluttaja vihén jo maksaakin.

e Koittakaa jatkaa sinnikkaasti ja kdyttikad kotimaisia raaka-aineita, tai ilmoittakaa reilusti jos aineet on ostettu
muualta esim. hinnan vuoksi

e Sinnikkyyttd vaan. Kohtaamani tuotteet ovat olleet todella korkeatasoisia, kauniita katsella ja miellyttivid kéyt-
tdd. Valitettavasti vain hinta ei aina sovi ihastelijan kukkarolle.

e Suomessa tuotantokustannukset nostavat helposti tuotteen hinnan pilviin, jos tuotetta valmistaa taloudellisesti
kannattavasti. Tuote tulee olla todella laadukas ja ainutkertainen, jotta kuluttaja haluaa sen vaikka hampaat ir-
vessi kalleutensa takia.

e Koittakaa jaksaa ponnistella suomalaisen kasityén hyviksi...me vaalimme sitd harrastuksenamme ja ostamalla
teiddn laadukkaita ja suomalaisia t6itd "kiinalaisten" sijaan..

e Tsempatkaa vaan lisdi, saattaisi olla, ettd jos tuotteet olisivat hieman edullisempia niin ostajia 16ytyisi enemmin.
Erottautuminen ja rohkeus ("suolana sopassa, ei vetend”)

e Rohkeasti erilaista kuin muilla!

e Suomalaisen taidekdsity6n pitiisi enemmin vedota thmisiin, joilla on ostovoimaa, sen tulisi ts. olla vield enem-
min ajassa ja mieluummin aikaansa edelld. Nyt yleisvaikutelma on usein aika "juntti”. Jotkut alan myymilit
ylisiistejd, tervanhajuisia ja vihin tylsia.

e Laatu, omaperiisyys, kiytinnéllisyyden taju, tulevaisuuden ymmirtiminen pitdisi ottaa yrityksen tuotteiden ja
palveluiden kehittimisessd tuotannon tehokkuuden ohella. Suolana sopassa, ei vetena.

e Enemmin uskallusta tuoda esiin omia tuotteita. Ei yliampuvasti, vaan seistd oman osaamisen takana.

e Toivoisin kidentaitajilta rohkeutta tehdd omanlaisiaan tuotteita, ja samalla toivon, ettd kaikki alan ammattilaiset
yhdessi pyrkisivit nostamaan kisityén arvostusta Suomessa, jotta kiddentaitajat saisivat tyGstddn sen ansaitse-
man korvauksen.

e Suomalaisilla on laatu veressi. Kdydessidni Suomessa, tai etsiessdni suomalaisia tuotteita netistd, etsin korkealaa-
tuisia tuotteita, jotka ovat my6s kaytinnoéllisid, kauniita ja kestavid; hamppu- ja pellavapyyhkeitd, katajaesineitd,

huopatuotteita, suovillatuotteita, jne. Koriste-esineitd en koskaan osta, vaan tuotteella on oltava sija arkikiytos-
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sd. Jos tuote kestid kauemmin kuin tusinatuote, ja niyttdd paremmalta, sithen kiytetty raha on ollut hyvi sijoi-

tus. Kansainvilisid trendejé olisi hyvi seurata, jotta osaa niistd erottua edukseen, ei taitamattomuuttaan.

e Tekijoiden pitdisi itse arvostaa tyotddn enemmain ja rohkeasti (jopa réyhkeidsti) tulla paremmin esille, monet
taitavat tekijit ovat liian arkoja ja vaan tekevit tyotddn hiljaisesti eivitkd niin padse potentiaalisten asiakkaitten
tietoisuuteen.

e Uudistumista, vaithtuvia mallistoja, nikymistd ja asiakkaan huomioimista.

e Pitakdd oma linja ja olkaa ylpeitd tuotteistanne. Hyvia jatkoa :)

e Reippaasti nikyville! Uskoa ja luottamusta omaan asiaan. Kaiken kriddsin keskelld suomalaisuus on valttia, - silld
on ithan oma positiivinen psyykkinen vaikutus meihin kotomaan tallaajiin.

e Rohkeasti omaan tekemiseen ja uniikkituotteisiin luottaminen!

e Omaperiisyyttd tuotteisiin

e Uskallusta enemmin kaytannollisiin tuotteisiin. Ei virikirjavaa, vaan tyylikdstd yksivaristd ja hyvanlaatuista.

