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Sivut

Tama opinndytetyd syntyi tarpeesta kehittaa ja tuotteistaa asiantuntijaosaa-
mista. TyOn tavoitteena oli selvittad, millaista apua valmennuksesta ja men-
toroinnista on liiketoiminnan kehittdmiseen ja millaista osaamista vaadi-
taan, jotta liike-elamdssa voisi menestya asiantuntijapalveluita tarjoavana
yrittdjana. Opinnéytetyd toteutettiin toimintatutkimuksena ja teemahaastat-
telujen muodossa. Tdmén opinndytetyon lopputuotoksena syntyi tehtava-
kirja henkildbrandin luomisen seka asiantuntijapalveluiden tuotteistamisen
avuksi. Tehtdvakirja on hyddynnettavissa ja sovellettavissa erilaisiin asian-
tuntijatehtaviin, palveluiden myyntiin ja markkinointiin — seka niin oman
osaamisen kuin liiketoiminnan kehittdmiseen.

Asiantuntijatehtdvissa menestys henkil6ityy, joten henkil6bréndin vetovoi-
maisuus on yhteydesséd myos yrityksen taloudelliseen kannattavuuteen. Pi-
detty henkil6 on haluttu yhteistyékumppani. Vetovoimainen asiantuntija on
vakuuttava, vuorovaikutustaitoinen, ongelmanratkaisukykyinen, ystavalli-
nen sekd palvelualtis. Opinnéytetytssa selvitettiin, kuinka henkil6bran-
dayksen avulla néitd ominaisuuksia voidaan korostaa ja tehdd nékyvaksi.
Nykyaikaisesti henkil0brandit voivat tuoda osaamistaan esille esimerkiksi
asiantuntijablogin muodossa tai erilaisten artikkelien ja julkaisujen avulla.

Myo6s oma ulosanti, ulkondko ja kayttdytyminen vaikuttavat brandimieliku-
vaan. Oman osaamisen tuotteistaminen on menestyvén asiantuntijan valtti-
kortti. Palveluiden tuotteistamisessa on kyse tuotettavan palvelun ja asiak-
kaan saaman hyodyn kiteyttamisesta mahdollisimman vetovoimaiseen
muotoon. Tuotteistamisen apuna voidaan hyodyntéa esimerkiksi valmen-
nusta ja mentorointia, jolloin ulkopuolisin silmin voidaan helpommin todeta
mahdolliset kehittdmiskohteet, vahvuudet ja uudet mahdollisuudet, joille
yksin tyoskentelevé herkasti sokeutuu.

menestys, henkilobréndi, tuotteistaminen, mentorointi, valmennus
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1

JOHDANTO

Tdassé opinndytetydn ensimmaisessé luvussa, johdannossa, kerrotaan tar-
kemmin opinndytety6n taustatiedot; mistd tdman tyon tarve ja tekeminen
sai alkunsa. Lisaksi tassd luvussa tuodaan julki varsinaiset tutkimuskysy-
mykset ja tyon tavoitteet. Tutkimusmenetelma, toteutustapa ja aiheen rajaus
esitellddn my0ds osana johdantoa.

1.1. OpinnaytetyOn taustatiedot

Menestyakseen tyomarkkinoilla ja liike-elaméssé on oltava taitoa tehda tu-
losta; myydé ja markkinoida omaa osaamista, palveluita ja tuotteita. On
erottauduttava muista, oltava kiinnostava, hyodyllinen ja vetovoimainen.
Liiketoimintaa on myos kehitettava kaiken aikaa. Yksin on kuitenkin vaikea
kehittyad: Opimme parhaiten yhdessd, vuorovaikutuksessa muiden kanssa.
Myaos liiketoiminnan kehittdmisen suhteen on hyvé hyddyntaa objektiivisia,
oman toiminnan ulkopuolisia silmid ja korvia tilanteen hahmottamiseksi
seka kehittamiskohteiden ja uusien mahdollisuuksien havaitsemiseksi.

Opinnaytetyon kirjoittaja on tydskennellyt freelancerina vuodesta 2008
paatyon seka perhevapaiden ohessa padasiassa valmennus- ja koulutustoitd
tehden hyvinvointiin ja henkildstdasioihin liittyen. Hanelle oli jo YAMK-
opintoihin hakeutuessa selvad, ettd yksi henkilokohtaisista tavoitteista on
kehittdd omaa asiantuntijuutta seka omaa liiketoimintaa. Opintojen aikana
kirjoittaja onkin esimerkiksi lanseerannut useampia verkossa ja etana toteu-
tettavia valmennuskokonaisuuksia. Oman liiketoiminnan kehittdminen tar-
josi kirjoittajalle aineksia myos tdhén opinndytetyohon. Vaikka tdma opin-
naytety® syntyi omista tarpeista, on taméa tyd avuksi ja sovellettavissa myos
kaikkien muiden asiantuntijoiden osaamisen kehittamiseksi.

Tama opinndytetyo sai alkunsa siitd, kun kirjoittaja mietti mill& tavoin voisi
luoda omista asiantuntijapalveluistaan menestyksekastd liiketoimintaa.
Omien tavoitteiden saavuttaminen ja tulotaso olivat tdhan mennessa olleet
kirjoittajalle ne oleellisimmat mittarit siitd, menestyako yrittajana tai yli-
paataan yrittajamaisessa tyossa. Myos asiakasmaaran kasvattaminen, asia-
kaspysyvyys seka asiakastyytyvaisyyden yllapitaminen ovat tarkeita mitta-
reita ja tavoitteita litketoiminnan kannattavuuden ja tulotason rakentumisen
suhteen ja naihin tulisi tietoisemmin panostaa.

Kirjoittaja oli havainnut, ettd omassa kevytyrittdjyydessé ja freelancer-toi-
minnassa ei ollut oikeastaan mink&énlaista varsinaista suunnitelmaa eika
liiketoiminnalla strategiaa, vaan han oli elanyt hetkessa, heittaytyen mielen-
kiintoiselta tytkeikalta toiselle. Nyt oli korkea aika tehdd muutos harraste-
lijamaiseen toimintaan ja ryhtyd suunnitelmalliseen tyéhon oman liiketoi-
minnan kehittdmiseksi. Mielessa pydrivat esimerkiksi seuraavat kysymyk-
set: Kuka olen? Mité oikeasti haluan tehd& tyokseni? Millainen on urasuun-
nitelmani? Mité erityistd minulla on tarjota muiden elamé&a helpottamaan?
Mit& menestys minulle merkitsee? Kuinka voisin profiloitua ja teravoittaa
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asiantuntijuuttani ja palvelutarjontaani? Milla keinoin asiantuntijasta tulisi
menestyva yritt4ja? Kuka voisi auttaa minua matkalla menestykseen?

1.2. Tutkimuskysymykset ja tavoitteet

Virallisiksi opinnédytetyon tutkimuskysymyksiksi valikoituivat seuraavat
kysymykset:

- Mitka tekijat vaikuttavat asiantuntijan kehittymiseen vetovoimaiseksi?

- Mitkd ominaisuudet edesauttavat asiantuntijayritystd menestymaan
markkinoilla?

- Millaiset konkreettiset toimenpiteet edistavét liiketoimintatavoitteiden
saavuttamista?

Yksin, yrittajamaisesti tyoskentelevana kokee olonsa tydssaan usein epé-
varmaksi ja yksindiseksi, silld omat ideat ja ajatukset eivat juuri paase
omassa paassa ja poytalaatikossa kehittymaan. Tasta syysté kirjoittaja paatti
verkostoitua aiempaa aktiivisemmin ja hakeutua mukaan erilaisiin itsed in-
nostaviin ja kiinnostaviin liiketoiminnan kehittdmiseen liittyviin valmen-
nusohjelmiin, sparrattavaksi, mentoroitavaksi; han jérjesti tapaamisia ar-
vostamiensa asiantuntijoiden kanssa seka paatti kouluttautua lisaa ja opis-
kella liiketoiminnan kehittdmistd sekd tdydentdd muuta ammatillista osaa-
mistaan.

