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Jatkuva muutos

on muotialan yrityksen elinehto

Ajat muuttuvat ja muotikauppa-alan yritysten on menestyakseen muutut-
tava sen mukana. Konstit ovat monet ja jokaiselle omanlaiset. Jollekin verkko-
kauppa tuo pelastuksen, toinen saa myynnin hurjaan kasvuun kanta-asiakas-
jarjestelman avulla. Mutta hedelmallisen muutoksen taustalla on aina fakta-
tieto liiketoiminnasta ja runsaasti luovuutta, rohkeutta ja arkista tyota.

- JOTTA SUOMALAINEN muotikauppa
pysyisi hengissa ja menestyisi, sen on muutut-
tava, asiantuntija Jukka Miinalainen Myyma-
latieto Oy:std painottaa.

Asiakkaiden ostoskayttdytyminen on muut-
tunut kuten koko toimintaymparistd. Muoti-
kauppa-alan yritykset toimivat tdssa ymparis-
t6ssd ja niiden on muututtava sen mukana. Mii-
nalainen ravistelee yrittajia hereille:

—Vanhat hyvét ajat eivat palaa. Pitaa hyvak-
syd se tosiasia, ettd muutos on jatkuvaa.

Miinalaisella on myos hyvid uutisia: muutos
on mahdollinen.

- Yrittdjan pitda uskaltaa kyseenalaistaa
vanhat kdytanndt ja miettid uusia. Keitd halu-
taan asiakkaiksi, onko myytavat brandit oikeat,
mitd toiminnalta odotetaan — perusasiat pitaa
kayda lapi.

Ensiksi pitad analysoida yrityksen toimintaa.
Ajanmukainen kassajérjestelma tuottaa tarkkaa
faktatietoa, joka kertoo missd mennaan. Se ker-
too, miten myynti on kehittynyt eri tuoteryhmi-
ssd ja myyntipisteissd, mitkd tuotteet myyvat,
mitka jaavat hyllyyn, kuka myyijistd on tehok-
kain ja niin edelleen. Sen jalkeen voidaan alkaa
miettid, minkalaisilla kehittdmistoimilla myynti
saadaan kasvuun.

— Muutos lahtee jokaisen yrityksen omista
tarpeista ja se voi olla kullekin hyvin erilainen.

Miinalainen haastaa yleisen kasityksen, etta
jokaisella yritykselld tulee olla verkkokauppa.
Se voi avata jollekin yritykselle tien menestyk-
seen, mutta kaikille se ei ole paras ratkaisu. Pitaa
varautua siihen, ettd menestyvan nettikaupan
pydrittdminen tarvitsee resursseja vahintdan
yhté paljon kuin kivijalkamyymala.

—Kivijalkamyymalalld on paljon etuja netti-
kauppaan verrattuna ja ne pitda ottaa kayttoon.
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Asioimisen kivijalassa tulee olla nettishoppai-
lua miellyttdvampi kokemus. Verkkokauppa on
kasvoton, kivijalkamyymaldssa asiakas kohtaa
ihmisen. Henkildkohtaiseen palveluun kannat-
taakin panostaa.

Kun muutokset on tehty, sen tuloksia pitaa
seurata. Kassajarjestelman raportit kertovat,
kehittyykd myynti toivotulla tavalla vai pitaako
suuntaa ehka vield tarkistaa.

— Tasmallinen tieto likketoiminnasta on
ainoa pitdvad pohja rakentaa menestyvaa bis-
nestd. Sen pohjalta voidaan kehitystd ohjata
hallitusti ja valttda ongelmat jo ennen kuin ne
realisoituvat. Muutoksen on oltava pysyva olo-
tila, Miinalainen korostaa.

Suunta aina eteenpain

- Jos kauppias nostaa jalat poydalle ja
on tyytyvdinen olotilaansa, han l6ytaa itsensa
ennen pitkaa lattialta, Stiletto Oy:n omistaja
Kimmo Maijala sanoo.

Asusteita ja kenkid myyva Stiletto on kas-
vanut vauhdilla. Yritys perustettiin kymmenen
vuotta sitten Haapajarvelle. Kolme vuotta myo-
hemmin se avasi toisen myymalan lisalmessa.
Viisi vuotta sitten aloitti verkkokauppa, mika
osoittautuikin erinomaiseksi ratkaisuksi. Pie-
nilld paikkakunnilla asiakaskuntakin on pieni,
verkkokaupan my®dta asiakkaita on tullut kaik-
kialta maasta.

