FOKUSOIMALLA
KASVUA JA
KANNATTAVUUTTA

sparraajan opas yrittajalle

Petteri Huvio, Niku Oravainen, Pekka Krook, Helena Pekkarinen
toimittanut Jussi Forbom

Luovan Suomen julkaisuja 10

LUOVA SUOMI

FINLAND

y N7V N
A 4dh 4







FOKUSOIMALLA KASVUA
JA KANNATTAVUUTTA
sparraajan opas yrittajalle

Petteri Huvio, Niku Oravainen, Pekka Krook, Helena Pekkarinen
toimittanut Jussi Forbom

Luovan Suomen julkaisuja 10
Luova Suomi / Diges ry 2014

LUOVA SUOMI




LUOVA SUOMI

CREATIVE INDUSTRIES FINLAND

001 monmngwmonomoé
\s( YKSITYISYRITTAJAIN SAATIO

Tekes

Y 74

A
Tuotevayla ﬁ"

Luovien alojen liiketoiminnan kehittdmisyhdistys Diges ry:n julkaisu 2014
ISSN 1798-520X

ISBN 978-952-60-1089-2
ISBN 978-952-60-1090-8 (pdf)

Petteri Huvio, Niku Oravainen, Pekka Krook, Helena Pekkarinen
toimittanut Jussi Forbom

Kuva Sanna Peurakoski
Graafinen suunnittelu ja kuvitus: Riikka Hyypid, Unigrafia Oy

Julkaisija:

Luova Suomi

Aalto-yliopiston kauppakorkeakoulu,
Pienyrityskeskus

PL 21285,

00076 AALTO

Unigrafia Oy
Helsinki 2014



Oletko pikajuoksija vai maratoonari?







Kédessisi tai ndyttoruudullasi parhaillaan oleva opas on tehty yrittdjille, jot-
ka haluavat kehittdd yrityksensd toimintaa kasvamalla. Toisin kuin useimmat
muut strategiaan keskittyvit kirjat ja oppaat, tdmé opas on tarkoitettu mikro- ja
pienyrityksille. Yrityksesi voi olla vasta aloittanut, ja vield hakee oikeaa suun-
taa, tai se voi olla jo pitkddn toiminut, ja edessd on muutostilanne. Tuttu tilan-
ne nykypéivana yritykselle kuin yritykselle.

Mitd me sitten tarkoitamme kasvulla ja fokusoinnilla? Kasvun mééaritelma
pohjautuu aina yrityksen omaan tahtotilaan ja se voi tarkoittaa niin yrityksen
koon kasvattamista, kannattavuuden lisddmistd, myynnin vauhdittamista tai
jotakin muuta. Kasvun tavoitteesta riippumatta yrityksen kasvu voidaan ki-
teyttdd kahteen vaiheeseen: fokusointi- ja kasvuvaiheeseen. Fokusointivai-
heessa tunnusomaista on oikean kasvualustan etsiminen ja siihen keskittymi-
nen. Fokusointivaiheeseen liittyy asiakkaiden tunteminen, heidédn todellisten
tarpeittensa ja toiveidensa sekd markkina- ja kilpailutilanteen perinpohjainen
ymmartdminen. Sitd kautta 16ydetdédn sopivat tuotteet ja palvelut, joiden avul-
la kasvu on mahdollista. Fokusointivaihetta seuraavassa kasvuvaiheessa tér-
keintd on toiminnan ja tuotannon kasvattaminen. Eri vaiheissa tarvitaan eri-
tyyppisid toimia parhaan lopputuloksen varmistamiseksi. Tdssd oppaassa me
keskitymme yrityksen kasvun vaiheista ensimmaéiseen; fokusointivaiheeseen.

Tuotimme vuonna 2012 Sparraajan késikirjan, jossa toimme yrityskehitta-
misen tueksi helppolukuisen, pk-yrittdjan arkea ldhelld olevan oppaan. Kési-
kirjasta on tullut suosittu niin yrittdjien kuin yrityskehittédjien keskuudessa. Ke-
hittdimismetodimme on antaa lukijan kédytt66n nipullinen kysymyksid. Oikeat
kysymykset ovat lopulta tirkedmpid kuin valmiiden vastausten antaminen. Ku-
kin yrittdja 16ytdd lopulta oikeat vastaukset itsestddn, toimintaympéristostdan
ja asiakkailtaan. Lisdksi tapamme sparrata on tiivistdd neuvomme yksinkertai-
siin, helposti mieleen jddviin mottoihin. Yksinkertaisilla esimerkeilld jatkamme
my0s tdssd oppaassa. Ensimmaéinen kysymys, johon sinun tulisi fokusonnissa
etsid vastausta, on: oletko pikajuoksija vai maratoonari?

Oppaan sisdlté pohjautuu Diges ry:n yli kymmenen vuoden ja tuhansien
neuvonta-, konsultointi- ja sparraustapaamisten kokemuksiin sekd Niku Ora-
vaisen pitkddn kokemukseen strategisessa kehittdmisessd. Oppaan neljd ensim-
maéistd lukua keskittyvit fokusointivaiheen ydinkohtiin, joiden avulla luodaan
pohja yrityksen tulevalle kasvulle. Neljdén viimeiseen lukuun on kirjoittajien




kokemusten pohjalta kerétty asioita, jotka voivat olla fokusointivaiheessa oleel-
lisen tdrkeita.

Oppaamme etenee kuin seikkailu. Fokusoinnin ja kysymyksiimme vastaa-
misen jdlkeen oletkin huomaamattasi luonut yrityksellesi kasvuun tdhtdavén
strategian. Strategian tekeminen ei voisi olla endd helpompaa ja olet saanut
maédéritellyksi, mihin suuntaan yrityksesi etenee ja millaisia toimia tarvitaan
tulevaisuuden pddmaariensd saavuttamiseksi.

Haluan kiittdd oppaan siséllostd padvastuun kantaneita Niku Oravaista sekd
Petteri Huviota erinomaisesta tyostd. Liséksi kiitos Helena Pekkariselle hyvistd
kommenteista. Suuri kiitos kuuluu luonnollistesti my&s oppaan syntyyn rahal-
lisin avustuksin vaikuttaneille Yksityisyrittdjdin sdéticlle, Tekesille, Luovien
alojen verkosto -hankkeelle, ELY-keskus/Tuotevaylélle ja Luova Suomi -hank-
keelle. Opas soveltuu erinomaisesti kédytettdaviksi apuvélineeksi ELY-keskuk-
sen yritystenkehittdmispalveluille, niin yrittéjille, yritysneuvojille ja konsul-
teille. Suosittelen ldmpimasti.

Paras tapa pééstd eteenpdin fokusoinnissakin on vain ldhted liikkeelle,

vaikka tdmén oppaan kanssa.

Pekka Krook, toiminnanjohtaja
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Kun pohdimme eldméssé ja tyossd tekemidmme valintoja, on olennaista ym-
maértdd niiden kulloisetkin ldhtokohdat. Se, mitd voimavaroja ihmiselld on, ja
mita han toisaalta haluaa tavoitella, ovat aina suhteessa toisiinsa.

Myoskddn yrittdjyys ei ole yksiulotteinen asia, vaan edellyttdd valintoja.
Yrittdjaksi ryhtymisen syyt ja motivaation voi jakaa kolmeen osa-alueeseen:
Yrittdjyys voi olla harrastustoimintaa rakkaan asian parissa; se voi olla amma-
tinharjoittamista kohtuullisen palkan ansaitsemiseksi; tai se voi olla kasvuyrit-
tdjyyttd, jossa tavoitteena on hyvé palkka seké yrityksen arvonnousu kasvun

ja kannattavuuden myota.

Tdmaé opas on suunnattu ihmisille, jotka ovat pdattdneet tavoitella nimenomaan
kannattavaa kasvavaa liiketoimintaa. Opas on tarkoitettu yrittdjille, jotka ha-
luavat yrityksensad ja yrittdjyytensd uudelle tasolle. Mitd tehdd, kun yritys on
olemassa ja toimii, mutta tuntuu, ettd tulisi tehdé jotain toisin tai kdynnistda
uudenlainen, hedelmaéllisempi vaihe yrityksen toiminnassa?

Uuden vaiheen kédynnistdmiseksi on hyvé istua alas ja pohtia, mihin sen
haluaa johtavan. Kysy itseltdsi, missé olet nyt ja missd haluat olla viiden vuo-
den kuluttua. Mité todella haluat saavuttaa? Entd mistd asemista ja millaisin

voimavaroin ponnistat kohti tita tavoitetta?

Perusasioiden selvittimisen jdlkeen on syyti tarkastella yrityksen toimintaym-
péristod. Toimiiko yritys kasvavilla markkinoilla, jolloin kilpailukyvyn kehit-
tdminen edellyttdd kasvua? Kun ymmaértdd oman markkinansa ja tietdd, mitd
on tavoittelemassa ja miksi, on helpompi tehdé valintoja ja arvioida, vievétkd
ne kohti omaa paamaéédraa.

Keskity siis ensin pddméidrdn hahmottamiseen — mitd haluat saada yrityk-
sestési irti ja mitd yritystoiminnallasi saavuttaa. Vastaukseen vaikuttaa paljon
se, millaisia resursseja sinulla on kéytdssisi juuri nyt. Toimitko yksin, tiimissd
vai onko sinulla yrityksessési jo kenties useamman hengen organisaatio? Myds
yrityksesi tdimén hetkinen taloudellinen tilanne vaikuttaa luonnollisesti mah-
dollisuuksiisi panostaa yrityksesi kehittdmiseen. Et voi kenties heti aluksi teh-

d4d suuria investointeja, joita pddmé&irdn saavuttaminen edellyttdd.




Kehitysvaiheessa asiat saattavat eldd ja muuttaa muotoaan runsaasti. Siksi ei
kannata saman tien tehdi tarkkaa viisivuotissuunnitelmaa tai ly6d4 valtavan
tarkkaan lukkoon, mitd missdkin vaiheessa on tehtédvé, ja miltd yrityksen tu-
loksen on viiden vuoden péédstd ndytettdava. Paljon tirkedmpédd on, ettd asettaa
tavoitteita rehellisesti ja tietoisena siitd, miten ne on mahdollistaa saavuttaa.

Yksi, joskaan ei ainoa keino tavoitteiden saavuttamiseksi, on kasvu. Poh-
di kuitenkin tarkkaan, mité se sinun yritystoimintasi ja tavoitteidesi kohdalla
merkitsee. Kasvun ja kannattavuuden kehittdminen pitkéalld tdhtdimelld tar-
koittaa usein suuria panostuksia, jotka voivat aiheuttaa lyhyelld tdhtdimellad
yrityksellesi tappioita. Mieti tarkkaan kuinka suuriin panostuksiin yrityksel-
ldsi on varaa ja valmiutta. Usein joudutaan painottamaan kannattavuutta kas-
vun kustannuksella.

e Miksi toimit yrittdjana?

e Mitd haluat yrittdjand saavuttaa?

e Mihin haluat yrityksesi johdattaa?

e Miki on pitkdn tdhtdimen tavoitteesi?
e Miten se on mahdollista saavuttaa?
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2. Fokuksesta kasvuun

Fokusointivaihe

Yrityksen

perustaminen

tai tuotekehitys- Fokuksen etsinta Fokuksen valinta
projektin

aloittaminen

Yrityksen fokusointivaiheeseen kuuluu monta eri etappia. Jos yritys on toimi-
nut vasta jonkin aikaa, tai jos kauemminkin toiminut yritys on kehitteleméssa
uutta tuotekonseptia, on hyvé analysoida tarjolla olevia liiketoimintavaihto-
ehtoja ja niiden edellyttdmid valintoja. On toisin sanoen selvitettdvéd, millaisia
panostuksia yrityksessd on tehtédvé, jotta kasvua voidaan resursoida vaadittaval-
la tavalla. Tdma tarkoittaa, ettd on hankittava ja késiteltdva suuri mééré tietoa
ilman, ettd resursseja kuluu liikaa.
Tédtd alkuvaihetta voi verrata urhei- Tietoa pienin
luun. Jos urheilijan tavoitteena ei ole vain kustannuksin

kunnon kohottaminen, vaan oikeiden kil-
pailujen voittaminen, on hénen ensin va-
littava itselleen sopiva laji — ei kannata yrittdd kestdvyysjuoksua, jos on omi-
naisuuksiltaan ennen kaikkea pikajuoksija. Témén jdlkeen valmennusohjelma
on sovitettava lajiin ja urheilijan voimavaroihin. Maratoonari ja pikajuoksija
panostavat harjoittelussaan eri asioihin ja tarvitsevat erilaisia resursseja, ja niin
on asian laita my0s yrityksen kasvussa.