Valmennuksen, mentoroinnin ja erindisten sparrausten myota kirjoittajalle
kirkastuivat ne puutteet ja teemat, joihin h&dnen kannattaa ensisijaisesti pa-
nostaa asiantuntijuudessaan ja yrittdjyydessaan juuri nyt: henkilébrandays
ja palveluiden tuotteistaminen sek& nakyvyyden lisdédminen. Tdméan oival-
luksen mydté opinnaytetyon teema selkeytyi ja taten opinnaytetyon loppu-
tuotoksena syntyivat teoriarunko sek& mallit siihen, kuinka henkil6bréan-
days kaytannodssa toteutetaan seka millé tavoin asiantuntijapalveluja onnis-
tuneesti tuotteistetaan. T&man opinnédytetydn lopputuotoksena on koostettu
henkilébrandédyksen ja palveluiden tuotteistamisen tehtavakirja asiantunti-
japalveluiden myynnin ja markkinoinnin tyokaluksi. On luonnollisestikin
helpompaa ja tuloksellisempaa myyda omaa osaamistaan, kun pohjatyo on
huolellisesti tehtyna.

Kirjoittajan tavoitteena on perustaa tdman opinndytetyén myota liiketoi-
minnan ja erityisesti henkiloston kehittamiseen sekd hyvinvointiin keskit-
tyvd, koulutus-, valmennus- ja konsultointipalveluita tarjoava yritys, joten
tdma opinnéytetyd on samalla pohjatyota matkalla freelancerista / kevytyrit-
tajastd menestyksekkadksi asiantuntijayrittajaksi.

1.3. Tutkimusmenetelma, toteutustapa ja aiheen rajaus

Toiminnan kehittdmisen tulisi kuulua aina tietyll4 tapaa jokaisen yrittajan
arkeen. Hyva johtaja keskustelee paivittdin tyon normaalin johtamisen
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ohessa alaistensa kanssa tyon tavoitteista ja ongelmista, jolloin myos tyota-
pojen kehittdmisestd voidaan sopia valittdmasti ilman varsinaisia tutkimuk-
sia. Erityinen kehittdmishanke on tarpeen muodostaa vain, jos ongelma kos-
kee useita osapuolia tai vaatii laajempia selvityksid ja tutkijan tyGpanosta.
(Virtuaaliyliopisto 2016.)

Aloittava yritt4ja tarvitsee ryhtid ja fokuksen kirkastamista toimintaan, jo-
ten kehittamishanke on tarkoituksen mukainen. Liikeyrityksen tydmenetel-
mien kehittdmisessé pddmaarana on tavallisesti juuri tehokkuuden, tuotta-
vuuden tai kannattavuuden parantaminen, jolloin siitd kaytetddn nimeé
tyontutkimus taikka myads rationalisointi. T&mén opinndytetyon Kirjoittaja
ei kuitenkaan tyydy vain toteamaan, miten asiat ovat, vaan tdhtdimessé on
nykytilan parantaminen. Tydntutkijan roolissa etsitdan virallisten tutkimus-
kysymysten lisdksi vastauksia esimerkiksi seuraavan tyyppisiin kysymyk-
siin:

- Mit& on tarkoitus tehdd? Miksi se tehdad&dn? Mita tapahtuisi, jos tyo0 tai

osa siitd jatettaisiin tekematta?

- Kuka tekee tyon? Miksi juuri han? Tekisikd joku muu sen paremmin tai
edullisemmin?

- Missa tyo tehdaan? Miksi sielld, voisiko tehda edullisemmin muualla?

- Milloin tyd tehdaan? Miksi silloin, olisiko parempi tehda se muulloin?

- Miten tyo tehdaan? Miksi juuri silld tavoin? Mitad muita tapoja on?
(Virtuaaliyliopisto 2016; Virtuaaliammattikorkeakoulu 2016.)

Toimintatutkimus on tutkimusmenetelmd, jonka avulla perehdytéén todel-
lisiin elaman tapahtumiin, toimenpiteisiin ja kaytantodihin seké tarkastellaan
tietyn ilmion ja siihen kohdistuvan muutoksen vaikutuksia. Tarkoituksena
ei ole niinkdan saada yleistettdvaa tietoa vaan enneminkin tasmallista tietoa
tiettyd tilannetta ja tarkoitusta varten. Se on prosessi, joka tdhtaa asioiden
muuttamiseen ja kehittdmiseen entista paremmiksi. Toiminnan kehittami-
nen ymmarretdan jatkuvaksi prosessiksi, elinikdisen oppimisen mallia mu-
kaillen. Toimintatutkimus ei ole kiinnostunut vain siit4, miten asiat ovat,
vaan ennen kaikkea siitd, miten niiden tulisi olla. (Virtuaaliammattikorkea-
koulu 2016.)

Toimintatutkimus on tdhan opinndytetyoteemaan luonteva ja sopiva lahes-
tymisnékokulma, sillé tarkoituksena on toteuttaa sekd toiminta etté tutkimus
samanaikaisesti. Toimintatutkimus sopii hyvin tilanteisiin, missa toiminnan
avulla pyritddn muuttaman jotakin ja samanaikaisesti lisdédmaan sekd ym-
marrysté ettd tietoa muutosta kohtaan. Toimintatutkimus on ketterd tapa
saada teoria ja halutut muutostoimenpiteet kdytdnnon testaukseen. Kette-
ryys ja muutosvalmius ovat hektisesséd nykymaailmassa tarpeellisia taitoja.

Wikipediassa (2015) kuvataan toimintatutkimusprosessi seuraavalla tapaa:
Toimintatutkimuksen aluksi kartoitetaan nykytilanne ja selvitetdan tutki-
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mukseen vaikuttavia ldhtokohtia. Kartoituksen pohjalta ideoidaan tutki-
muksen toimintamalli ja toteutetaan ns. interventioita eli vaikuttavia toi-
menpiteitd sekd seurataan ja havainnoidaan niiden vaikutuksia. Toiminta-
tutkimuksessa interventiolla tarkoitetaan kohdeorganisaatiossa tehtévaa
muutosta, jolla pyritddn avaamaan uusia ndkokulmia organisaation toimin-
tatapoihin. Interventiolla ei sinénsa siis valttdmattd uskota saavutettavan
esimerkiksi toiminnan tehostumista tai parantumista vaan tuloksena voi olla
my®0s uusi tapa ajatella.

Toimintatutkimus etenee sykleissd. Tutkimusprosessissa vuorottelevat
suunnittelu, toiminta ja toiminnan arviointi. Uusien syklien myo6té pyritaan
kehittymé&én ja saavuttamaan parempia tuloksia. Toimintatutkimuksen ta-
voitteena on hioa tdiman opinnéytetyon kirjoittajan omassa freelancertydssé
toteuttama liiketoimintamalli mahdollisimman tehokkaaksi ja kannatta-
vaksi kuvan 1 mukaisella mallilla. K&ytdnndssé tdma voisi tarkoittaa esi-
merkiksi koko liiketoimintastrategian tarkkailua tai vaikkapa yksittéisen
asiakaspalvelutilanteen tai ryhméavalmennusprosessin tarkkailua. Toiminta-
tutkimus taipuu moneen tarkoitukseen.
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Kuva 1. Linturi 2003. Toimintatutkimuksen syklit. Viitattu 15.5.2016. Saa-

tavilla: http://www2.amk.fi/digma.fi/www.amk.fi/opintojak-
sot/0709019/1193463890749/1193464158778/1194360111832/11943604
47229.html
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Kirjoittaja on hyddyntanyt liiketoiminnan kehittdmisessé erilaisia sparraus-
ja valmennusohjelmia, koulutuksia, kursseja ja seminaareja. H&n on myds
hakeutunut useisiin asiantuntijatapaamisiin ja verkostoitumistilaisuuksiin
saadakseen vinkkeja ja ideoita seka rikastaakseen ajatuksiaan liiketoimin-
tani kehittdmiseksi. Joka péiva voi oppia ja oivaltaa uutta. Tutkimusaineis-
toa on kerétty keskustelemalla, teemahaastatteluilla ja ratkaisukeskeisesti
havainnoimalla. My®0s erilaisia asiakirjoja seké valmennus- ja koulutusma-
teriaaleja on kaytetty tutkimusaineistoina. Kirjoittaja on hankkinut tietoa
myo6s lukemalla erilaisia kirjoja, lehtiartikkeleja ja asiantuntija-aineistoja
niin verkosta kuin kirjastoakin hyddyntaen.