Sopivan kokoisia vaatteita, mukavia ja helppohoitoisia. Ei koristerihkamaa, vaan tarve-esineit.
e Ei muiden matkimista. Voimakkaita persoonallisuuksia kiitos. Hinnoittelu.
e Uskokaa itseenne ja omaan tuotteeseen, silloin asiakaskin uskoo ja ostaa.
e Yksil6llisid malleja, muotoja, suomalaisuutta korostavia virejd. Laatu ja hinta kohdallaan. Tuotteiden saatavuus.

e Tiilld osataan tehdd hyvid tuotteita mutta ei osata myydi niitd kunnolla. Suomalaisten tarttis uskoa enemmin

itseensd ja osaamiseensa. Pienestd pitden jo tdytyis kannustaa osaamista.

Yleista

e Hyvin eritasoisia yrittdjid, kokonaishallinta harvinaista

o Aktiivisuutta markkinointiin vaan lisdd

e Suomen taitoverkko on erittdin hyvin toteutettu ja ainut kattava kisityo-kanava. kiitos siitd

e Minusta jo suomalaisten muotoilijoiden ja kisity6osaajien koulutukseen tulisi lisitd tuntuvasti itsensd, yrityk-
sensi ja tuotteidensa brindddmisté ja markkinointia, silld ilman niitd ei myyntid synny. Lisdksi Taito ry tai jokin
vastaava taho voisi kouluttaa jo urallaan alkuun piidsseitd osaajia em. aloilla, jotta ty6 kannattaisi heilld my6s eu-
roissa.

e Pehmeimmiit linjat olisivat mukavampia katsella, liika geometrisuus vihemmialle ja vireja enemman, kiitos.

e Myyntitapahtumia esim. messuja pitéisi jarjestdd enemman ja niitd pitdisi mainostaa nikyvammin.

e Teollisen nikdiset ja tuntuiset tuotteet maksavat saman kuin uniikkituotteet joskus. Tuntuu, ettd kisityon ar-
vostuksella myyddin muutakin.

e Kaipaan nettimyyntid ko. tuotteille!

o Uudistumista, nykyaikaistamista ja netin hyodyntimista.
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e Muistakaa suojata design-tuotteenne Mallisuojalla eli tuotteen ulkomuotosuojallal Katso lisdd Patentti- ja rekis-
terihallituksen sivuilta www.pth.fi. PS: dld unohda suojata tuotenimei/logoa tavaramerkilla

e Hyvi, etti tillaisia kyselyjd tehdddn! Tdmi on kiinnostava ja tirkeid aihe!

e Laatu on valttia ja joka paikkaan nikyvasti esille tuotteita.

e Kotimaisuus edelleen kunniaan!

e Ammattitaitoisia ja enemmadn sellaisia litkkeitd muuallekin suomeen kun kenkédvero on, sieltd 16ytdd paljon ja
hyvid tuotteita.

e Lisdd innovatiivisuutta ja maksuehtojen myontimista.

e Kiyttoesineitd. Ei koristerihkamaa.

e Ellei kily erityisliikkeessi, ei vilttimittd tiedd, ettd kyseessd on kotimainen tuote. Monet tuotteet ovat laadukkai-
ta, mutta varsinkin ulkomailla aivan lilan vaatimattomia ja saman oloisia tuotteita myydéddn monissa halpahal-
leissa pilkkahintaan. Esimerkiksi aasialaisille ystiville on todella vaikea 16ytdd suomalaisia design tuotteita, jotka
olisivat heiddn makuunsa - varsinkin michille tai sisustukseen. Suomalainen muotoilu on jadnyt polkemaan pai-
koilleen ja uskallus puuttuu. Lisiksi haluaisin vanhoja esim. vuosisadan (1900) vaihteen malleja uustuotantoon -
onneksi sentidn Suomen kisityon ystdvit ovat uskaltaneet pitdd kauniit jugend ryijyt yms. mallit tuotannossaan.
Suomella on paljon hyvii tuotteita ruokatavaroista design-huonekaluihin, joita ei vain osata myyda ja markki-

noida. Toisaalta myds than "romua" vililli myyddin design-tuotteen nimen alla.

e Pididn suomalaisesta muotoilusta ja haluan pukeutua erilailla, en kaupan tusinavaatteisiin. Suosin pienyrittijid ja

suomalaista laatua

o Kisity6t ovat taas tulossa uuteen kukoistukseen ja yksilollisyyttd kunnioitetaan. Opettakaa lapsia ja nuoria.