Fokusointivaiheessa on pidettiva mielessd, ettd lopullisena tavoitteena on
synnyttdd kasvua ja varmistaa yrityksen kannattavuus pidemmall4 aikavalilla.
Alkuvaiheessa on keskeistd panostaa oppimiseen ja oman ndkemyksen raken-
tamiseen. Tdm& merkitsee sekd kdytdnnon toimenpiteitd, kuten toimivan tuo-
te- ja palvelukonseptin kehittdmistd, ettd ymmaérryksen lisddmista siitd, kuka
olisi konseptin potentiaalisin ostaja. On my6s pohdittava, miké voisi olla se
lisdarvo, jonka tuote tai palvelu tuo asiakkaalle.




Fokusointivaiheessa on kyse strategisten valintojen tekemisestd hankitun
tiedon perusteella: Paljonko potentiaalinen asiakas olisi valmis tuotteesta mak-
samaan? Millaisesta tuotekonseptista voi saada parhaan hinnan? Mink4 asioi-
den oppimiseen on juuri nyt panostettava?

Kaikkia valintoja ei voi tehdd parhaan tiedon varassa, vaan on luotettava
myos olettamukseen. Jatkossa on kuitenkin olennaista muistaa, millaisten ole-
tusten varassa valinnat aikoinaan tehtiin. Samalla on oltava valmis suunnan-

muutoksiin, jos olettamukset uuden tiedon myé&td tdsmentyvét.

Liiketoiminnan kehitysvaiheet

Kehita konseptia

NN
WV

Asiakkaat

Satsaa Varmista

Innovaatiot kasvuun kannattavuus

Fokusoi markkinoilla

Yrittdjdn ambitiot

3-5 vuotta 3-5 vuotta
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Kun oikea lajivalinta on tehty ja kilpailukykyinen liiketoimintakonsepti kehi-

tetty, on vield 16ydettdva yrityksen voimavaroihin ndhden sopivan kokoinen

asiakaskunta. Liiketoimintakonsepti voi siséltdd esimerkiksi palvelua, tuottei-

ta, briandejd, resursseja, verkostoja ja tuotantoa sekd ndiden testaamista koko

prosessin ajan asiakkaiden kanssa. Vasta tdmén jdlkeen yritys on valmis siir-

tyméén fokusointivaiheesta kasvuvaiheeseen.

Tédssd oppaassa keskitytddn fokusointivaiheeseen ja sen menestyksekkéaa-

seen ldpivientiin. Seuraavassa osassa kdydéan lyhyesti 1api myos kasvuvaiheen

tavoitteet ja miten ne selkedsti eroavat fokusointivaiheen tavoitteista.

e Ketkd ovat potentiaalisimmat asiakkaasi?

e Mikd on se lisdarvo, jonka pystyt asiakkaillesi tuottamaan?

e Mikéd on markkinapotentiaalisi (asiakkaiden lukumaiéré ja
kokonaisvolyymi euroissa)?

e Miten markkinoiden kasvu vaikuttaa omaan kasvutavoitteeseesi?

e Miki tekee toimintamallistasi tai konseptistasi kilpailukykyisen?

e Kenen kanssa voit testata toimintamalliasi tai konseptiasi?

Korusuunnittelija oli suunnitellut ja valmistanut koruja muutaman vuo-
den ajan. Hédn oli myynyt koruja muutamille lahjatavaraliikkeille ja kdy-
nyt itse myymaéssd niitd kesdmarkkinoilla. Liikevaihto oli ollut noin
20 000-30 000 euroa vuodessa. Yritystoiminta oli ollut ammatinharjoit-
tamista pienilld paikallisilla kuluttajamarkkinoilla. Yrittdja halusi kasvat-
taa yritystoimintaansa ja kannattavuuttaan. Hén sai idean vaatekoruiksi
ja ldhestyi kansainvalisid merkkivaatetoimittajia. Markkinapotentiaali
néytti houkuttelevalta ja suurelta. Kehiteltyddn ideaansa ja saatuaan ai-
kaan sopimukset kahden ison vaatealan yrityksen kanssa yrittdjd ldhes-
tyi pddomasijoittajia rahoituksen toivossa. Pddomasijoittajat organisoi-
vat korujen tuotannon alihankkijoille, ja suunnittelija saattoi keskittya
asiakaskohtaisten mallistojen suunnitteluun. Yritykseen palkattiin am-
mattitaitoinen myyjd, ja litkevaihto kasvoi kolmessa vuodessa kahteen

miljoonaan euroon.




TAPAUSESIMERKKI: Galleristi

ARI HANNINEN, GALLERIAARI
Mikkelissd vuodesta 1999 galleriana ja vield kolme vuotta kauemmin
kehystdmona toiminut GalleriAri on yrittdjd Ari Hinnisen sanoin aidon
taiteen asialla. Hinninen pydrittdd 600 nelion suuruisessa kiinteistos-
sddn myos residenssitoimintaa ja taidelainaamoa sekd myy taiteilijatar-
vikkeita. Hdnninen antaa sata prosenttisen takuun siité, ettd kun asioi
GalleriaArin kanssa, kyse on aina oikeasta, uniikista taiteesta.
Hénninen on alusta saakka tiedostanut, ettd yrityksen on toimittava
myds kotiseutunsa ulkopuolella. Nédyttelytoiminta on alusta saakka ollut
erittdin kansainvilistd, ja myGs kehystdmo on viimeistd huutoa olevien
teknisten investointien ansiosta palvellut jo pitkddn valtakunnallisesti.
Vuoden 2015 alusta lukien Hdnninen ottaa kuitenkin merkittdvid aske-

leita uuteen suuntaan.

”Kédynnistdimme projektin, jossa Valtaa valitsemasi
teemme yhteisty6td merkittdvédn ra- markkina

kennusliikkeen kanssa. Ideana on, et-
td rakentaja asentaisi uusiin koteihin
jo rakennusvaiheessa ripustus- ja valistusjdrjestelmén, jonka ansiosta
voimme luoda ihmisille parhaat mahdolliset olosuhteet taiteen hankki-
miselle. Haluan, ettd aidon taiteen hankintaa ja sijoittamista mietitdén tu-
levaisuudessa samalla tavalla kuin nyt keittion tydtasojen materiaaleja.”

Projekti brandéatddn ensi alkuun Mikkelissd. Hinnisen mukaan 1dh-
tevd yhteistydkumppani on kuitenkin riittdvéan iso toimija, ettd hanketta
voidaan laajentaa saman tien my6s moniin muihin kaupunkeihin.

”Tdméd mahdollistaa isomman mittakaavan, ja koukkuja laitetaan
kertaheitolla laajemmin veteen. Tdmaé on siis kasvun paikka, ja kasvua
myo6s haetaan. Mutta ei vain meille, vaan my®os taiteilijoille.”

Kun kerran taideyrittdmisen kaltaista spesifid tygsarkaa on véisté-
maéttd levitettdvd pientd maalaiskaupunkia laajemmin, on Hdnnisen mie-
lestd olennaisinta 16ytd4 oikeanlaiset yhteistyokumppanit. Tédrkeinté on,
ettd asioista ajatellaan samalla tavalla. Kaikki, mitd sovitaan, on myos
kirjattava paperille kunnollisiksi sopimuksiksi.

”On ymmarrettdvd, mitd ollaan tekemadssd, ja kuka vastaa mistdkin

kuluista. Sité ei lopulta jaksa muistaa, ellei sitéd ole kirjoitettu ylos.”
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Téarked satsaus ovat myos laiteinvestoinnit, jotta tyon jélki on hy-
véd, ja asiakkaiden moninaiset toiveet pystytddn toteuttamaan. Todelli-
nen Akilleen kantapdd on kuitenkin Hdnnisen mukaan markkinointi —
miten saada tieto palvelusta ihmisten luo.

”Sosiaalinen media ja suoramarkkinointi laajalla sdhkopostilistalla
on meille ollut kaikkein tehokkain keino. Mutta koko ajan pitdéd keksid
uusia keinoja, jolla ihmisten tietoisuus saadaan herétettyd, olkoon se sit-
ten vaikka museoauton ajaminen mainokseksi torin kulmalle. Sitten on
tietenkin se, ettd jos markkinointi onnistuu, ne tyot pitda pystyd myos
toteuttamaan, ja kun pienelld porukalla tehd&dén, kaikkien on osattava
kaikkea. Omaa osaamistaan on my0s jatkuvasti kehitettdava.”

Mitkd ovat Hdnnisen mielestd kolme tdrkeintd asiaa, kun yrittédja
péaéttdd laajentaa toimintaansa ldhialueen ulkopuolelle?

”Selkeédt sopimuspohjat ja yhteistydkumppanin luotettavuus. Ja sit-

ten se, ettd ldhtee itse puhtaalla syddmelld ja aidosti innostuneena te-

kemadéan.”

Onnistunutta fokusointivaihetta seuraa kasvuvaihe. Kasvu kuitenkin sitoo
péddomia, ja myynti ja tuotanto vaativat tyotd, ennen kuin rahaa alkaa tulla.
Siksi kasvuvaiheeseen siirtyvén yrityksen on varmistettava, ettd sen resurssit
riittdvét valitun konseptin ylldpitdmiseen. Sen on myos varauduttava siihen,
ettd kassavirta laahaa ainakin aluksi jéljessd. Jos markkina kasvaa nopeasti tai
se on suuri suhteessa yrityksen voimavaroihin, tarvitaan usein verkostoitumis-
ta ja pddomasijoituksia.

Yrittdjdn on pystyttdvd panostamaan markkinan kasvattamiseen ja tavoitel-
tava merkittdvdd asemaa ja tunnettuutta valitsemissaan asiakasryhmissé. Olen-
naista on, ettd valittu markkina ja siind kdytdvé kilpailu méérittavit sen, mihin

ja miten paljon yrityksesséd on panostettava — ei yrityksen budjetti.




e Millaiset resurssit yritykselldsi on kéytettdvissdén, ja onko
lisdresursseja saatavilla?

e Ovatko kasvutavoitteet realistisia suhteessa yrityksesi resursseihin?

o Tekevitko kasvutavoitteet yrityksestdsi merkittdvdn pelurin
omalla markkinallaan?

e Milld olettamilla tuottoennusteesi on laadittu?

e Mitd riskejd tuottoennusteisiin liittyy?