Kirjoittaja pyrkii reflektoimaan oppimaansa aktiivisesti. Han pohtii ja tutkii
kaytannossa erilaisten vaiheiden onnistumista ja tavoitteiden seka mieliku-
vien toteutumista. Han pohtii toiminnan merkitysté ja arvioi tuloksia. N&in
toimien han saa mahdollisuuden oppia ja kehittdd ndkemyksi&an eteenpéin.
Arviointivaihe toimii samalla seuraavan askeleen suunnittelun pohjana.
Tutkijana rooli on siis kaksisuuntainen: Tyossa tutkitaan ja toisaalta kayte-
tdan saatuja tietoja suoraan hankkeen hyvaksi. Jokainen toiminta-askel
muodostaa siis kierroksen, johon kuuluu seka suunnittelu, suoritusvaihe ettéa
uusien tosiasioiden havaitseminen, samoin kuin havaintojen teko toiminnan
tuloksista ja niiden pohjalta suoritettu reflektointi. (Virtuaaliammattikor-
keakoulu 2016.)

Koska aloittavana yrittajana tyostettdavaa on paljon, Kirjoittaja rajaa tamén
opinnaytetyon kasittelemaan henkildbrandéystd ja palveluiden tuotteista-
mista — eli néité liiketoiminnan kannalta ajankohtaisimpia kehityskohteita.
Ty0ssé keskitytadn asiantuntijabrandin luomiseen ja palveluiden kehittami-
seen erityisesti valmennusta ja mentorointia hydédyntaen. Lopputuotoksena
tdssd opinnaytetydssd on erilaisiin asiantuntijatehtaviin sovellettavissa
oleva henkilobrandayksen ja palveluiden tuotteistamisen tehtavakirja.

2 VALMENNUS JA MENTOROINTI LIKETOIMINNAN KEHITTAMISEN
APUNA

Tassa opinnaytetyon toisessa luvussa keskitytddn teoriaan ja viitekehyk-
seen. Ensimmaiseksi paneudutaan asiantuntijayrityksen liiketoiminnan ke-
hittdmiseen yleisella tasolla, kehittamistydn merkitykseen sekd menestyk-
sen madritelmadn ja menestyksen eri tasoihin. T&ssa luvussa kerrotaan
myo6s valmennuksen ja mentoroinnin tarkoituksesta ja hyodyistéa.

Mainittakoon liséksi, ettd tdman raportin teoriaosiossa freelancerilla viita-
taan kirjoittajaan.
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2.1. Asiantuntijayrityksen liiketoiminnan kehittdminen

Yrityspalvelut ja varsinkin tietointensiiviset palvelut tyollistavat koko ajan
enemman ihmisié, painvastoin kuin perinteiset teollisuuden alat. Liike-ela-
mén palveluja tarjoavat yritykset tukevat ja tdydentévat teollisuuden ja pk-
yritysten toimintaa ja kehitysta luomalla niille palveluiden avulla mahdolli-
suuksia menestya omilla kohdemarkkinoillaan. (Pietildinen, Keso, Hiukka
& Lehtimaki 2007, 27.)

Liiketoiminnan kehittdminen, uuden oppiminen ja muutosvalmius ovat
valttamattomia Kiristyneen Kilpailun ja liike-elaméssa menestymisen kan-
nalta. Vakiotuotteet ja -palvelut ovat myytteja, sill& elinkaaret markkinoilla
ovat melko lyhyet. Asiantuntijan palveluprosessien kehittdminen ja palve-
lusisaltojen paivittamisen tulisi siis kuulua menestyvén asiantuntijayrittajan
arkeen. Johtajilla, edellédkévijoilla ja menestyneilld yhteisoilla ja yrityksilla
on valtaa. Heidan tekemisensé vaikuttavat laajasti yksittdisen pienemmaén
yhteison kulttuuriin ja sitd kautta yha edelleen laajemman yhteison kulttuu-
riin. Ei ole siis yhdentekevad, millaista kulttuuria johtajat ja edellakévijat
ovat luomassa ja rakentamassa ymparilleen. (Leppanen & Rauhala 2013,
313-314)

Elintarke&é liiketoiminnassa on tehda asiakassuhdemarkkinointia — pitk&ai-
kaisten ja luottamuksellisten asiakassuhteiden luomista. Onnistunut palvelu
voi tarjota samalle asiakkaalle aina uusia ratkaisuja, jolloin asiantuntijapal-
veluyrityksen toiminnasta tulee luonteva osa asiakkaan liiketoimintaa. (Pie-
tilainen ym. 2007, 117.) Suhdemarkkinointi on nédkdkulma yrityksen, asi-
akkaiden ja muiden osapuolten valisiin suhteisiin, ja sill&4 on vaikutusta sii-
hen, kuinka liiketoiminta kehittyy ja miten asiakkaita hankitaan. Suhde-
markkinoinniksi voidaan luokitella ulkoisen markkinoinnin tydkalut, kuten
mainonta, suoramainonta, muu markkinointiviestintd ja hinta. Myos lasku-
tus, reklamaatioiden kasittely, yllapito sekéd vuorovaikutus kaikkien asiak-
kaiden ja verkoston jasenten kanssa siséllytetdan tarkedksi osaksi suhdetoi-
mintaa. (Grénroos 2009, 70.)

Suhdemarkkinointi perustuu yhteistyéhon. Voi olla jopa tehokkaampaa ja
kannattavampaa etsid liiketoimintaan yhteistyokumppani ja hankkia silta
tarjoamaan tarvittavat tdydentavét osuudet. Verkoston osapuolten tulee
luottaa toisiinsa, silla muuten he eivat sitoudu yhteiseen asiaan. Tasavertai-
sessa yhteistydssa molemmat osapuolet voittavat. (Gronroos 2009, 58.)

Liiketoiminnan kehittdmistd voidaan tehd& yrityksen sisdisin voimavaroin
ja resurssein tai ulkoista apua, kuten erilaisia yrityspalveluiden asiantunti-
joita, konsultteja, valmentajia ja kouluttajia hyddyntden. Konsultointi on
yleisilmaisu, jota kdytetddn monenlaisesta yrityskohtaisesta koulutus-, neu-
vonta- ja kehittdmistyosta. Téallaisen asiantuntijan on menestyékseen oleel-
lista omata kyky analysoida asiakkaan toimintaa, havaita kehittdmiskohteet
sekad tarjota ratkaisukeskeisesti tyokaluja positiivisten muutosten aikaansaa-
miseksi ja ongelmien ratkaisemiseksi.
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Tietoty6hon kuuluu oman asiantuntemuksen aktiivinen tarjoaminen muiden
kayttoon. Vasta kun asiantuntija pystyy jakamaan tietoa ja taitoaan vuoro-
vaikutuksessa muiden kanssa, hdnen osaamisensa palvelee tydyhteisoa ja
yhteiskuntaa. Asiantuntijatydssa vaaditaan kykya perustella oman osaami-
sen arvo. Asiantuntijatyon patevyytta arvioidaan sen mukaan, minkalainen
kayttdarvo osaamisella on tydyhteison jasenille ja siten myos asiakkaille.
Kéyttéarvon sédilyminen vaatii, ettd asiantuntija kehittdd osaamistaan oma-
aloitteisesti eli pit&d& ylla ja uudistaa asiantuntemustaan esimerkiksi jatko-
ja tdydennyskoulutuksin. (Pietildinen ym. 2007, 15.)