— Nettikaupan osuus koko yrityksen liike-
vaihdosta on jo puolet. Sieltd ostetaan vuosit-
tain noin 50 000 tuotetta, Maijala kertoo.

Helpolla menestys ei verkossakaan ole tul-
lut. Se on vaatinut lujaa uskoa ja paljon panos-
tusta.

- Kilpailu kansainvalisten miljardibudjeteilla

toimivien verkkokauppojen kanssa on kovaa.
Meidan verkkokauppamme pyori kaksi vuotta
tappiolla ennenkuin sen tulos kdantyi plussalle,
Maijala kertoo.

Han korostaa, ettd verkkokaupan menes-
tyksellinen pyorittdminen vaatii jopa enem-
man tyotd ja muuta panostusta kuin kivijalka-
myymaldn hoitaminen. Stileton 14 tydnteki-
jastd kymmenkunta tyoskentelee verkkokau-
pan parissa.

Stiletolla on ollut kdytdssaan alusta alkaen
SKJ Business -kassajarjestelma. Siten oli luon-
tevaa valita myds SKJ:n verkkokauppa, joka
on tdysin integroitu kassajarjestelman kanssa.
Verkkokauppa on ulkoasultaan nykyaikainen ja
helppo kayttaa niin jarjestelman hallinnan kuin
asiakkaan kannalta.

Stileton verkkokauppa on optimoitu siten,
ettd se sijoittuu hakutuloksissa

_-T korkealle ja asiakkaat 16ytavat

sen. My6s esimerkiksi tuote-

kuviin ja tuotekuvauksiin on
satsattu.

—Kun asiakas saa mah-
dollisimman todenmu-
kaisen kuvan tuotteesta,
palautusten maara pysyy
siedettavalla tasolla, Mai-
jala sanoo.

- Verkko-ostosten
tekemisen helppous on
tarkedd. Jos asiakas kokee
ostamisen hankalaksi,
han voi siirtya kilpailevaan
kauppaan parilla hiiren klik-
kauksella. Sen sijaan tyyty-

vdinen asiakas palaa ostok-
sille uudestaan.

Integroitu liketoiminta-
jarjestelma ja sen ketjunoh-
jausominaisuus yksinker-
taistavat liiketoiminnan pyo-
rittdmista. Kun uusi tuote
viedaan jérjestelmaan,
se nakyy saman tien
sekd kivijalkamyy-
maéloiden  sal-
doissa  ettd
verkkokau-
pan sivuilla.
Kaikki
myyntipis-
teet myy-

vat yhtei-
sesta
varas-
tosta.

"Raporttien avulla
tiedamme koon ja varin
tarkkuudella mitka
asusteet myyvat
parhaiten kummassakin
myymalassa ja
osaamme valita

niihin oikeat tuotteet."

SKJ:n jérjestelmé& mahdollistaa monipuolisen
raportoinnin koon ja varin tarkkuudella.

— Jarjestelman tuottama tasmallinen tieto
myynnistd on kaiken perusta. Seuraamme
raportteja paivittdin. Ne kertovat, miten erilai-
set toimenpiteet vaikuttavat myyntiin. Kun tie-
ddamme mika myy, ei tule haaskattua paukkuja
tuotteisiin, jotka jadvat hyllyyn, Maijala sanoo.

Stiletossa ei ole jaaty paistattelemaan verk-
kokaupan menetyksessa. Yritys avasi syksylla
verkkokaupan myos Ruotsissa ja sitd on lah-
detty rakentamaan nollatilanteesta. Haapajar-
velle valmistuu uudet toimitilat, jotka helpot-
tavat etenkin verkkokaupan tuotteiden varas-
tointia ja logistiikkaa.

— Se vahvistaa kilpailukykydmme. Luotet-
tava toiminta ja lyhyet toimitusajat ovat valt-
timme kilpailussa kansainvélisten verkkokaup-
pojen kanssa, Maijala toteaa.