Yrittdjd oli tydskennellyt suunnittelemansa luksustuotteen parissa jo
usean vuoden ajan, mutta liikevaihto ei ollut ldhtenyt kasvuun. Tuote
oli laadukas, ja messuilla yrittdjd loi lukuisia kiinnostavia kontakteja.
Hén solmi vuosittain kymmenié uusia jdlleenmyyntisopimuksia, kun-
nes kontakteja oli jo satakunta. Jdlleenmyyjille toimitettiin joitain néy-
tekappaleita, mutta volyymit jdivét pieniksi, ja yritykselld oli kannatta-
vuusongelmia. Yrittdjd oli nédyttdvésti esilld muotialan lehdisséd, mutta
tunnettuus kehittyi hitaasti.

Yrittdjd padtti siirtdd painopistettd kuluttajamarkkinoinnista korkean
profiilin jdlleenmyyjiin. Muotialan paristakymmenestd keskuksesta va-
littiin kustakin yksi menestyvd myymaéld, ja panostettiin yhteistychon
valittujen myymaloiden kanssa. Myymalét pitivit tuotteita esilld ja esit-
telivat niitd asiakkailleen sekd rakensivat tunnettuuttaan alueilla, joiden
lahistolld ei ollut kilpailua. Suorat kontaktit myymaéléihin paransivat
katerakennetta, ja panostus uuteen myyntikanavaan lisdsi myyntid 30
prosenttia vuodessa usean vuoden ajan. Uusi asiakasvalinta kuluttajas-

ta erikoisliikkeeseen kannatti.
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Eri asiakasryhmilld on usein erilaisia tar-

peita. Fokusointivaiheessa sopivan asiak-

kaan 16ytdminen on avainasemassa. Valit-

tu asiakas vaikuttaa niin tuotekehitykseen

kuin myyntiin ja kassavirtaankin. Hyva

kdytdnnon esimerkki on syddnmittari — se on tuote, johon kohdistuu hyvin
erilaisia odotuksia ja vaatimuksia eri asiakasryhmissé kuten lddkérien, tervey-
denhoitajien ja urheilijoiden parissa,

Ladkari tarvitsee tyossddn tarkkoja mittaustuloksia, jotka voidaan sijoittaa
tieteellisen analyysin kontekstiin. Laitteen on siksi oltava laadukas eli kallis,
mutta sellaisella on muuten varsin rajalliset markkinat. Terveydenhoitaja puo-
lestaan kaipaa laitetta, jolla saa vaivattomasti aikaan nopeasti analysoitavia,
mutta melko tarkkoja tuloksia. Hén valitsee siis keskihintaisen laitteen, jolla
on myo0s keskikokoiset markkinat. Urheilijan kdyttdmén laitteen hinta sen si-
jaan on halpa ja markkinat suuret, silld esimerkiksi juoksija tarvitsee vain suun-
taa-antavia tuloksia nopeasti ja helposti.

Tee harjoitus: luokittele markkinasi erilaisiin asiakasryhmiin ja tee tarkempi
analyysi ryhmien tarpeista sekd tuotteesi kyvystd vastata niihin. Kun jatkat
analyysid yhé uusien asiakasryhmien pariin, 16ydat lopulta itsellesi oikean
ryhmaén tai ryhmaét. Fokuksen valintaan vaikuttaa my6s markkinan koko, silld
sen ja sen vaatimien panostusten tulisi olla suhteessa kdytettdviin resurssei-

hin. Sadantuhannen euron liikevaihtoa tekevén yrityksen ei pid4 yrittdd parjata




10 miljoonan euron kokoisella markkinalla, vaan jatkaa fokusointia ja keskittya
etenkin alkuvaiheessa noin miljoonan euron kokoluokkaan.

On hyvad muistaa, miten asiakkaan valinta vaikuttaa yrityksesi toimintaan.
Montako asiakasta voit hoitaa, ja mité erityistd osaamista sinulla on valitsemaa-
si asiakaskuntaan ja kilpailijoihin ndhden? Pohdi osaamista eri tasoilla: mita
osaat itse, mitd taas tiimisi ja koko yrityksesi henkil6sto.

Asiaa on hyvé pohtia myos toisin pdin ja kysyd, mitéd ei osaa. Mitkd ovat
omat heikkoutesi, mitk4 taas tiimisi ja koko yrityksen henkiloston? Entd miten
heikkouksia voitaisiin vahvistaa, ja tarvitaanko koulutusta, uusia tydntekijoi-

td vai esimerkiksi verkostoitumista? Muista, ettei kaikkea tarvitse osata itse.

On tirkeédd eritelld osaamistaan ja miettid, miten paljon ja millé tavoin sitd
tulee kehittdd suhteessa valittuun asiakaskuntaan ja markkinaan. Ei kannata
tehdd mitdédn sellaista, mikd kuluttaa paljon resursseja, mutta ei tuota toivot-
tuja tuloksia — etenkin, jos voimavaroja on aluksi kédytdssé rajallisesti. Resurs-
sit eivdt myoskddn merkitse vain rahaa,
vaan myos aikaa, materiaalia ja henkistd
jaksamista.

Kirjaa siis ylos, millaisia voimavaroja
yritykselldsi juuri nyt on, ja millaiseen kehitystyohon ne riittdvit. Pidd mieles-
sd, ettd kun tietty, vaikka pienikin asiakaskunta on valittu, ei kannata pyrkia
tdyttdmddn suuremman ryhmén tarpeita. Sen sijaan tavoitteeksi tulee asettaa
tunnettuisuuden luominen valitussa asiakasryhmaésséd ja merkittdvan markki-

naosuuden saavuttaminen.

e Millaisen asiakaskunnan valitset, ja miten se vaikuttaa yrityksesi
toimintaan ja resursseihin?
e Montako asiakasta valitsemassasi asiakasryhméssé on, ja mika

on niiden markkinapotentiaali?

Huom. Mikdli et osaa vastata ndihin kysymyksiin,
jatka kotildksyjen tekemistd!
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e Millaista osaamista sinulla, tiimill&si ja yritykselldsi todella on?

e Millaista sen tulisi olla?

e Miten sitd voisi kehittda?

e Kumpi on helpompaa: kehittdd omaa osaamistasi vai hankkia
sitd lisdd ulkopuolelta?

e Mistd ja miten hankit osaamista ulkopuolelta?

e Millaisilla panostuksilla merkittdvd markkina-asema on
luotavissa?

e Millaisia voimavaroja sinulla ja yritykselldsi on — miten
paljon on rahaa, tydvoimaa, tekniikkaa ja osaamista?

e Montako asiakasta pystyt hoitamaan?

Oikean ja sopivan kokoisen markkinan méérittdminen ei ole helppo tehtévi,
silld kriteerejd on paljon ja ne oivat monisyisid. Onko asiakkaasi kuluttaja vai
yritys; milld maantieteelliselld alueella toimit; ostaako asiakkaasi hintaa vai li-
sdarvoa; miten yritysasiakkaan padtoskriteerit muuttuvat hierarkian eri tasoil-
la? Entd ketké osallistuvat asiakkaan péddtéksentekoprosessiin ja miten paatok-
set tehdddn? Kannattaakin pohtia, miten suuri valitsemasi kokonaismarkkina
on, ja miten ison siivun yrityksesi kykenee siitd hoitamaan. Kannattaa myds
fokusoida markkinan koko yrityksellesi sopivaksi, jolloin voit tavoitella mer-
kittdvédd asemaa valitsemallasi markkinalla.

Markkinan kokoa méériteltdessd on hyva katsoa markkinapotentiaalia laa-
jasti. Markkina voi 10ytyd laajempana kuin ensi katsomalla tuntuu. Etenkin
pienilld paikkakunnilla markkinaa pitdéd usein ldhted aktiivisesti hakemaan
oman alueen ulkopuolelta. Silloin toiminnassa tulee ottaa huomioon, mit ta-
mé tarkoittaa tekemisen kannalta. Tapausesimerkki Galleristi sivulla 5 on hy-
vd esimerkki tdllaisesta tavasta toimia.

Koon lisdksi merkittdvédd on myG6s se, onko markkina juuri nyt kasvamas-
sa tai kutistumassa, tai onko se muunlaisessa muutostilassa. Tdhdn vaikuttaa
se, ketkd markkinaan ja sen muutoksiin ylipddtddn kykenevit vaikuttamaan
ja miksi.




Fokusoinnilla lajin valinta

X

Oletko mieluummin pieni peluri isolla markkinalla vai iso peluri fokusoimallasi markkinalla?

Kiytinnon pohdintaesimerkki: Voi kdydé niin, ettd yrityksen markkina kasvaa
sata, mutta yritys vain kymmenen prosenttia. Téll6in yritys taantuu markkinan
sisdlld. Hyvalld fokusoinnilla yritys voi toisaalta kasvaa ja vahvistaa markki-
na-asemiaan, vaikka kokonaismarkkina kutistuisi. Mita tdma kertoo markkinan
vaatimista panostustarpeista ja toisaalta markkinalla kdytdvasta kilpailusta? Ai-
nakin sen, ettd jokaisella markkinan asiakasryhmaélld on omat kilpailijansa ja
kehitysvaiheensa, jotka voivat olla keskenéén aivan erilaisia ja toimia eri tavoin.

Siksi on tdrkedd, ettd kartoitat nimenomaan oman yrityksesi kilpailijoita.
Ovatko tietyt kilpailijat fokusoituneet juuri sinun asiakasryhmaéési, tai toimii-
ko markkinalla osaavia ja resurssiensa puolesta vahvoja yrityksid, jotka voivat
halutessaan panostaa asiakasryhmédén? Entd jos joudutkin kilpailemaan asiak-
kaan omien hankkeiden kanssa? Yrityksesi kasvustrategia on suhteutettava ta-

hén markkina- ja kilpailija-analyysiin, ei edellisen vuoden budjettiin.
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Tarkeita kysymyksia
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4. Tunne asiakkaasi

Nyt, kun olet valinnut asiakkaasi, on si-

Tunne asiakkaasi

nun syvennettdvd tietdmystédsi heistd.

ja asiakkaan
paatoksentekoprosessi

Mieti siis, keitd he todella ovat ja mitad he

sinulta ja yritykseltdsi haluavat. Millai-
sia ongelmia ja tarpeita heilld on, ja miten
juuri sinun yrityksesi voi tarpeisiin vastata? Mitéd yhteistd ja mitd eroja asiak-
kailla on ja miten tarpeet ja ratkaisumallit mahdollisesti vaihtelevat?

Jaa asiakkaat eri osa-alueisiin sen mukaan, mikd on heiddn asemansa ja
roolinsa kokonaisuudessa. Onko mahdollista eritelld, kuka péattda tuotteen
tai palvelun ostosta, kuka on varsinainen maksava asiakas, ja kuka taas loppu-
kayttdjd, joka lopulta kuluttaa tuotettasi tai palveluasi? Tdméan selvittdmiseksi
on mentdvéd henkildtasolle ja pohdittava, millaisista toimijoista tai verkostois-
ta asiakkaat koostuvat.

TAPAUSESIMERKKI: Tyéhyvinvointipdiva

Yritys myy ty6hyvinvointipdivén julkisella puolella toimivalle laitok-
selle. Pdivén aikana laitoksen tyontekijdt padsevit nauttimaan yrityksen
tarjoamista palveluista. Nama tyontekijét ovat loppukéyttdjia. Heidén int-
ressinddn on saada mukava tyohyvinvointipéivé, jonka aikana tydasiat
unohtuvat. Pddtoksen pdivén pitdmisestd on tehnyt osaston johtaja, jon-
ka tavoitteena on saada osaston tydntekijdt hitsautumaan paremmin
yhteen. Varsinaisena maksavana asiakkaana on laitoksen johtaja, joka
tietysti toivoo, ettd tyShyvinpdivdn jdlkeen yrityksen tyontekijan ovat
tehokkaampia.