Asiantuntijan on siis kehitettdvd omaa asiantuntijuuttaan, osaamisestaan ja
toimintamallejaan menestyékseen tyodssdan. Asiantuntijan tulee ehdotto-
masti pysya ajan hermolla; on tunnistettava ja tiedostettava meneillaén ja
tuloillaan olevat trendit sekd myos osattava tuoda julki teoriatasolla erilais-
ten ilmididen syy-seuraussuhteita. Asiantuntijan tehtdvand on luoda ja
tuoda uutta tietoa ja nakokulmaa asiakkaiden tekemiseen. Freelancerin hen-
kilokohtainen tavoite on asiantuntijana toimia laadukkaasti sekd elaa itsekin
kuten opettaa. Kokemuksen, konkreettisten kaytdnnon esimerkkien ja toi-
mivaksi todettujen tyokalujen jakaminen on koulutus-valmennus-konsul-
tointityon mielekkyyden ja menestyksen kannalta tarkeéé; se, etté freelan-
cer itse asiantuntijatytssaan tietdd myos kéytdnnossé ja kokemuksesta sen
mistd puhuu enka vain teoriaa.

Tyodssa menestymisen tunteeseen vaikuttaa oleellisesti asiakkaan kokema
palvelun kokonaislaatu eli se onko asiakas loppujen lopuksi tyytyvainen
(Kuva 2). Asiantuntijana palvelun laatu on liiketoiminnan ydin. Laatu on
hyvalla tasolla, kun koettu laatu vastaa asiakkaan odotuksia eli odotettua
laatua. Jos odotukset ovat epérealistisia, koettu kokonaislaatu on alhainen,
vaikka laatu olisikin jollain objektiivisella tavalla mitattuna koettu hyvéksi.
Odotettu laatu riippuu monesta tekijasta: markkinointiviestinnasta, suusa-
nallisesta viestinnéstd, yrityksen tai sen osan imagosta ja asiakkaan tar-
peista. (Grénroos 2009, 105.)

Kuva 2. Grénroos 2009. Koettu kokonaislaatu. Teoksessa Gronroos. Palve-
lujen johtaminen ja markkinointi. Helsinki: WSOYpro, 105.
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Tehokkaat keinot oman asiantuntijuuden ja osaamisen, brandin seké pro-
sessien kehittamiseen ovat konsultointiavun, kouluttautumisen ja kaytan-
non tyokokemuksen lisdksi valmennus ja mentorointi. Talla tavoin voi ke-
hitt44d omaa strategista ajattelua, prosessiosaamista ja kaantaa katseen vé-
lilla asiakaan toiminnasta ja auttamisesta myds omiin toimintamalleihin.

2.2.  Mitd on menestys?

Menestys yhdistetdan usein hyvaan maineeseen, hyvéén tulotasoon ja nou-
sujohteiseen uraan. Téllainen menestys vaatii paljon tyotd. On helppoa ni-
meta useampikin menestynyt henkil6 nimeltd, mutta emme tiedd minkéa hin-
nan he ovat maksaneet menestyksestaan ja maineestaan. Esimerkiksi Cheek
ei ole saanut menestystaan ilmaiseksi: Han on keikkaillut ympéri Suomen
vuosikausia kalenteri tdynna. 160 keikkaa vuodessa. Vuodessa on vain 52
viikkoa, joten tama tarkoittaa yli kolmen keikan viikkotahtia. Se tarkoittaa
vahéan kotona oloa ja muutoinkin vahaista vapaa-aikaa tai lomaa, mitatonta
sosiaalisten suhteiden yll&pitoa. Se on Cheekin menestyksen hinta. (Mar-
tela 2015, 33.)

Menestys voidaan ajatella maineen ja mammonan sijaan myos tunnetilana,
ja tésté syysté sen virallista maaritelméaa on vaikea tiivistad yhteen yleistet-
tavaan lauseeseen. Menestyksen tunne ja tdten myds sen maaritelma on hy-
vin henkilokohtainen asia. Menestys on sielld missa oma sisdinen motivaa-
tio kulloinkin on. Menestyksen méérittelet siis viime kadessé aina itse. Free-
lancer itse madrittelee menestyksen olevan jotakin sellaista, mink& tuntee
syvélla sisimméssaan. Se ei ole késin kosketeltavaa eikéd materiaa, vaan ta-
sapainoista, merkityksellistd elamé&é, hyvaa oloa. Menestys on omien tavoit-
teiden saavuttamista ja riittavaa toimeentuloa.

On hyvin yksilollista, mille tasolle oman menestyksen mittarinsa on asetta-
nut. Elaman voi tehdé raskaaksi asettamalla tyytyvaisyydelleen korkeat eh-
dot tavoittelemalla kuuta taivaalta tai taydellisyyttd. Menestymisen help-
pous on siis siing, mita asettaa itselleen tai yritykselleen menestyksen kri-
teereiksi ja mita tavoittelee. On myds hyva selkeyttaa itselleen, merkitseekd
menestyminen tavoitteiden saavuttamista vai onko se yleistd hyvan olon
tunnetta.

Onnellisuus ja siihen olennaisesti liittyvéa positiivinen elaménasenne saavat
ihmisen aktiivisesti asettamaan ja tavoittelemaan uusia paddmaaria seké hyo-
dyntdmaan omaa osaamista ja voimavaroja. Menestys on itsedan ruokkiva
jarjestelma. Pieni menestys siivittdd suurempien tavoitteiden saavuttamista.
Onnellisuuden ohella menestyksen saavuttamisessa ovat toki avuksi monet
muutkin asiat, kuten aly ja asiantuntemus. Positiivareiden Tom Lundberg
on listannut menestyjan ominaisuuksiksi esimerkiksi huumorintajun, jous-
tavuuden, vastuullisuuden, pd@maaréatietoisuuden, tunneélyn, rohkeuden ja
itsetuntemuksen. (Lundberg 2002, 83.)
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Onnellisuuteen ja hyvinvointiin tarvitaan elamassamme kuitenkin monen
asian tasapainoa, sill4d ndmé erilaiset menestyksen tasot vaikuttavat kaikKki
toisiinsa tietyll& tapaa. Menestyksen tasoiksi voidaan eritelld henkinen, fyy-
sinen, emotionaalinen, henkinen, sosiaalinen ja taloudellinen menestys.
(Taulukko 1.)

Taulukko 1. Menestyksen tasot. Menestys ja sen filosofia. 2016. Sivustoa
mukaillen. Viitattu 15.5.2016. Saatavilla: http://perso-
nal.inet.fi/koti/vexom/filo.htm

Henkinen menestys Tietaminen. Osaaminen.  Viisaus.
Asenne. Pystyvyyden tunne.
Mielenrauha. Mielenterveys. Arvojen
mukainen elama. Merkitys.

[tsekunnioitus.

Fyysinen menestys Hyva terveydentila. Kunto. Voima.
Ryhti. Ulkonakd. Ruumiin rakenne.

Emotionaalinen Tyytyvaisyys. Onnellisuus. Tasapaino.
menestys Tunne-elaman vakaus.
Hengellinen menestys | Uskonto. Filosofiat. Mietiskely.