Verkkokaupasta kivijalkaan

Kolme Kaunotarta Oy on kolmen ideoita
pursuvan ja uusia haasteita rakastavan naisen
yritys, joka myy tanskalaisen Noa Noan nais-
ten ja lasten asusteita Helsingin keskustassa.
Kun yleinen linja on siirtya kivijalkamyymalasta
verkkokauppaan, Kolme Kaunotarta teki pain-
vastoin. Yritykselld oli verkkokauppa, mutta se
ei tdyttanyt odotuksia.

— Naiset haluavat sovittaa vaatteita ennen
ostopaatdsta. Siksi verkkokaupan palautukset
kasvoivat lilan suuriksi. Verkkokauppa ei ole
meille itsetarkoitus, vaan sen pitda olla tuot-
tava, yrittdja Anja Palkonen kertoo.

Verkkokauppa on toistaiseksi jadhylld ja yrit-
tajat pohtivat sen tulevaisuutta mydhemmin.

Kaunottarille tarjoutui mahdollisuus hank-
kia toinen kivijalkamyymaélg, joka sijaitsee niin
ikddn Helsingin keskustassa. Naiset tarttuivat
rohkeasti tilaisuuteen, vaikka myymaldiden vali-
matka on vajaa kilometri.

- Olemme profiloineet myymalat eri
tavalla. Toinen niistd palvelee etenkin vakiin-
tuneita kanta-asiakkaita, toinen taas on suun-

nattu etupddssa matkailijoille. Niiden myynti-
valikoimat suunniteltu asiakaskunnan mukaan,
Palkonen kertoo.

Yritykselld on kdytdssaan SKJ Business -kas-
sajarjestelmad, ja yrittdjat seuraavat sen raport-
teja paivittain.

- Raporttien avulla tieddmme koon ja varin
tarkkuudella mitkd asusteet myyvat parhaiten
kummassakin myymaldssa ja osaamme valita
niihin oikeat tuotteet, Palkonen sanoo.

Pari vuotta sitten Kaunottaret kutsuivat
Myyméldtieto Oy:n asiantuntijan Jukka Miina-
laisen pohtimaan keinoja myynnin kasvattami-
seksi. Pohdinnan tuloksena he paéttivat ottaa
kayttddnsa kassajarjestelman kanta-asiakaso-
minaisuuden. Sen kuningasajatus on, ettd asia-
kas saa ostoksistaan bonuksia, jotka kertyessaan
muuttuvat euroiksi. Tilille kertyneet rahat saavat
asiakkaan palaamaan ostoksille yhad uudestaan.

— Jarjestelmad on lisdnnyt myyntid hurjasti.
Meilld on jo noin 5 000 kanta-asiakasta, Palko-
nen kertoo.

Toinen huomattavasti myyntia kasvattanut
padtds oli ottaa kayttddn kassajarjestelmaan
integroitu Klarna-osamaksumahdollisuus. Jopa
60 paivan koroton maksuaika helpottaa asiak-
kaan ostopadtdsta etenkin hinnakkaiden tuot-
teiden kohdalla.

Kaunottaret eivat odota, ettd asiakkaat 16y-
tavat myymaldihin. Myymaldissa jarjestetadan
viikoittain yksityistilaisuuksia, joihin kutsutaan
kanta-asiakkaita ja yrityksid. Jokasyksyisena Iha-
naiset-pdivana myymaldiden ikkunoissa vaat-
teita esittelevat eldvat "muotinuket” ja orkes-
teri luo tunnelmaa. Mukava yhdesséolo, oikeat
tuotteet, lasillisen kuohuvaa ja pienet lahjat saa-
vat kaupan kdymaan.

— Kaiken taustalla on kuitenkin kassajar-
jestelman tuottama tdsmallinen tieto myyn-
nin kehityksesta. Sen avulla ndemme, miten
ideat toimivat kdytdnndssa. Mutta ilman raja-
tonta luovuutta, rohkeutta tarttua uusiin asioi-
hin ja kovaa tyotd menestysta ei tule, Palkonen
korostaa.

Kaunottarien ehkéa erikoisin luovuuden
hedelma on oman VeriRyhmén perustaminen.
Kuka tahansa verenluovuttaja voi liittya siihen
ja saa ndin palkaksi pienen lahjan Kaunottarilta.

— Haluamme ndin edistaa tarkeda asiaa,
mutta samalla yrityksemme pysyy asiakkaiden
mielessd ja yhdistyy positiiviseksi miellettyyn
asiaan.
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