Pohdi siis, pystytké kunkin asiakkaasi kohdalla nime&mé&dn ndma
henkil6t. Kuka itse asiassa ostaa tuotettasi tai palveluasi, ja miten hianta
kuvailisit? Entd mitd tiedat siitd, mikd hanta ostamiseen motivoi? Mikd on

se ongelma tai tarve, jonka he toivovat tuotteellasi korjaavan tai tayttdvan?

22 LUOVAN SUOMEN JULKAISUJA 10



Isot keskusliikkeet olivat investoineet markettiensa myymaéldinformaa-
tiojdrjestelmiin. Mutta millainen olisi viesti tai mainos, joka toimisi ni-
menomaan myymélédssd? Budjetti voisi olla korkeintaan muutama tuhat
euroa, ja olisi pohdittava, kuka tuotannon maksaa — onko maksaja kes-
kusliike, yksittdinen kauppias vai tavarantoimittaja? Markkinasta kiin-
nostui mainostuotantoon erikoistunut yritys, jolla on kokemusta tv-mai-
nosten tekemisestd kymmenien tuhansien eurojen budjeteilla. Se kykeni
luomaan markkinan vaatiman erikoistuneen tuotantokonseptin ja inte-
groimaan siihen keskusliikkeiden osto-organisaatiot. Ndiden panostus-
ten jdlkeen markkina alkoi kasvaa. Vaadittiin kuitenkin kolmen, neljdn
vuoden fokusointivaihe, ennen kuin osapuolet onnistuivat yhteistyossé
kehittdm&dn toimivan konseptin. Mainostuottajalla ei ollut alkuvaihees-
sa asiakasta, koska keskusliikkeetkin olivat vasta selvittdiméssd uuden

teknologian mahdollisuuksia.
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Tuote / palvelumyynnin avainasiat

Hyddynmyynnin avainasiat

Asiakkaan tarpeet ohjaavat myyntitapaa ja sen valintaa. Teetkd siis hyddyn-

myyntid vai tuote/palvelumyyntia.

Tuote/palvelumyynnisséd toimitaan markkinalla, jolla on paljon kilpailua ja
hinta painuu siksi alaspéin. Tavoitteena on kilpailukykyinen hinta, joka takaa
riittdvén volyymin ja mahdollistaa tehokkaan tuotannon. Silloin on mielekés-
td myyda kaikille, jotka suinkin haluavat ostaa. Samalla korostuvat tuotteen
tunnettuus ja toimitusaika seké jakelun kattavuus. Alkuvaiheessa, kun tuotetta
ei vield yleisesti tunneta, myos jakelukanava kannattaa méaaritelld asiakkaaksi,
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ja yrityksen on pohdittava, miten se voi parhaiten ottaa huomioon juuri tdméan

asiakkaan tarpeet ja vaatimukset.

Hyodynmyynnissi tavoitteena on, ettd asiakas on tyytyvédinen, koska tuote tai
palvelu tuottaa hénelle lisdarvoa. Katse suunnataan siksi nimenomaan asiak-
kaan tarpeisiin ja unelmiin, ja hdnté pyritddn avustamaan tekemissdén valin-
noissa. Asiakkaat kannattaa myds valita ja jaotella erilaisiin ryhmiin arvoperus-
teisesti. Yhdelle helppokéyttoisyys ja joustavuus ovat avain asemassa tuotetta
valittaessa, toiselle taas tekniset ominaisuudet ja uutuusarvo. On kuitenkin
muistettava, ettd kun asiakkaalle myydddn hyotyd, hédn ei useinkaan oivalla
omaa parastaan. Siksi myyjdn on selvitettdvéd hidnen tarpeensa tai ongelmansa
ja ratkaistava ne.

Asiakkaan kokemat lisdarvot hy6dynmyynnissé voivat olla vaikka néitd
e brindi, status
e helppokéyttoisyys
e muotoilu
e ominaisuudet
e tekemisen helppous
* saavutettavuus
® siasto
e tuoterddtdlointi
* uutuusarvo
e riskien pienentdminen
e elinkaarikustannukset

Kun yritys erikoistuu ja voi korostaa omaa, kilpailijoita parempaa osaamistaan,
hinnan merkitys asiakkaan paatoksentekoprosessissa vihenee. Hintaa tirkedm-
pi seikka on silloin se lisdarvo, jonka asiakas tuotteesta tai palvelusta saa. Kun

asiakas kokee, ettd tarpeellista lisdarvoa on syntynyt, myyjd on onnistunut.
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Asiakkaan kokema lisdarvo Hydtyyn perustuva hinta

Tuotantokustannukset

Koska tavoitteena on lisdarvon tuottaminen, palveluiden ja tuotteiden on so-
vittava juuri niille asiakkaille, jotka olet itsellesi valinnut. Pid4 siis asiakkais-
tasi kirjaa: mité olet heille tarjonnut, millaisia tarpeita heilld on ollut? Millai-
sia keskusteluja olet heiddn kanssaan kdynyt, ja millaisia ideoita he itse ovat
esittdneet?

Hyvid ideoita ja prospekteja on kehitettdva riittdvén ajoissa, ja niitd on sys-
temaattisesti testattava kdytdnnossa. Alé ideoi vain ideoinnin vuoksi, vaan ta-
voitteellisesti: prospektien tavoitteena on aina johtaa tarjouspyyntoihin, tarjo-
uksiin ja lopulta tilauksiin.

On sinun tehtdvdsi myyjand kehittdd ja 10ytd4 tuotteistasi tai palveluistasi
juuri ne, jotka sopivat parhaiten kulloisellekin asiakkaalle, ja tarjota niitd ha-
nelle. Myyjd myos pééttdd kaupan tai ainakin ehdottaa sitd. Ndiden tehtdvien
tdyttdminen edellyttdd, ettd myyjd ymmaértdd asiakkaan paatoksentekoa ja sen
mitd lisdarvoa ostaja etsii.

Ala viheksy ostajan psykologisia prioriteetteja. Ostaja pohtii, mitd kauppa
hénelle henkil6kohtaisesti merkitsee, ja miten se sopii hdnen aiemmin omak-
sumiinsa kdytédntoihin ja prosesseihin. Samalla hin kysyy, voisiko hén tai hé-
nen organisaationsa itse tehdd sen, mitd myyjdn tuote tai palvelu tarjoaa, tai
voisiko tehtédvastd luopua kokonaan.

Etenkin isommissa ostajaorganisaatioissa tarjotun tuotteen sopivuutta teh-
tdvédn harkitaan aina perusteellisesti. Harkintaan vaikuttaa esimerkiksi osta-
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jan nykyinen suhdepolitiikka, eli se, millaisia toimittajia ostaja on aiemmin
kayttdanyt, ja onko niihin oltu tyytyvaisid. Toki myos tuotteen arvo ja hinta on
olennainen kriteeri.

Myyijdn on puolestaan syytd harkita myos sitd, miten paljon tarvitaan tyo-
aikaa, jotta prospekteista voidaan kehittdd konkreettisia tuotteita ja palveluita.
TyGajan méédrddn ja jakautumiseen vaikuttaa se, voiko asiakkaan saada alusta

alkaen mukaan kehitystyohon.

Muotoilua ostavat perinteisesti tuotekehityshankkeista vastuulliset pro-
jektijohtajat, joilla on tarve saada hankkeisiinsa mukaan ulkopuolisia,
tuntihinnoittelun perusteella toimivia asiantuntijoita ja ndiden muka-
naan tuomia lisdresursseja. Strategisella johdolla taas on tarve arvioida,
onko yritykselld resursseja ja osaamista edistdad kehityshankkeita omin
voimin, vai annetaanko vastuu ulkopuoliselle. Jalkimmaé&isessd tilanteessa
muotoilutoimisto joutuu kiinteddn hintaan ottamaan vastuun hankkeen
budjeteista ja aikatauluista. Isoissa yrityksissd ndma eri tarpeet ovat sa-

manaikaisia, mutta niiden tdyttdmisestd padttdvat eri ihmiset.

Myyjdn on osattava tiivistda viestinsd potentiaaliselle asiakkaalle lyhyeksi ja
selkedksi. Sanotaan, ettd hyvd myyjd ei puhu itsestdédn, vaan kuuntelee asiakasta
—myyntipuheen sijaan on siis osattava nostaa esiin ne kysymykset, joita asiakas

ei ole itse osannut vield ajatellakaan, ja tarjota niihin sitten jarkevid vastauksia.

o Teetko tuote/palvelu- vai hy6tymyyntid? Miten se kédy
myyntityossési ilmi?

e Miten selvitit asiakkaan tarpeen tai ongelman, ja miten osaat
tarjota omia tuotteitasi tai palveluitasi sen ratkaisuksi?

e Kuka lopulta tekee ostopéadtoksen?

e Ketkd péddtokseen vaikuttavat?

e QOsaatko kartoittaa asiakastarpeen oikeilla kysymyksilla?
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Nyt olet edennyt yrityksesi kehittdmisessd vaiheeseen, jossa on hyvé pohtia,
tukeeko yrityksesi tuote- ja palveluvalikoima varmasti kaikkia tekemiési valin-
toja. Samalla kannattaa tarkastella sitd, miten valikoimaa voisi kehittas, jotta
se vastaisi paremmin asiakkaittesi tarpeita — on siis keskityttdva tuotekehityk-
seen. Tdssd asiassa ei pidéd oikaista, vaan tutkia kunnolla kilpailijoita, ennen
kuin alkaa kehittd4 tuotteitaan ja palveluitaan uuteen suuntaan.

Ota siis selvdd, mitd kilpailijasi tarjoavat ja missd he ovat parempia ja missa
huonompia kuin sinun yrityksesi. Entd miten asiakas tdmén kilpailutilanteen
nikee? Tutkimustiedon valossa voit analysoida, mitd osa-alueita sinun tulee
parantaa, jotta erotut selkedmmin kilpai-
lijoista, ja miten voit palvella asiakkaita-

si paremmin.

Muodosta viliton kontakti asiakkaisiin ja tee nopeita tuotedemoja, palvelu-
pilotteja ja testejd. Ne eivét ole kalliita eivédtkd vie paljon aikaa, mutta voivat

pienentédd riskid huomattavasti. Kokeile ketterésti!

Kokeile rohkeasti ja jos joskus asiat eivit toimi, niin tee nopeita korjausliik-
keitd, ja jos kdy ilmi, ettd konsepti ei toimi, voit siirtyd myds nopeasti eteen-

pdin. Epdonnistu nopeasti!
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e Millaisia ovat vastaavat myynnissd olevat tuotteet tai palvelut?
e Kuinka saavutat hintakilpailukyvyn?
e Erotutko kilpailijoistasi?

e Miten saat asiakkaalta palautetta nopeasti ja kevyesti?

e Minkd hankkeen tai prosessin pystyisit tekeméédn tehokkaammin
kuin nykyisin tehdd4n?

e Mikali kehitédt uutta teknologiaa tai innovaatiota, missd sen tuo-
ma lisdarvo olisi suurin?

e Mistd 1oytidisit pilottiasiakkaan, jonka kanssa voit tehdd hank-
keessa yhteistyota?