Meditaatio. Korkeamman tason
ymmarrys, oivallus. Elaman tarkoitus.

Sosiaalinen menestys Arvostus. Ystavyys. Rakkaus.
Laadukkaat ihmissuhteet. Asema.
Uralla eteneminen. Tukiverkostot.

Taloudellinen menestys | Raha. Palkka. Toimeentulo. Vauraus.

Menestys on loppujen lopuksi yksinkertainen asia. Kun perustarpeemme
ovat tyydytetty ja olemme tyytyvdisia elamadamme, olemme menestyneité.
Vaikkakin tasapaino ndiden menestyksen eri tasojen vélilld olisi se optimaa-
linen tila, on huomioitavaa, etta eri elaméntilanteissa tarpeemme ja menes-
tyksen janomme eri tasoilla vaihtelevat syysté tai toisesta.

Frank Martela (2015): “Padamédrdnd menestys ei tee ketddn onnelliseksi.
Mutta sisdisesti motivoituneen tekemisen sivutuotteena menestys on kiva
juttu. Jos olet siis 16ytanyt sen asian, joka tayttaa sinut intohimolla, innos-
tuksella ja rakkaudella, ja jonka eteen olet valmis uhraamaan kaiken aikasi,
niin siiti vain hommiin. Do it! Aseta itsellesi korkeita tavoitteita ja haasta
itsesi saavuttamaan ne. Mutta ala tee sitd menestyksen itsensé vuoksi vaan
sen vuoksi ettd rakastat itse tekemistd. ”
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Kun maailmalla on tutkittu menestyneiden ihmisten yhteisia nimittajia, on
havaittu, ettei kyse olekaan lahjakkuudesta, synnynndisistd ominaisuuk-
sista, ahkeruudesta, hyvistd ihmissuhdetaidoista, sattumasta tai alykkyy-
desta. Yhteinen nimitt4ja on priorisointi. Kun ihminen oppii organisoimaan
tekemisensd ja hoitaa ne tarkeysjarjestyksen mukaan, hén saa ajasta hallin-
nan tunteen ja tyot tulevat tehdyksi. Ajan kaytdsséd on kysymys juurikin
siitd, kuinka hyvin johdat itsedsi. Itsensa johtaminen perustuu arvoihin ja
periaatteisiin, kykyyn ensisijaistaa asioita ja tehda niitg, jotka ovat onnelli-
suuden, tyytyvaisyyden ja menestyksen kannalta tarkeimpia. Arvojen mu-
kainen tekeminen ja itselle mielekds ajan kaytto lisaa hyvinvointia. (Lund-
berg 2002, 128 — 129.) Tydskennellessamme askel askeleelta kohti pdamaa-
rdédmme ja ndhdessémme asioiden kehittyvan, itseluottamuksemme kasvaa.
Menestyksen tunne motivoi meitd eteenpdin. Kontrolloimme eldméamme
paremmin ja olemme onnellisempia. Tunnemme olevamme voittajia. On-
nistumiset antavat meille voimaa voittaa isojakin vastoinkdymisia matkalla
menestykseen. Onnistuminen luo innostusta ja innostus luo onnistumisia.
(Tracy 2016.)

TTK:n (2016) mukaan menestyksessd on kyse oikeiden asioiden tekemi-
sestd ja asioiden tekemisesta oikein, yhteistydsséa seka hyvinvointi huomi-
oiden. Tom Lundbergin (2002, 141.) mukaan menestyva tiimi on sitoutuva,
voitontahtoinen, joustava, yhteistyokykyinen ja -haluinen, avoin tiedon-
kulku, auttamishalu, muutosvalmius, vastuunotto, myonteinen asenne, re-
hellisyys, erilaisuuden arvostus, ammattitaitoinen, palautetta antava. Me-
nestyva tyopaikka pitédad huolen kokonaisuudesta seka tiimistadn ja tyonte-
kijoistaan taulukon 2 mukaisesti.

Taulukko 2. Menestyva tyopaikka ja tyontekija TTK:ta ja Lundbergia mu-

kaillen.
Sujuvat prosessit Hyva ammattitaito
Innovaatiot Tyohyvinvointi ja hyvinvointi

Palaute, palkitseminen, arvostus | Hyva tyon laatu

Joustavat tydajat Auttamishalu

Hyva johtaminen Sitoutuminen

Yhteistyo ja verkostot Itsensa johtaminen, alaistaidot
Avoin tiedonkulku Kehittymishalukkuus
Muutosvalmius Vastuun ottaminen

Tuottavuus, tuloksentekokyky | Mydnteinen asenne
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Menestyva liikeidea rakennetaan niisté l&htokohdista, jotka ovat yrittajalle
tarkeita. Pitk&janteinen menestyminen liiketoiminnassa vaatii, etta yrittaja
tuo itselleen esiin tarkeédt kannusteensa ja ne toteutuvat hanen omassa elé-
massaan ja yritystoiminnassaan. Asiantuntijapalveluja tarjoavalle tdma tar-
koittaa sitd, ettd elad kuten opettaa. (Pietildinen ym. 2007, 86.) Menestyvaén
liikeideaan kuuluu myos vahva visio. Visio kuvaa sellaista tulevaisuutta,
jonka yrittdja haluaa liiketoiminnallaan saavuttaa (Pietildinen ym. 2007,
103). Miksi moni yritys ei kuitenkaan kauniista visioistaan huolimatta me-
nesty? Ben Furman ja Mika D. Rubanovitsch (2014, 120) uskovat suurena
syyné olevan sen, ettei yritysjohto vaadi tyontekijoiltdan tarpeeksi tai anna
evaitd onnistumiseen tai tyopaikan hyvaan henkeen.

Menestys syntyy aina kahden tai useamman tekijan yhteisvaikutuksesta,
suhteesta. Menestyksekkaan brandisuhteen luomisen on Christian Grénroos
(2009, 396) tiivistanyt nelja ndkokulmaa: Erotu muista. M&&ritd maineesi ja
kehita jotakin asiakkaalle tarkeda ja arvokasta. Luo tunnetason yhteys luot-
tamuksen, kiintymyksen ja ldheisyyden kautta. Siséistd bréndisi ja etene
palveluprosesseissa halutun mielikuvan mukaisesti

2.3. Valmennuksen tarkoitus ja hyodyt

Asiantuntijayrittajan tyéhon siséltyy paljon vuorovaikutustilanteita, aika-
taulujen yhteensovittamista ja nopeatempoisia péaatoksentekotilanteita.
Yrittdjan arjesta suoriutuminen vaatii keskittymista ja alyllista pohdintaa,
joten yhteys omiin tunteisiin, kehon viesteihin ja eldman arvoihin joutuu
herkasti koetukselle. Yhteys omaan itseen, omiin tarpeisiin ja elaman suun-
taan voi heiketd, jopa kadota kiireessd, jolloin asiantuntijapalveluyrittajan
oma luovuus ehtyy ja liiketoiminnan tavoitteet hamaértyvat. Valmennus on
kehitetty tyomuodoksi, joka auttaa 16ytaméaan itselle sopivia keinoja, joiden
avulla on mahdollista esimerkiksi ratkaista ongelmia, tasapainottaa tyon ja
muun eldman ristipaineita sekd vahvistaa itsetuntemusta. Coachingilla tar-
koitetaan valmentavan psykologian periaatteiden maastouttamista kaytan-
toon. Coachingin uranuurtaja John Whitmore méarittelee sen tavaksi auttaa
yksil6a vapauttamaan oman potentiaalinsa yltdédkseen huippusuorituksiin.
(Pietilainen ym. 2007, 55 — 56; Leppénen & Rauhala 2014, 79.)