Steinerilainen koulutus kunniaan.

e Vaikea vastata, koska yrittijien hajonta laaja. Suomesta 16ytyy ko. asian hyvin hallitsevia ja sitten aivan "onnet-
tomia" yrittdjid. Miten kyselyssa rajataan "kisityoyrittdjd" - skaala on melkoisen laaja harrastustasosta korkealaa-
tuiseen ammattilaiseen. Miten tima kysely maarittaa "kisityoyrittdjan"?

o Asiakaspalautetta tulisi keriti jatkuvasti!

Yleinen kannustus

e Kunnioitettavaa jatkaa kisityperinnettd samalla uudistaen nykyajassa

e Voimia raskaidenkin tyopdivien ja aikojen keskelle! Teette tirkedd ty6td suomalaisen kulttuurin eldvyyden eteen!
e Parhaimmat onnen toivotukset padstiksenne julkisimmiksi.

e Jatkakaa samaan malliin vaan.

e Jatkakaa vain! :)

e Tsemppid ja jaksamista yrittimisen parissa.

e Hyvi kun olette olemassal
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o Hyvii kesid ja kiitokset kaikista kauniista tuotteista, joita mielld "pulliaisilla" on mahdollisuus hankkia.

o Tekijoille kiitos taitavista tOistd ja ahkerista kisistd! Itse tehtyjd on ilo katsella.

e Tsemppid, ndkykaa.

e Onnea matkaan ja sinnikdstd mieltd! Mielestdni on tirkedd, ettd em. asioihin panostetaan. Kiésity6- ym. yrittdjit
tarvitsevat tukiverkkoa ja tietdjid, jotta saavat kehitetyksi tuotantoaan ja markkinointiaan mahdollisimman hy-
viksi.

e Eteenpiin vaan, innolla kehittimiin!

e Meita kuluttajia on vihin vilid muistutettava siitd, kuinka arvokasta on, ettd on ihmisid, jotka tyGllistdvit itseddn
ja muita ideoimalla ja tuottamalla.

e Lisdd pokkyi pesiin, suomalaista kisityoti el koskaan ole litkaa. :) Itse 16ysin kisityon ilon vasta hiljattain, iké-
vien koulumuistojen jilkeen..

e Lykkyd pyttyyn :) Kauniille kdyttGtavaralle on aina kysyntad.

e Uskokaa itseenne

e Onnea ja menestysté toivottaa tuleva vaatetussuunnittelija.

e Tsemppid kaikille kisityoliisille, jatkakaa edelleen luovaa tyétinne.

e Jaksamista valitsemallenne uralle! Kasityoldisyys rulettaalll

e Kiitos eldmyksistd. thania tuotteita.

o Kisitdiden tekijit ja muotoilijat tekevit tirkedd tyStd. Suomalaisia tuotteita on ilo katsoa ja kayttdd sekd ostaa
lahjaksi.

e Hyviin suuntaan olette menossal Ja hyvidd vauhtia, kisittidkseni :0) Onnea matkaan jatkossakin!

e Lippu korkealla!

e Tsemppid, teette hyvid ja kaunistal

e Suomalaisella kekselidisyydelld ja taidolla on tehty upeita tuotteita

e Uskoa tulevaisuuteen. Jaksakaa ja jatkakaa omalla tielld kulkemista. Yrityksen perusasiat kuntoon, kuten rahoi-
tus, kirjanpito, yritysverkosto ym. asiat

e Suomalainen kisityé on maailman parasta!

e On hyvi ettd on asiaan paneutuvia ihmisid niin on tulevillakin tekij6illd pohjaa mihin tulla mukaan.

e Tsemppid, sitd itsekin tarvitsen!

e Uskallusta, rohkeutta ja sisua |

e Hyviai tyota

e Intoa jaksaa jatkaa
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