On tirkedid seurata markkinaa ja ennakoida sen muutoksia. Kun aavistaa tai
jopa ymmartdd, mitd on tulossa, voi reagoida ennakoiden. Voit jopa pyrkia 16y-
tdmadn markkinan,

joka on vasta syntyméssa. Tee siis ennakointia koko ajan asiakkaidesi na-
koékulmasta analysoimalla, miten heidédn ostokdyttdytymisenséd saattaa tulevai-
suudessa muuttua.

On erilaisia merkkejé ja signaaleja, joita seuraamalla voi kerétd tietoa ym-
péroivastd maailmasta. Isot megatrendit ja trendit on helppo havaita, ja ne ovat
yleensd myos kaikkien muiden tiedossa. Hyvid esimerkkejd megatrendeisté ovat
ilmastonmuutos, vdeston ikddntyminen ja ikddntyvien aiempaa suurempi ak-
tiivisuus ja trendeistéd puolestaan kuluttajakdyttdytymisen muutokset.

Heikot signaalit puolestaan ovat toimintaympéristossé ja ylipddtddn maail-
massa havaittavia ilmigitd, tapahtumia ja asioita, joista voi kasvaa merkittavia
liiketoimintaan vaikuttavia tekijoita.

Osa heikoista signaaleista kasvaa ja kehittyy trendeiksi nopeasti, mutta sil-
loin ne voivat my6s kadota yhté dkkid, kuten kdvi vaikkapa karppaamisen tai
Zumban kohdalla. Lahtokohtaisesti heikot signaalit ovat kuitenkin trendeina
vasta idullaan eivitkd suinkaan aina toteudu. Siksi niitd on vaikeampi havai-
ta, ja vain edelldkévijét ovat ne aistineet.
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Jos pystyy siséllyttiméin liiketoimintaansa heikkoja signaaleja hyodyntavia
tuotteita tai palveluja, on askeleen edellé kilpailijoitaan. Samalla voi pitdd me-
telid signaalista ja vahvistaa sen kehittymisté trendiksi.

Toinen tapa kehittdd uusia konsepteja on tehdé se yhdessd asiakkaiden
kanssa. Perehdy asiakkaidesi pullonkauloihin oman osaamisesi ndkdkulmasta
ja etsi niitd tehokkaampia toimintamalleja sekd malleja palvelevia ratkaisuja.

Ennen kaikkea kannattaa pohtia, millaisia pienid muutoksia asiakkaan ym-
péristossd on havaittavissa ja miké niistd voisi jatkossa kasvaa merkittdviksi
liiketoimintamahdollisuudeksi.

e Millaisia muutoksia asiakkaan ympéristossd on havaittavissa?
e Millaisia epdtavallisia asioita tai ilmi6itd olet havainnut asiak-

kaissasi, markkinassasi tai toimintaympéristossési?

Jos loydat jotain ihan uutta, niin Tuotevayla voi auttaa

Tuoteviylid-palvelu kehitysjohtaja Jaana Rantanen kertoo:

Tuoteviyld-palvelun tavoitteena on auttaa keksijoitd ja alkavia ja mikro-
yrityksid kehittdm&dn keksinnoistéd kansainvilisille markkinoille tdhtda-
véd liiketoimintaa. Tuotevéyld-palvelu koostuu alueellisesta ensiarvioin-
nista ja valtakunnallisesta kehittdmisvaiheesta. Ensiarvioinnista vastaa
alueen ELY-keskuksessa toimiva innovaatioasiantuntija, jolla on apunaan
keksinnon kehittdmisen ja kaupallistamisen asiantuntijoista koostuva
Tuoteviyléd-tiimi. Asiakas saa palautteen keksinndn arvioinnista. Yksi
vaihtoehto seuraavaksi askeleeksi on Tuotevayld-palvelun kehittdmisvai-
he, jolloin Uudenmaan ELY-keskuksessa toimiva liiketoiminnan kehitta-
mispdadllikko selvittdd yhdessd asiakkaan kanssa, minkélaista osaamista,
IPR:44, rahoitusta ja yhteistyokumppaneita keksinnén kaupallistaminen
vaatii ja edellyttdd. Kehittdmisvaiheessa yhteistyota tehdddn myos Kek-
sintdsddtion luoman liiketoimintaosaajien verkoston kanssa, joka koos-

tuu sarjayrittdjistd, jotka ovat itse vieneet keksint6jd maailmalle ja hank-

kineet rahoitusta ja jotka haluavat jakaa osaamistaan.
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Tuoteviyld-palvelun kehittimisvaiheessa myonnettidvi rahoitus (yri-
tyksen kehittdmisavustus keksint6jen kehittdmiseen) on tarkoitettu vain
Y-tunnuksen omaaville yrityksille. Rahoituksen maksimituki on 50 %
ja se maksetaan pddasiassa jdlkikdteen. Yrityksen tdytyy siis pystyd ra-
hoittamaan kehittdmishanke ensin omalla rahallaan. Rahoituspédétosta
tehtdessd arvioidaan, onko keksintd uusi ja tuoko se lisdarvoa asiakkaal-
le, ovatko markkinat tarpeeksi suuret ja ovatko asiakkaan resurssit sekd
kehittdmis- ja kaupallistamissuunnitelma uskottavat.

Sekd Tuotevdyldn ensiarviointi- ettd kehittdmisvaiheessa yritysasi-
akkaalle voidaan myontdd ELY-keskuksen tarjoamia yritysten kehittdmis-
palveluita (www.yritystenkehittamispalvelut.fi), joiden avulla tuetaan
pk-yritysten kasvua, uudistumista, kansainvélistymisté seké tyollisyyt-

td. Yritys maksaa itse osan (20-30 %) palvelun hinnasta.

Rantanen suosittelee, ettei kukaan jattdisi Tuotevdylddn suoraan rahoi-
tushakemusta, vaan ensin olisi hyvé tutustua www.tuotevayla.fi-sivus-
tolla olevaan materiaaliin ja keksijdn tyokaluihin, joiden avulla voi itse
arvioida ja jasennelld keksintdd ja sen kaupallistamiseen liittyvid asioita.
Kun sen on tehnyt huolella ja vastannut keksijdn muistilistan kysymyk-
siin, kannattaa ottaa yhteyttd oman alueen innovaatioasiantuntijaan, jo-
ka neuvoo ja opastaa eteenpdin.

Tuoteviyld jarjestdd eri puolilla Suomea yksityishenkildille ja yrit-
tdjille avoimia tilaisuuksia, joissa tarjotaan tietoa keksint6jen kehittdmi-
seen ja kaupallistamiseen liittyvistd asioista sekd Tuotevdyld-palvelun
asiantuntija-avusta ja tuesta. Esim. Uudellamaalla Tuotevéyld jarjestda
joka kuun viimeisend torstaina Helsingissd Innovation Thursday -tilai-
suuden, jonka teema vaihtelee tuotekehityksestd keksinnon suojaami-
seen ja muotoiluun. Tilaisuudet ovat luonteeltaan vuorovaikutteisia ja
verkostoitumiseen kannustavia. Lisétietoja tilaisuuksista 16ytyy osoit-
teesta www.tuotevayla.fi kohdasta ajankohtaista.
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Kasvun on oltava realistista. Tdssd auttaa paljon esimerkiksi verkostoituminen.
Kun tekee asioita yhdessé toisten kanssa, ei kaikkea tarvitse tehda itse, ja kas-
vua syntyy silti. Yhteistyossd voi my6s tehdd isommin, nopeammin ja tehok-
kaammin. Varmista kuitenkin, ettd kumppanillasi on sama fokus kuin itselldsi
ja kyky panostaa kasvuun omalta osaltaan.

Verkostoituminen on kannatettavaa myds siksi, ettd yleensd kaikkein eni-
ten verkostoituneet yritykset ja toimivat ovat kaikkein menestyksekkdimpia.
Verkostoitumisessa ei kannata tehd4d vain oman alansa toimijoiden kanssa. Toi-
mialojen yli menevé verkostoituminen tuo yleensé paljon uusia mielenkiintoi-
sia mahdollisuuksia, osaamista ja uusia yhteyksid. N4itd kannattaa aktiivisesti
hakea ja kokeilla.

On tdrkedd ymmaértdd oman yrityksenséd paikka verkoston ekosysteemissa.
Tama4 edellyttdd verkoston analysointia: ketd haluaisin verkostooni mukaan, ja
kenet tarvitsen sinne? Miten haluan verkostoa kehittdd ja miten kykenen siihen
juuri ndiden kumppanien kanssa? Olennaista on myds, ettd yhteistyosté laadi-

taan sopimus, johon listataan kaikki huomioon otettavat ja muistettavat asiat.

OMA VERKOSTONI

Viranomaiset Asiakas Yhteistys- Alihankkija

kumppani .
Asiakas Kilpailja

Kilpailija Oma
_ yritys Alihankkija
Yhtelslyoj Yhteistyo-
kumppani kumppani

Asiakas ke Kilpailija

Asiakas

Kilpailija
Alihankkija

Kilpailija mtn‘ilf,ﬁlﬁ. Viranomaiset
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Tarkeita kysymyksia

e Millaisia yhteistydtahoja ympaérilldsi on?

e Voiko heidédn kanssaan kehittédd tai kasvattaa toimintaa?

e QOvatko potentiaaliset kumppanisi kyvykkaitd ja halukkaita pa-
nostamaan kasvuun?

e QOvatko kumppanisi luotettavia?

Riskinotto kuuluu aina yrittdjyyteen, ja kaikki asiat eivét aina mene niin kuin
on etukéteen oletettu. Siksi jarkeva yrittdjd varautuu aina myos epdonnistumi-
siin. Riskit voivat liittyd esimerkiksi liiketoimintaan, sopimuksiin, tyonteki-
joihin tai tietoturvaan, ja osa niistd voi olla niin merkittdvié, ettd toimintaan ei
kannata ryhtyéd, ennen kuin ne on saatu eliminoitua. Ongelmia voi kuitenkin
valttdd riskienhallinnan avulla ja varautumalla pahimpaan.

RISKIEN HALLINTAPROSESSI

Kun pyrit tunnistamaan riskejd, mieti, mitd uhkia on olemassa ja mitd mah-
dollisuuksia haluat hyédyntdd. Mitd kaikkea voi sattua ja miksi? Mitd siitéd voi
seurata, ja miten suuri on riskistd mahdollisesti aiheutuva ongelma? Entd mit-
ka riskeistd ovat merkittdvimpid?

On olemassa erilaisia riskikarttoja ja tarkistuslistoja, jotka auttavat riskien
tunnistamisessa. Toinen hyddyllinen riskienhallinnan menetelmé on vakavuus-
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arvio, jossa analysoidaan, miten todennékdisid ja miten vakavia riskit ovat as-

teikolla yhdesté viiteen.