Muita asiantuntijaosaamista kehittavid palveluja ovat koulutus, konsultointi
ja mentoritoiminta. Valmentaja ei ole konsultti eikd kouluttaja, vaan yhtei-
sesti sovittujen toimintatapojen ja kdytantojen teravoittaja. Siind missé kon-
sultit luovat prosesseja, ja kouluttajat kertovat miten jokin asia tulee tehda,
valmentaja taas osoittaa valmennettavilleen, miten sen, mit4 han talla het-
kella tekee, voi tehda vielda paremmin. Valmentaminen tapahtuu nykyhet-
kessd. Nykyhetkeen keskittyminen valmentamisessa tarkoittaa sitd, ettd ym-
marretddn tdman hetken toiminnoilla olevan pohja pitkan tahtaimen tavoit-
teiden saavuttamiseen. Se mité teet nyt, tdssa hetkessa, on tarkeintd. Val-
mennuksen ja koulutuksen ero on siing, ettd koulutuksessa lisataan tieto- ja
taitovalmiuksia. Valmennuksessa puolestaan edetdan kysymyksilld, jotka
ohjaavat asiantuntijaa selkiyttdmé&&n omia arvojaan ja tavoitteitaan. (Fur-
man ym. 2014, 13, 103 — 104.)
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Paivi Kupias ja Matti Salo (2014, 19) ovat puolestaan kuvanneet tyoelama-
ohjaajien eroja seuraavalla tapaa:

Fasilitaattori tukee rynmaén tydskentelyé ottamatta kantaa itse sisaltéon.

Tybdnohjaaja auttaa ohjattavia tutkimaan omaa ty6taan, tyoroolejaan ja ke-
hittymishaasteitaan.

Coach, valmentaja auttaa ohjattavaa tunnistamaan ja saavuttamaan omia
tavoitteitaan.

Mentori on luotettava, uskottu neuvonantaja.
Tuutori on luotettava, lemped peréén katsoja.

Perehdyttdja ohjaa ja opastaa uutta tyotd omaksuvaa henkil6a paaseméaén
alkuun uudessa tyoymparistossaan ja/tai tehtdvassaan.

Asiantuntijakouluttaja opastaa ryhmaa omalla asiantuntemusalueellaan
saavuttamaan koulutuksen tavoitteet.

Valmennus luo uusia mahdollisuuksia seka johdolle ettd johdettaville. Val-
mentamisen avulla kurotaan kiinni se ero, joka vallitsee valmennettavan ny-
kytason ja hdnen paamaaratasonsa valilla. Konsultoinnin tavoite on lisata
liiketoiminnan johtamisen valmiuksia ja tarjota ratkaisuja liiketoiminnan
ongelmiin. Tallaisia ongelmia ovat esimerkiksi tietotekniikan valinta, liike-
toimintasuunnitelman laatiminen tai markkinointitutkimuksen tekeminen.
Valmennustydssé valmennettava etsii vastauksia itsestdan eli omista ajat-
telu- ja toimintatavoistaan. Mentoritoiminnassa hyddynnetdén kaytannon
kokemuksia. Valmennuksessa ei jaeta ammattikokemuksia, vaan kehitetaén
valmennettavan itsetuntemusta ja tietoisuutta omista mahdollisuuksistaan ja
kykyé ottaa vastuuta omista valinnoistaan ja niiden seurauksista. Valmen-
nus keskittyy I0ytamaan valmennettavan vahvuudet ja kyvyt, joiden avulla
valmennettava pystyy parantamaan suoritustaan itselleen parhaalla mahdol-
lisella tavalla. (Pietilainen ym. 2007, 58 — 59; Furman ym. 2014, 13.) Itse-
tuntemuksen kehittdmisen sanotaan tukevan johtajaosaamista ja johtamis-
tyon tuottavuutta. Taitava johtaja on my0s taitava itsensé johtaja.

Valmennuksen hyddyt

Asiantuntijapalveluliiketoiminnassa valmennuksella vahvistetaan asiantun-
tijan ymmarrysté ja kokemusta itsesté liiketoiminnan keskeisen& voimava-
rana. Valmentamisen péatavoitteena on kasvattaa organisaation sisélta on-
nistujia. He tuottavat onnistumisillaan liséarvoa yrityksille ja sen asiakkaille
sekd tuottavat laadukkaita palveluja. Valmennuksessa asiantuntija padsee
avaamaan kasityksia itsestddn ja rajoittavista uskomuksistaan, omista en-
nakko-odotuksistaan ja arviointiperusteistaan. Kehittyva itsetuntemus ja
oman tyylin 16ytdminen vahvistavat omaa roolia my6s asiantuntijayritta-
jana. (Pietilainen ym. 2007, 56; Furman ym. 2014 104 — 105.)
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Valmennuksen tuloksellisuus nakyy asiantuntijan yritystoiminnassa siina,
kun asiantuntija pystyy muutokseen johtavaan toimintaan, sitoutuu omiin
arvoihinsa, ottaa vastuun henkilokohtaisesta kasvustaan ja tekee sinnik-
k&asti asettamiaan tavoitteita edistavid valintoja. Valmennuksessa kayte-
taan erilaisia vélineitd ja toimintamalleja, joilla asiantuntijayrittdja oppii
vaihtamaan nakokulmia ja tuottamaan uusia ideoita ja ratkaisuja. Valmen-
nuksessa asiantuntijapalveluyrittdja syventaa itsetuntemustaan ja oppimis-
taan, liséé suorituskykyadn ja parantaa elamanlaatuaan. Valmennuksen tar-
koituksena on tukea yrittajaa elamaan taytta ja tasapainoista elamaa. (Pieti-
lainen ym. 2007, 56.)

Avain asiantuntijapalveluyrityksen menestykseen on asiantuntijan oma
osaaminen ja itsetuntemus sekd uskallus ryhtya itsed kunnioittavaan ja
omien arvojen mukaiseen toimintaan. Valmennus tukee yrityksen strategia-
tyota. Strategian onnistumiseksi on oleellista, ettd asiantuntija pystyy johta-
maan muutosta. Valmennuksessa asiantuntija harjaantuu maarittamaan ta-
voitteitaan ja tekemaan liiketoimintap&atoksia omien elaméanarvojensa poh-
jalta. Valmennus auttaa asiantuntijaa luottamaan omaan osaamiseensa ja
kykyynsa ratkaista omat ongelmansa. (Pietilainen ym. 2007, 56.)

Valmentaja kuuntelee, tarkkailee ja esittaa kiperiékin kysymyksid. Pohjim-
miltaan valmennuskeskustelun onnistuminen perustuu pitkalti siihen, etta
valmentaja on osannut kysyé hyodyllisid kysymyksia. Vastavuoroisuuden
tavoitteena on selkeyttdd valmennettavan ajatuksia ja ohjata toimimaan
omia tavoitteita kohti. Valmentaja ei neuvo tai kerro valmiita vastauksia.
Valmentajan tehtdvé on auttaa valmennettavaa I6ytdmaan oma sisdinen &a-
nensé ja luottamus omaan itseen, silla jokainen meistd on oman elamansa
paras asiantuntija. Paésaantoisesti 80 prosenttia ajasta valmennettava on &a-
nessé ja 20 prosenttia valmentaja. Hyva muistisaantd on myos se, ettd suuta
ja korvia kaytetaan siind suhteessa kuin ne ovat meille padhan luotunakin.
(Pietilainen ym. 2007, 56 — 57; Furman ym. 2014, 68 — 69.)