VAKAVUUSARVIO

Riskin todennakdisyys

Riskin vakavuus

Riskii ei yleensi voi valttdd kokonaan, siksi on keskityttdvd sen pienentdmi-
seen. Tdma merkitsee, ettd pyritddn vaikuttamaan riskin toteutumisen toden-
nikdisyyteen. Riskin voi esimerkiksi siirtdd sopimusteitse toiselle osapuolel-
le. Vaihtoehtoisesti riskin voi pitdé eli hyvédksyé tosiasian ja eldd sen kanssa.
Silloin on kuitenkin varauduttava vahinkoon, joka on edessd, jos riski kai-
kesta huolimatta toteutuu. Kun pitdd tuntosarvet pystyssé ja analysoi asioita
keskittyneesti, oppii riskejd kuitenkin jatkossa vilttdm&édn ja pienentdméadn

Tarkeita kysymyksia

e Millaisia riskejd liiketoimintaasi liittyy?

e Millaisia riskejd yksittdisiin tuotteisiisi ja palveluihisi liittyy?
e Millaisia riskejd markkinaasi ja sen muutoksiin liittyy?

e Miten olet varautunut riskeihin?
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Aineeton omaisuus

Innovaatioasiantuntija Jouni Hynynen

Thmiselld on ollut aina halu ja tarve merkitd oma hengentuotteensa niin,
ettd se erottuu toisten tuotteista. Kyse on omanarvontunnon osoittami-
sesta, kuin taiteilijan signeerauksesta. Liiketoiminnassa tdim4 merkitsee,
ettd on varmistettava, ettd investoinneista saatava hyoty kantaa pitkal-
le ja tuottaa lisdarvoa. Jos kilpailijat voivat kopioida kaiken, mitd yritys
tuottaa, investointi menettdd merkityksensa.

Muista, ettd myos henkiset ponnistelut ovat investointeja. Jos ja kun
panostat yritykseesi aikaa, henkisid voimavaroja ja osaamista, on tiarkeds,
ettei ndin syntyva lisdarvo ole kaikkien muidenkin vapaasti hyédynnetta-
vissa. Lisdarvoon tuleekin suhtautua kuin kiinteddan omaisuuteen, vaikka
se olisikin laadultaan immateriaalista tai dlyllistd, kuten termissé Intel-
lectual Property Rights tai IPR mééritelladn. Suomeksi termi kddnnetddn
yleensd muotoon immateriaalioikeudet.

Innovaatioasiantuntija Jouni Hynysen mukaan IPR on hyvin demokraat-
tinen jdrjestelmd, silld se suo kenen tahansa toimia samalla pelikentalld
ja saada siitd itselleen hyotyd. Se on kuin peli, jota on osattava pelata pel-
kadmattd, ettd tekee jotain laitonta tai syyllistyy johonkin epéilyttavaan.
Pelot ovat turhia, mutta mahdollisuudet ovat avoimia kaikille.

IPR-kysymykset ovat kdytdnnossd samoja kaikissa mittaluokissa, niin
Applelle kuin pienelle suomalaiselle, fokusointivaiheessa pahkiileville
muutaman ihmisen yritykselle. On lakattava ajattelemasta itsedén ja aja-
teltava sen sijaan asiakasta ja kilpailijoita — miksi asiakas valitsisi juuri
minun palveluni ja tuotteeni jonkun toisen sijaan? Tdll6in olennaiseksi
muuttuu se erityinen ominaisuus, joka erottaa tietyn yrityksen tuotteen
tai palvelun toisista, ja tim4 lisdarvo on yhd useammin nimenomaan laa-
dultaan aineetonta. Kun tdtd aineetonta lisdarvoa vaalii, siitd muodostuu
yritykselle voimavara, joka vahvistaa merkittdvésti yrityksen katetta ja
kantaa parhaimmillaan vuosien pédédhén.

”Se on melkoinen voimatekij4, joka on syytd yrittdd omistaa ja muut-
taa parhaimmillaan hyvinkin arvokkaaksi aineettomaksi omaisuudeksi

firmalle”, Hynynen sanoo.
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Hynysen mukaan itsensd brdndddminen on vain yksi keino tuottaa
yritystoimintaan aineetonta lisdarvoa. Aivan alkuvaiheessa voi olla pal-
jon tarkedmpad keskittyd esimerkiksi yrityksen nimeen ja siihen, ettd se
palvelee yrityksen toimintaa mahdollisimman hyvin ja pitkallad tdht&i-
melld silld markkinalla, jolla halutaan toimia.

”Kun nimen valitsee huolellisesti, siihen voi alkaa latautua aineeton-
ta lisdarvoa, joka voi edelleen kasautua yrityksen pddomaksi. Néin yrityk-
selle on muodostunut aineetonta omaisuutta. Ja kun katsotaan yrityksen
kokonaiselinkaarta, se on se, joka kdytdnnossé jdd olemaan, vaikka tuot-

teet vanhentuvat ja kaikki muukin yrityksen sisdlld saattaa mullistua.”

Yrityksen tulee suojata nimensi ja itselleen tdrkeiden tuotteiden ja pal-
veluiden nimet. Olennainen kysymys tédlldin on, rakentaako yritys verk-
kondkyvyytenséd yrityksen nimen vaiko tuotteen tai palvelun nimen va-
raan. Tai toisinpdin, halutaanko verkkondkyvyyden vahvistavan yrityksen
tunnettuutta vai markkinoivan sen nimenomaista tuotetta tai palvelua.

"Tastd eteenpdin kysymykset ovat toki hyvin monitahoisia, mutta
sellaisen ohjeen voi antaa, ettd yrityksen toiminimi-, verkkotunnus- ja
tavaramerkkikysymysten tulee olla samassa kopassa, ja niistd on huoleh-
dittava samanaikaisesti. Olen asiaa pitkddn seurattuani havainnut, ettd
noin 70 prosenttia yrityksistd sekoittaa ndma4 asiat keskenéén ja kdytta-
vét eri kanavissa aina eri nimed tai lahestymistapaa. Sellaisella toimin-

tatavalla ei saavuteta suurta tulevaisuutta.”

Kasvua on haettava kilpailemalla toisen yrityksen tarjonnan kanssa.
Se tarkoittaa, ettd jos jollakulla vain suinkin on mahdollisuus rajoittaa
meidédn toimiamme, hén todennékoisesti sen tekee, ja keinona ovat im-
materiaalioikeudet. Jos yrityksen IPR-salkku ei siis ole kunnossa, vaikka
se muuten olisi toiminut jo pitkddnkin, kilpailun kannalta olennaiseen
arvoketjuun voi olla vaikea pédstd sisddn.

”Jos esimerkiksi tavaramerkkid ja sithen perustuvaa verkkondkyvyyt-
td ei ole valittu eikd suunniteltu huolella, voi kilpailu ja sen my6td kasvu
kdyd4 vaikeaksi. IPR-salkku on siksi kdytdvd huolella ldpi, kun siirrytddn
liiketoiminnassa uuteen vaiheeseen, ja sitd on osattava tarkastella uusin
silmin suhteessa uuteen kilpailutilanteeseen.”

Hynynen kertoo, ettd on paljon tilanteita, joissa on jopa yhteiskunnan
tuella hakeuduttu uusille markkinoille, mutta tormétédénkin esimerkiksi
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siihen, ettd Suomessa toiminut tavaramerkki ei sovellukaan Saksan tai
Ranskan markkinoille. Samalla joudutaan miettiméén koko verkkonéky-
vyys ja markkinointi uusiksi. Hankala tilanne voi syntyd myds, jos ollaan
tarjoamassa teknologiaa, ja eteen nousee patenttikysymyksid. Ne voivat
sekd nostaa ettd kaataa hankkeita, jollei niistd huolehdita.
”Kansainvalinen kasvu tarjoaa kuitenkin my6s mahdollisuuksia, ku-
ten lisenssimenettelyn. Lisensoinnilla voidaan tarjota arvoketjuun ekstraa
ilman, ettd yrityksen tarvitsee itse taistella paikasta ketjussa. Toki yritys
voi my0s ostaa lisenssin, ja nédin voidaan saavuttaa kasvua suhteellisen

pienelld panostuksella.”

Toiminnan fokusointivaiheessa yrittidjin on Hynysen mukaan aina poh-
dittava, mikd on se brdndi, jota ollaan rakentamassa, sillé tuotteet ja pal-
velut ovat vain keino sen rakentamisessa. Brandid varten on rekisterditava
verkkotunnus ja mahdolliset tavaramerkit, mutta yrittdjd ei valttamattd
ole vapaa tekemdén tétd, silld ne on ehkd jo varattu muiden toimesta.
Siksi on aina otettava huomioon kilpailijoiden oikeudet ja suoritettava
kunnollinen IPR-tarkastelu.

Jos rekisterdinti onnistuu, jo pelkéstddn ndilld keinoin kyetdén ra-
kentamaan yritykselle aineetonta lisdarvoa pelkén ydintuotteen rinnalle
ja voidaan vahvistaa yrityksen katetta. Jos aineeton lisdarvo kyetddn suo-
jaamaan esimerkiksi tavaramerkeilld, mallioikeuksilla ja/tai patenteilla,
Iuodaan kilpailuetu, joka takaa tuotteesta paremman hinnan myos tu-
levaisuudessa. Kun joku sitten lopuksi ostaa yrityksen, hédn ostaakin ai-

neetonta omaisuutta, jonka arvo voi olla ylldttdvan suuri.

Jo pidempéin toimineen yrityksen IPR-kunnon tarkistamiseksi Hyny-
nen suosittelee seuraavien kysymysten pohtimista: milld tolalla ovat fir-
man brdndiasiat kuten tavaramerkki ja verkkotunnus; ostetaanko design
talon ulkopuolelta vai palkataanko oma suunnittelija; onko rekisteroi-
ty mallioikeuksia; mitkéd ovat ne luovat sisdllot, joiden avulla aineeton-
ta lisdarvoa vilitetddn asiakkaille; onko tekijdnoikeuksista huolehdittu;
onko tarjottavia tuotteita ja palveluja analysoitu tarkemmin designin ja
esimerkiksi patentoinnin ndkokulmasta; ja millaisessa arvoketjussa yri-
tys toimii, ja miten se vaikuttaa sen IPR-tilanteeseen ja -realiteetteihin.

37



e Mitd aineetonta omaisuutta yrityksessédni on?
e Miten aineeton omaisuus on suojattu?

e Miten kdytdn aineetonta omaisuutta lisdarvon luomiseen?

Kun kasvu on oikeasti edessa, niin muista Tekes.

Tekesin palvelupiillikké Anne Turula kertoo

Kenen kannattaa havitella rahoitusta Innovaatiorahoituskeskus Tekesista?
Palvelupéillikké Anne Turulan mukaan tdrkein kohderyhmé ovat kan-
sainvélistymisestd kasvua hakevat pienet ja keskisuuret yritykset, joilla
on kasvun nélkéd ja innovaatiokykyd. Tekesin rooli rahoittajana koros-
tuu kehittdmisvaiheessa, jossa luodaan edellytyksid yrityksen kasvulle
ja kansainvilistymiselle. Kehittdmisty6 on voitava erottaa (ja projektoi-
da) yrityksen normaalista liiketoiminnasta.

Tekes haluaa 16ytd4d kaikkein potentiaalisimmat yritykset, silld sen
myo6ntdmén rahoituksen on moninkertaistuttava ja tuotettava kasvua kan-
santaloudelle. Kun kéytdsséd olevan rahan méérd on kokonaisuudessaan
pienentynyt, se on kohdennettava entistd paremmin.

” Asiakkaat ottavat meihin usein yhteyttd liian aikaisessa vaiheessa,
jolloin joudumme Tekesissd toimimaan puskurin roolissa ja ohjaamaan

asiakkaat muualle jalostumaan”, Turula sanoo.

Yrityksissi saatetaan ajatella, ettd julkista rahaa saa, kun on vain riitta-
vén hyvé idea. Sitten kdy ilmi, ettd yrityksessd ei ole pohdittu lainkaan
omaa rahoitusosuutta, ei ole koottu riittdvdn osaavaa tiimiéd, eikd var-
sinaiseen liiketoimintaosaamiseen ja asiakas-/markkinaymmaérrykseen
ole panostettu.

”Kuvio on silloin ihan védrin pdin, silld kyse ei ole siitd, mitéd Te-
kes haluaa tai edellyttdd, vaan siitd, mité yritys aidosti tarvitsee menes-
tydkseen. Tekes toivoo, ettd tavoitteet ja unelmat ovat isoja ja kunnian-

himoisia, mutta opastaa samalla, ettd niitd voi aluksi ldhestyd hyvinkin
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pienin ja ketterin, mutta realistisin askelin. Nyt tilanne on usein péin-
vastainen kun liian pienen unelman nimissd halutaan saman tien tehda
liian isoja peliliikkeitd.”

Yrityksen on tunnistettava paitsi omat vahvuutensa, myo6s ennen
kaikkea ne osa-alueet, joissa osaamista on vield huomattavasti kehitet-
tdvd. Jos yritys on siihen aidosti valmis, ja silld on osoittaa vaadittava
yleensd noin 50 prosentin omarahoitusosuus ja uskottava kokonaisra-
hoitussuunnitelma, voi Tekes tulla mukaan varhaisessakin vaiheessa.

“Voimme esimerkiksi tulla puolitiehen vastaan, kun yritys menee
asiakkaan luo kddet savessa kokeilemaan ratkaisunsa sopivuutta oletet-
tuun markkinaan ja lisdédméaédn samalla tiimin osaamista. Ensimmaéisessa
vaiheessa kyse voi olla muutaman kymmenentuhannen euron hankkeista
75 prosentin rahoitusosuudella. Tétd vaihetta voi sitten seurata varsinai-
nen kehittdminen, kun yritykselld on jo todellista ndytt6d markkinasta
ja kansainvilisestd liiketoimintapotentiaalista.”

- Tuoteportfolio ja sen

e @ laajentamismahdollisuudet
Markkinapotentiaali 3 D B

Asiakasymmarrys

Kumppanuuksien ja -
verkostojen hyddyntéminen « , ©

Mahdollisuudet

Nykytila ja kyvykkyydet Johdon

. [ X Asiakkaat
kansainvaliset taidot 3

3

Uudistumisen ja
kasvun organisointi

Kasvuhalukkuus ja
kansainvalistymissuunnitelmat 4

Tekes arvioi potentiaalisia yritysasiakkaitaan monipuolisesti nykytila,
kyvykkyydet ja mahdollisuudet huomioiden hyédyntden ns. puumallia
(kuva).

K.o. profiloinnissa kéytettyjd kysymyksid on hyodynnetty myds Te-
kesin tunnustelupalvelu-sivulta (www.tekes.fi/tunnustelu) loytyvéssa
”Selvitd kehityspolkusi” -pelissd. Yhteistyossd Yritys-Suomen kanssa
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kehitetty peli on havainnollinen tapa osoittaa, mitd innovaatiotoiminta
yritykseltd kdytdnnosséd edellyttdd. Se houkuttelee pohtimaan erilaisia
vaihtoehtoisia lopputulemia ja synnyttdd elamyksid — ahaa, tédllaisiin ky-
symyksiin meiddn on pystyttdvd vastaamaan.

”Useimmiten ihmiset alkavat saman tien kertoa meille ideastaan,
kun taas meiddn ensimmadinen kysymyksemme on kehitettdvén ratkai-
sun arvo maksaville asiakkaille, ja minkélaista ndyttod tdstd on? Samalla
olisi oivallettava ratkaisun skaalattavuus kansainviliselle tasolle. Useim-
miten Suomen markkinat eivét yksinkertaisesti riitd kasvuun ja markki-
napotentiaaliin, jota Tekes lopulta yritykseltd toivoo.”

Kehityspolku-peli ohjaa vastaajaa padpiirteissddn kolmeen eri suun-
taan: ne, jotka haluavat toimia vain paikallisesti, ohjataan Yritys-Suo-
meen, ja ne, joilla on potentiaalia, mutta ei vield Tekesin edellyttamalla
tasolla, opastetaan ELY-keskuksen puheille. Esimerkiksi ELY:n Tuotevayld
on koettu hyviksi poluksi myos Tekesiin. Kolmannessa vaihtoehdossa
suositellaan yhteydenottoa suoraan Tekesiin, tunnustelupalvelusta l6yty-
vin tunnustelulomakkeen avulla. Turula lupaa, ettd Tekesin asiantuntija
ottaa yhteyttd tunnustelulomakkeen ldhettdneeseen asiakkaaseen viikon
sisdlld ja kdy ldpi sparrauskeskustelun.

”Me toivomme, ettd yritykset eivit 1dhtisi liian varhaisessa vaihees-
sa tekemdén varsinaista rahoitushakemusta, vaan ldhestyisivit Tekesin
asiantuntijoita ensin kevyemmén tunnustelupalvelun kautta. Jos tun-
nusteluvaiheessa ndyttdd siltd, ettd halua ja osaamista on ldhted sille
haasteellisemmalle tielle, voidaan keskustelua Tekesin mukaantulosta
rahoittajana jatkaa. Toki Tekes tarjoaa yrityksille muutakin kuin rahoi-
tusta, esimerkiksi Tekesin ohjelmien tapahtumat, seminaarit ja julkaisut
on tarkoitettu kaikille asiasta kiinnostuneille toimijoille.”
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Kassavirta on pienen yrityksen talouden tdrkein mittari — jos rahat loppuvat
kassasta, loppuu myds toiminta. Kassavirtalaskelma onkin tehokas ja tarkka
tapa seurata taloutta, ja se auttaa myG6s suunnittelemaan kasvua.

Kun yritys kasvaa, kassa on paineen alla, ja sen riittdvyys on tdllin eri-
tyisen tarkedd. Siksi tulorahoituksesta on huolehdittava my6s kasvun aikana.

Muista, ettd kustannukset syntyvét aina etupainotteisesti.

Yritykselld oli asiakkaina teleoperaattoreita ja tuotteena televerkon lisé-
arvopalvelut. Suomessa muutettiin puhelujen numerointia. Thmiset soit-
tivat usein vanhoihin numeroihin, ja puhelut ohjattiin call centereihin,
joista annettiin henkil6avusteisesti uusi numero. Yritys kehitti ohjelmis-
ton, joka pystyi kertomaan uuden numeron soittajalle automaattisesti.
Palvelu nopeutti palvelua huomattavasti, ja operaattoreilta sddstyi pal-
jon henkilostokuluja. Yritys hinnoitteli ohjelmiston hyvékatteiseksi tuo-
tantokustannuksiin ndhden. Mikali yritys olisi osannut laskea, paljonko
operaattorit sddstdvat henkilostomenoissa, investointi olisi ollut kannat-
tava vield kymmenkertaisellakin hinnalla. Nyt yritys sai Suomesta ldhes
100 prosentin markkinaosuuden, mutta katekertymd olisi ollut viisin-

kertaisella hinnalla ja 80 prosentin markkinaosuudella moninkertainen.
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Muutama muistettava talouden perusasia

Jaakko Saranki, HTM-tilintarjastaja, Tilintarkastus Saranki Oy.
Rovaniemen Kehitys Oy:n luovien alojen hautomon vetéja 2011-2013
Muista, ettd myyntisi on todellista vasta sitten, kun sitd koskeva raha
on tililldsi. Tarjouspyyntdjen saanti tai niihin vastaaminen ei vield ole
myyntid. Muista my0s se, ettd asiakkailta mahdollisesti saamasi ennak-
komaksut ovat myyntid vasta sitten, kun olet tehnyt ne suoritteet, joita
olet kyseistd kauppaa koskien sopinut tekevisi.

Pyri aina varmistamaan erityisesti suurempien kauppojen yhteydes-
sd, ettd ostajaosapuoli ei ole jo tilausta sovittaessa maksukyvyton tai mak-
suvaikeuksissa. Mikéli kauppaa halutaan tdstd huolimatta tehdd, pyydd
ostajalta ennakkomaksu sekd sovi muutenkin siitd, ettd tyotd laskutetaan
riittdvdn usein suhteessa tyon etenemiseen. Viimeisen erdn laskutuksen
yvhteydessd on syytd huolehtia siitd, ettd kaikki kauppaan liittyvat tyot
on tehty. "Roikkumaan” jddneiden téiden paikkailu voi tulla yllattdvan
kalliiksi seké rahallisesti ettd yrityksesi maineen kannalta.

Huolehdi aina, ettd liiketoimintaasi liittyvét verot ja muut viran-
omaismaksut on hoidettu ajallaan. Muista, ettd esimerkiksi tilitettavat
arvonlisdverot ja palkkojen ennakonpidétykset eivit ole sinun rahaasi,
vaan ainoastaan lainassa. Lainaamilleen rahoille verottaja antaa varsin
kohtuulliset maksuehdot (parhaimmillaan ldhes 2,5 kk korotta), joten
on tdrkedd, ettd velvoitteet hoidetaan ajallaan. Vaikka esimerkiksi ar-
vonlisdverotuksen hoitamiseen on nyttemmin muitakin kdytdntojd, on
hyvd pyrkid huolehtimaan siitd, ettd syntyneet vero- ja muut velvoitteet
hoidetaan kuukausittain. On myds tdarkeédd, ettd yrityksen verotettavaan
tulokseen perustuvat ennakkoverot on mitoitettu oikein. Mikéli tiedét,
ettd tuleva tuloksesi on selvésti suurempi tai pienempi kuin verottaja on
arvioinut, hae ennakkoverojen méérddan muutosta mahdollisimman pian.

Yrityksesi maksuvalmiustilanteen on oltava sellainen, ettd pystyt
kohtuudella selvidmédn menoistasi kuukauden tai kahden ajan riippu-
matta siitd, tuleeko yritykseesi rahaa myynnin kautta vai ei. On tarkeéds,
ettd jos joudut esimerkiksi sairastumisen tai muun syyn vuoksi olemaan
hetken ”pois pelistd”, tyopoytési ei ole heti tdiynnd maksumuistutuksia

tai perintdkirjeitd. Mikali kassaan ei aivan alussa ole vield ehtinyt ker-

tyd rahaa puskuriksi, voi olla jarkevéa neuvotella esimerkiksi luotollisen
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kayttotilin avaamisesta yritykselle. Sitd voi tdllaisessa tilanteessa kéayt-
tdd tilapdisesti maksujen hoitoon. Huomioi, ettd myds asiakkaasi voivat
huomata heikon maksuvalmiustilanteesi, jolloin voit olla pakotettu ot-
tamaan vastaan niin sanottuja huonoja kauppoja.

Muista, ettd yrityksesi kirjanpidosta tuleva tase on yhtéd kuin yri-
tyksesi — sen perusteella ulkopuoliset arvioivat yrityksesi tilaa. Myds
kirjanpidon tuloslaskelma on tdrked, koska se kertoo, kuinka kannatta-
vaa yrityksesi toiminta on tietylld aikajaksolla kuten viimeisen 12 kuu-
kauden aikana ollut. Muista, ettd hyvé tilikauden hyvi tulos voi johtua
esimerkiksi siitd, ettd omaa tyotési vastaava palkka on ollut tdysin ali-
mitoitettu tai ettd tavaravarastosi maara on kasvanut edellisvuodesta,
jolloin yrityksesi rahat ovat kiinni toivottavasti kurantissa varastossasi.
Muista lisdksi, ettd yrityksen kirjanpito tulee ldhes poikkeuksetta laatia
suoriteperusteisesti, jolloin esimerkiksi tilikaudelta maksamatta olevien
laskujen, palkkojen tai uiden vastaavien kulujen tulee kuitenkin niakyéa
kirjanpidossa yrityksesi kuluna.

e Miten seuraat yrityksesi kassavirtaa?

e Miten varmistat, ettd rahasi riittdvét perustoimintaan ja kas-
vuun?

e Onko kassavirtasi tasaista vai onko siinéd suurta vaihtelua?

e Mikali vaihtelu on suurta, miten takaat kassan riittdvyyden?
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Yrityksen toiminnan vahvistamiseksi on mahdollista saada monenlaista tu-
kea ja rahoitusta. Osa rahoitusvaihtoehdoista edellyttdd liiketoimintasuunni-
telman laatimista tai pdivittdmistd. Perussddnto on, ettd yrityksen oma tulora-
hoitus tai sen todennékoisyys riittdvén pitkédlle eteenpdin on perusta kaikelle
muulle rahoitukselle.