Valmentajat soveltavat ihmis- ja kéyttdytymistieteiden tydtapoja. Valmen-
nuksen ihmiskésitys on humanistinen. Siina uskotaan ihmisen itseisarvoon
ja kykyyn tehda hyvaa itselleen ja muille. Valmennus vahvistaa luottamusta
omiin voimavaroihin, jotka ovat avain itsekunnioitukseen ja hyvéaan ela-
madn. Valmentajan ensisijainen tehtdva on auttaa ihmisid kunnioittamaan
omia arvojaan, luottamaan omiin kykyihin ja taitoihinsa, arvostamaan omia
vahvuuksiaan seka hyvaksymaan heikkoutensa. (Pietilédinen ym. 2007, 56 —
57.)

Valmennusta on alettu kdyttaa yrityksissa johtamiskéytantdjen kehittamis-
tyossd. Pienyrittdjat palkkaavat valmentajia tehostamaan tuloksentekoky-
kyaan, tukemaan strategisessa paatoksenteossa ja opastamaan tasapainoisen
eldman hallitsemisessa. Monissa suuryrityksissa, kuten IBM:ssé ja Micro-
softissa, valmennus on johtajien ja asiantuntijatyon arkea. Valmennuksessa
asiantuntijat selkeyttvat tavoitteitaan ja asiantuntijatiimit tehostavat toi-
mintaansa. Oman ajattelun ja mielen valmentaminen parantaa psykologista
padomaa, hyvinvointia, henkisté vahvuutta, strategista ajattelukykya ja tun-

13



Valmennus ja mentorointi liiketoiminnan kehittdmisen apuna

nedlyé. Lisdksi se auttaa kestdméédn kaaosta, vahentdmaan stressié ja kehit-
tdmaan paatoksentekokykya. (Pietildinen ym. 2007, 57; Leppéanen & Rau-
hala 2013, 237.)

2.4. Mentoroinnin tarkoitus ja hyddyt

Mentorointia kuvataan useimmiten toimintana, jossa kokeneempi mentori
ohjaa nuorempaa ja kokemattomampaa, kehittymishaluista aktoria. Mento-
rointi perustuu mentorin ja aktorin luottamukselliseen vuorovaikutussuh-
teeseen. Mentori on luotettava neuvonantaja ja uskottu, joka sitoutuu autta-
maan aktoria tdman ammatillisessa kehittymisessa. Mentorin roolin on kui-
tenkin huomattu muuntuneen aikojen saatossa tiedon jakajasta ja ehdotto-
masta auktoriteetista aktorin ymmarryksen kasvattajaksi, kasvun tukijaksi
ja osapuoleksi dialogisessa keskustelusuhteessa. Mentorointi sijoittuu opas-
tuksen ja ohjauksen valimaastoon. Aktorin rooli on muuttunut puolestaan
kritiikittomasta vastaanottajasta aktiiviseksi oppijaksi ja kehittyjaksi seka
tasavertaiseksi ideoijaksi ja keskustelijaksi. (Kupias & Salo 2014, 7, 11 —
12.)

Mentoroinnissa mentori ja aktori tydskentelevét yhdessé tunnistaakseen ja
kehittadkseen oppijassa piilevid kykyja ja ominaisuuksia. Tarkoituksena on
auttaa aktoria 16ytaméaan kyvyt ja kasvupotentiaali seka kehittaa niitd. Men-
tori auttaa nakemaan kauemmaksi ja auttaa ajattelemaan uudella tavalla tuo-
malla esiin sellaisia ndkdkulmia, joita ei ehka itse ole tullut ajatelleeksikaan.
Hyvé mentori on kriittinen, mutta positiivinen. Han antaa herkasti ja oma-
aloitteisesti palautetta ja parhaimmillaan pééset perille alan perusteisiin ha-
nen avullaan. Hyva mentori opettaa my6s alalla tarvittaviin metataitoihin,
kuten asiakastyoskentelyyn, myyntiin, viestintdan ja palveluiden ostami-
seen. (Kortesuo 2011, 30 ja Suomen Mentorit ry 2015)

Mentorin ei tarvitse olla ohjaamisen ammattilainen, vaan riittad, etta han tuo
oman osaamisensa ja kokemuksensa aktorin kayttoon. Spontaaneja mento-
rointitilanteita syntyy jatkuvasti: esimerkiksi kollegalle, ystavalle tuen ja
avun antamista asiassa, jossa itsellda on paljon osaamista ja kokemusta. Ja
painvastoin. Spontaanissa mentoroinnissa aktori valitsee mentorinsa pyyta-
maélla taman apua. (Kupias & Salo 2014, 20.)

Ratkaisu- ja voimavarakeskeisyyden sekéd coachingin suosion myota val-
mentava ote rantautui myds mentorointiin (Kupias & Salo 2014, 17). Tal-
16in puhutaan valmentavasta mentoroinnista. Valmentava mentorointi on
kokonaisvaltainen oppimista tukeva kehittdmismenetelmd, joka soveltuu
hyvin monenlaisiin tilanteisiin ja konteksteihin. Mentorit auttavat rakenta-
maan verkostoja ja kehittdmaan mentoroitavan luovuutta ja kekselidisyytta.
(Ristikangas, V., Clutterbuck D. & Manner, J. 2014, 18.)

Valmentavan mentoroinnin ytimessd ovat kahden ihmisen vélinen amma-
tillinen ja arvostava tunnesuhde. Mentoroinnissa tavoitteena on kummankin
osallistujan oppiminen. Kyseessé ei ole passiivinen osaamisen siirtdminen
ihmiselté toiselle, vaan yhdessa oppimisen tila, joka hyodyttdd molempia.
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Valmentavassa mentoroinnissa mentori toimii moniroolisesti, vélilla val-
mentajan roolissa, valilla kokemuksensa jakajana, valilla konsulttina, valilla
ohjattavaltaan oppijana ja yhteisen kokemuksellisuuden jasentajané. Val-
mentavassa mentoroinnissa kehittymiselle on asetettavissa erilaisia péa-
maarid, jotka lahtevat seka osallistujien ettd organisaatioiden tarpeesta.
(Ristikangas ym. 2014, 28 — 29.)

Valmentavat mentorointisuhteet kehittyvat tyypillisesti viiden vaiheen
kautta: Suhteen perustan luonti (0 — 6 kk), suunnan asettaminen (0 — 6 kk),
kehittyminen (7 — 24 kk), lopettaminen (12 — 30 kk) ja eteenpdin meno.
Talloin taustalla on usein organisoitu mentorointiohjelma, jolla on selke&
alku ja loppu seka tavoiteraamit. Mentorointiohjelman koordinaattori arvioi
yleensa mentorin ja aktorin yhteensopivuuden ja muodostaa mentorointipa-
rit. Spontaanistikin voi syntya pitkid, useita vuosia kestavia mentorointisuh-
teita. Mentorointi voi olla kuitenkin myds kertaluonteista. (Kupias & Salo
2014, 20 — 22; Ristikangas ym. 2014, 180 — 181.)

Mentoroinnin hyodyt

Yhé& useammissa yrityksissd, julkishallinnon organisaatioissa ja jarjestoissa
on havahduttu mentoroinnin kayttokelpoisuuteen henkiloston kehittami-
sessé. Mentorointia voidaan kéyttaa esimerkiksi erilaisten pulmien ratkai-
semisessa: tyon laadun kehittamisessa, yhteistyon lisédmisessa tai hiljaisen
tiedon jakamisessa. Se sopii kuitenkin parhaiten tilanteisiin, joihin ei liity
erityisen suuria pulmia. Mentoroinnin toimivuus tulee parhaiten esiin sil-
loin, kun asiat sujuvat jo entuudestaan suhteellisen hyvin, mutta toimintaan
halutaan saada lisapotkua tai piristysta. Olennaista on, ettd mentori ja aktori
ovat molemmat motivoituneita olemaan mukana mentoroinnissa yhteisen
tavoitteen mukaisesti. (Kupias & Salo 2014, 64 — 65, 68.)