ELY-keskus subventoi konsulttipalvelua, jota voi saada kasvun ja kannat-
tavuuden parantamiseen, yritystoiminnan uudistamiseen, markkinoinnin ja
asiakkuuksien parempaan hallintaan, johtamisen kehittdmiseen, tyon tuotta-
vuuden kasvattamiseen sekd tuotekehitykseen ja uusien ideoiden ja keksinto-

jen kaupallistamiseen.

www.yritystenkehittamispalvelut.fi
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8. Keskity olennaiseen

Kun olet tehnyt kaiken oikein ja kunnolla,

on sinulla ja yritykselldsi kaikki mahdol- Valmentautuminen vie

aikaa - ala panikoi

lisuudet olla hyvid. Nykyéén se ei kuiten-
kaan useimmiten enéé riitd — hyvén sijaan
on oltava loistava.

Tarked tekijd loistavuuden saavuttamisessa on fokusointi eli keskittyminen
olennaiseen. Yhti tirkedi on ajankdyton suunnitteleminen. Ali kiyti kaikkia
paukkuja kerralla dldkd myoskddn syo kaikkia herkkuja saman tien, vaan poh-
di tarkkaan, mihin kulloinkin keskityt ja minka jatat odottamaan.

Muista hyodyntédéd ajankdyton nelikenttdd, johon merkitset asiat sen mu-
kaan, ovatko ne tarkeitd vai vihemman tarkeita tai kiireellisia vai kiireettomia.
Nédin huomaat mité t6itd voit jattdd pois ja mitkd tyot vievat yritystd oikeasti

eteenpdin.
MIHIN KESKITYN
Tarkedt asiat Tarkedt asiat
Ei kiireelliset asiat Kiireelliset asiat
Ei tarkedt asiat Ei tarkedt asiat
Ei kiireelliset asiat Kiireelliset asiat

Toinen arvokas suunnittelun viline on vuosikello ja siihen liittyvd vuosiajatte-
lun omaksuminen. Suunnittelu ohjaa aina tekemistd, ja on tdrkedd hahmottaa,
mitd missdkin kuussa on méaéréd tehdé ja saada aikaan. Kun tietédd, ettéd tdhén ja
tdhdn palaan kolmen kuukauden pééstd, voi huoletta jattd4 asioita odottamaan
ja keskittyd sithen, miké juuri silld hetkelld on akuuteinta.

Omaa ja yrityksensé ajankdytto voi eritelld my0s silld perusteella, miké osa
tehdysté tyostd ja tyohon kdytetystd ajasta on laskutettavaa ja miké osa sellais-
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ta, mikd on tehtdvd muusta syystd. Mika osa kéytetystd ajasta muuttuu lopulta
myynniksi, ja miten pitkdjanteisesti kykenet ajankdytt6dsi myynnin kannalta
suunnittelemaan?

Kun haluat olla loistava, yhtéd olennaista kuin suunnittelu ja jarkevé ajankéyt-
to, on huolehtiminen henkisestd jaksamisesta. Kun mentaalinen puoli on kun-
nossa, ihminen keskittyy tyohénsd paremmin, hdnen stressikertoimensa pie-
nenevit ja muistinsa paranee. Han on myos rennompi eikd panikoi pienistd
vastoinkdymisista.

Stressaantunut yrittdjd ihmetteli, miksi rahalliset tavoitteet eivit téayty,
vaikka kalenteri on tdynnd ja kauppa tuntuu kdyvén hyvin. Hédn analy-
soi, mihin tydaika kului ja miten iso osa ajasta oli laskutettavaa ja miten
iso muuta tyotd. Arvio oli, ettd 80 % ajasta olisi ollut laskutettavaa. Seu-
rannan perusteella yrittdjd kuitenkin havaitsi, ettd han laskutti vain noin
50 % tyoaikaansa. Aikaa kului paljon keikkoihin, joille joutui matkusta-
maan pitkid matkoja ja jotka eivét kuitenkaan olleet kovin kannattavia.
Luopumalla ndistd keikoista ja keskittymattd kannattavimpiin yrittédja
sai enemmaén aikaa toimintansa kehittdmiseen. Samalla stressi vdaheni

selvésti ja kannattavuus parani.

Yritykselld oli pulaa projekteista, ja sielld analysoitiin myyntikdynnit,
tarjoukset ja tilaukset. Uusasiakashankinnassa projektipdéllikét joutui-
vat kontaktoimaan viisi potentiaalista asiakasta saadakseen tapaamisen
sovittua. Tapaamisista joka kolmas johti tarjouksen tekemiseen ja jatko-
neuvotteluihin, tarjouksista taas 50 % johti tilaukseen. Yhden uuden
asiakkaan hankintaan tarvittiin ndin keskimééarin 50 puhelinsoittoa ja
20 asiakaskdyntid. Aikaa kului noin 10 tyopédivédd, ja kulut olivat noin
2500 euroa. Téstd oli helppo arvioida, minké kokoiset hankkeet kattoi-
vat tarvittavat myyntikulut. Vanhoilta asiakkailta saadut tilaukset olivat
edullisempia, kun taas projektipéillikéiden vuosittaisesta ajankdytosta
30 % meni myyntiin.
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e Miten hallitset omaa ajankayttodsi?

e Pystytko keskittyméédn oikeisiin asioithin?

e Vaikuttavatko henkilokohtaiset asiasi yrityksesi toimintaan?

e Pystytko sitoutumaan ja toimimaan pitkédjdnteisesti tavoitteidesi
saavuttamiseksi?

Miten sitten korjata osaamiseen liittyvid, taloudellisia ja muita olennaisia puut-
teita yrityksesi toiminnassa? Jos olet kdynyt tdmén kirjan ldpi huolellisesti ja
pohtinut esitettyjd asioita suhteessa omaan yritykseesi sekd vastannut esitet-
tyihin kysymyksiin, olet samalla tullut luoneeksi yrityksellesi strategian.

Hyvéik&én strategia ei todennédkoisesti koskaan toteudu aivan sellaisenaan.
Se luo toiminnalle kuitenkin hyvét suuntaviivat — mité sitten tapahtuukaan,
strategian avulla uusiin tilanteisiin on helpompi reagoida ilman, ettd menettda
suunnan kohti toivottua visiota.

Maailman, asiakkaiden ja asiakaskunnan muuttuessa myos strategia tulee

péivittdd. Paivitystyo kdynnistyy, kun palaat timén kirjan alkuun.
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Luovien toimialojen liiketoiminnan kehittdmisyhdistys Diges ry haluaa kiit-
tdd seuraavia tahoja timédn oppaan mahdollistamisesta: Yksityisyrittdjan séa-
ti6, Luova Suomi, Luovien alojen verkosto, Tekes ja ELY-keskuksen Tuotevay-
lé-palvelu.

Lisdksi haluamme kiittd4 kaikkia sparrauksissa ja konsultoinneissa kdynei-
td yrittdjid. Ilman heitd tdtd kirjaa ei olisi syntynyt.

Suuret kiitokset kuuluvat myds yhteistyokumppaneillemme ja henkiléille,

jotka ovat auttaneet ja tukeneet timén oppaan tekemista.
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Ilmaa hintoihin — IPR ja aineeton lisdarvo, Jouni Hynynen, Kirjakaari 2013
Immateriaalioikeuden perusteet, Pirkko-Liisa Haarmann ja Marja-Leena Mansala, Talentum 2012
Kéytdnnon markkinointi. Nyt., Lauri Sipild, Infor 2008

Entrepreneurship & small business — Start-up, groth & maturity, Third edition, Paul Burns,
Palgrave MacMillan 2011

Yrittdjdn talousopas, Lasse Karjalainen, Gaudeamus 2013

Palvelemisesta palveluliiketoimintaan — Asiakasymmaérrys palveluliiketoiminnan perustana,
Heli Arantola ja Kimmo Simonen, Tekesin katsaus 256/2009

Palvelumuotoilu, Juha Tuulaniemi, Talentum 2011

Business Model Generation, Alexander Osterwalder ja Yves Pigneur, John Wiley & Sons, Inc.
2010

Sparraajan kasikirja — askelmerkkejd luovien alojen liiketoiminnan kehittdmiseen, toimittanut
Jussi Férbom, Luovan Suomen julkaisu 7 2012

Aineettomien oikeuksien opas — osaatko suojata aineettoman omaisuutesi?, Petteri Huvio, Diges
julkaisu 2014

Tee tulevaisuus — pk-yrittdjan ennakointiopas, Elina Hiltunen, Helena Pekkarinen, Pekka Krook
ja Petteri Huvio, Diges julkaisu 2014

Suomen Riskienhallintayhdistyksen riskikartat:
http://www.pk-rh.fi/index.php?page=riskikartat

MAHDOLLISIA RAHOITUSLAHTEITA

CreaDemo-avustus
Creademo on luovien alojen ja kulttuuriyrittdjyyden kehittdmishankkeisiin tarkoitettu avustus
http://www.kopiosto.fi/avek/tuen_hakeminen/creademo/fi_FI/creademo_yleista/

DigiDemo-avustus

Digidemo on digitaalisiin pdételaitteisiin soveltuvien kulttuuristen sisilt6jen ja palveluiden
tuotekehitykseen tarkoitettu avustus
http://www.kopiosto.fi/avek/tuen_hakeminen/digidemo/fi_FI/digidemo_yleista/

CreMA-monialahankeavustus

CreMA on uudentyyppinen joustava méaérédraha, joka on tarkoitettu luovien alojen ja muiden
toimialojen osaamisen yhdistdmiseen sekd yhteistyon ja liiketoimintamallien kehittdmiseen
http://www.kopiosto.fi/avek/tuen_hakeminen/fi FI/CreMA/

Suomen pddomasijoitus yhdistys ry
http://www.fvca.fi/

49


http://www.pk-rh.fi/index.php?page=riskikartat
http://www.kopiosto.fi/avek/tuen_hakeminen/creademo/fi_FI/creademo_yleista/
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http://www.fvca.fi/

Finnvera
http://www.finnvera.fi/

JOUKKORAHOITUSALUSTOJA

mesenaatti.me
fundedby.me
invesdor.com

kickstater.com

MUITA HYODYLLISIA LINKKEJA

Yrityssuomi
http://www.yrityssuomi.fi/

ELY-keskuksen yritysten kehittdmispalvelut
http://www.yritystenkehittamispalvelut.fi/

Tekesin tunnustelupalvelu
http://www.tekes.fi/tunnustelu
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Sparraajan opas on toteutettu Digesissa Luova Suomi -hanketta on rahoitettu

Luovan Suomen, Yksityisyrittdjdin saation Euroopan sosiaalirahaston (ESR)

ja Luovien alojen verkoston tuella. osarahoittamasta valtakunnallisesta OKM:n
Luovien alojen yritystoiminnan kasvun ja
kansainvalistymisen kehittdmisohjelmasta.
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