Suomalaisen coachingin ja valmentavan mentoroinnin uranuurtaja Vesa
Ristikangas (2014, 56 — 57) kuvaa mentoroinnin hyotyjé seuraavalla tapaa:
Mentorointi parantaa mentorin ja mentoroitavan osaamista ja kyvykkyytta.
Yritykset, joissa on laaja-alainen mentorointiohjelma, tuottavuus- ja tehok-
kuusmittarit ovat parantuneet. Lisaksi aineettomia hyotyja ovat parempi si-
toutuminen ja tyotyytyvaisyys seké tehokkuus. Kiteytettyna mentorointioh-
jelman tarkeimmat hyddyt organisaatiolle ovat helpompi rekrytointi ja pe-
rehdyttdminen, parantunut motivaatio, yrityskulttuurin ja johtamisen kehit-
tyminen, seuraajasuunnittelun vahvistuminen, parantunut viestinta ja sitou-
tuneet tyontekijat.
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3 BRANDIAJATTELU JAPALVELUIDEN TUOTTEISTAMINEN LIIKETOIMIN-
NAN KEHITTAMISEN APUNA

” Your SMILE is your logo, your PERSONALITY is your business
card, how you leave others FEELING after an experience with you be-
comes your trademark.” (Jay Danzie)

Tassé opinnédytetyon kolmannessa luvussa paneudutaan brandiin ké&sitteena
seka siihen liittyviin osa-alueisiin, imagoon ja maineeseen seka itsetunte-
mukseen ja asiantuntijan omiin kaytdsmalleihin. T&ssd osiossa padhuomio
on henkildbrandayksessé ja siind, kuinka henkilobrandéysta konkreettisesti
voidaan lahted toteuttamaan ja hyddyntaméan yhtend liiketoiminnan me-
nestystekijana. Lisaksi tassa luvussa kuvataan tuottaistamisprosessia.

3.1. Bréndi, imago ja maine kasitteina

Yhdysvaltain markkinointijarjestd American Marketing Associationin mu-
kaan brandi on nimi, k&site, merkki, symboli tai muu piirre, joka erottaa
myyjan tuotteen tai palvelun muiden myyjien tuotteista ja palveluista
(Gronroos 2009, 384). Asko Siukosaaren tulkinnan mukaan bréndi erottuu
Kilpailijoistaan sille ominaisilla, ainutlaatuisilla tunnus- ja erottuvuusteki-
joilla, jotka sille on pitkdjanteisesti ja tietoisesti kehitetty. (von Hertzen
2006, 16.)

Christian Gronroos (2009, 386) kuvaa brandin olevan aina asiakkaan kehit-
tdma; asiakkaan mielikuva. Mitd tahansa markkinoija tekee, asiakas paattaa
kuitenkin kehittyykd toimenpiteilld tavoiteltu brandi vai ei. Markkinoijan
tehtdvand on jarjestéa puitteet brandin muodostumiselle tarjoamalla sopiva
fyysinen tuote ja palveluprosessi ja tukemalla niitd markkinointiviestinnan
keinoin. Jos markkinoija on onnistunut bréndin puitteiden luomisessa,
brandi muodostuu ja aiottu brandi-identiteetti saavutetaan, mutta muussa
tapauksessa ei.

Yh& useammin yritys ja sen tuotteet muodostavat yhtendisen brandin, jossa
valmistajan yrityskuva siirtyy tuotteisiin, ja tuotteet puolestaan yhdistetaan
yrityskuvaan. My0ds monialayrityksissa, joissa perinteisesti on useita tuote-
ja markkinakohtaisia brandeja, pyritdan selkeyttdamaan toimintoja yhden
brandin alle. Sen sijaan ettd jokaisesta tuotekehityksen uudesta loppu-
tuotoksesta tehtaisiin oma bréndinsa, rakennetaan nyttemmin tuoteperheita.
Talloin voidaan hyodynt&a brandin aiempi hyva tunnettuus ja maine. Seu-
rauksena on tarve viestinnan ja markkinoinnin kasvavaan integraatioon,
jossa molempien funktioiden tavoitteena on rakentaa yhteiselle brandille
menestystd, tunnettuutta, kiinnostusta ja hyvaa mainetta (von Hertzen 2006,
18).

Maine ja imago ovat heijastuksia tai kuvia bréndistd, mutta ne syntyvat eri
tavoin. Maine on ulkopuolisten bréndista vélillisesti muodostama kuva,
joka muodostuu kokonaan tai lahes kokonaan bréndin suorien kokijoiden
valitykselld. Mukana voi olla myds oma suoria kokemuksia. Maine muo-
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dostetaan tietoisemmin kuin imago. Maine on tekoja ja niista syntynyt mie-
likuva ja tietoisuus yrityksesté ja sen brandistad. Maineen hallinta on lailli-
sen, moraalisesti ja eettisesti hyvéksytyn liiketoiminnan harjoittamista ja
sen avointa viestintaa. Yrityskuvan eli yritysbrandin ja tuotebréandien raken-
taminen ja yll&pito ovat osa téaté liiketoimintaa. Siind menestyminen kasvat-
taa yrityksen arvoa ja myos hyvaa mainetta. (Kortesuo 2011, 9; von Hertzen
2006, 15, 18.)

Suosittu ja menestynyt juontaja Axl Smith sai negatiivista julkisuutta maa-
liskuussa 2016 salavideokuvailutoppdilyn myota ja maksaa nyt kovan hin-
nan sen vuoksi: menetti niin maineensa kuin tyonsa. Jatti kotinsakin ja lahti
kohua pakoon ulkomaille. Maineen menettaminen luo ennakkoluuloja ja
epéilyksié vield pitk&dan. Axl on yha lahjakas juontaja, mutta tydon saaminen
on taatusti vaikeutunut nyt pidemméksi aikaa, ellei lopullisesti. Vastaavan-
laisen kohtalon, massiivisen negatiivisen palauteryopyn ja kohun on saanut
kokea stylisti Teri Niitti julkista imetysta paheksuessaan sosiaalisessa me-
diassa vuoden 2016 alussa.

Imago on ulkopuolisten bréndista muodostama kuva, johon vaikuttavat
paitsi suoraan koettavissa olevat ominaisuudet myés imagon muodostajan
omat reaktiot, toiminta ja tunteet. Asenteet, tunteet ja ennakkoluulot voivat
vadristaa totuutta. Imago vaikuttaa suodattavasti koettuun palvelun laatuun.
My®0nteinen imago parantaa palvelukokemusta, huono saattaa pilata sen.
Sen vuoksi imagon ja viestinnén johtaminen on olennainen osa palvelutuo-
tannon kehittdmista. Pitkalla aikavalilla markkinointiviestintd, kuten mai-
nonta, myyntikampanjat ja PR-toiminta, edistadd imagoa ja muovaa sita jos-
sain maéarin. Erityisesti asiantuntijan olemus ja kaytos — jopa yksittdinen
mainos tai esite - vaikuttaa asiakkaan laatukasitykseen. Yrityksen, jolla on
myonteinen imago, on helpompi viestié tehokkaasti, sill& asiakkaat ovat tél-
I6in vastaanottavaisempia. (Gronroos 2007, 231, 398; Kortesuo 2011, 9.)

Tarkeimpid yritysbrandiin ja sen maineeseen vaikuttavia asioita ovat Paivi
von Hertzenin (2006, 99) mukaan tuotteet ja palvelut (erityisesti lupausten
pitdminen), sosiaalinen vastuu (erityisesti ihmisten kohtelu) seka tyénanta-
jakuva (erityisesti se miten hyvié tyopaikkoja yritys tarjoaa). Brandiin kuu-
luvat julkilausutut tavoitteet, arvot ja strategia, mutta vain ndiden heijastuk-
set ja toteutumat ndkyvat maineessa ja imagossa. Imagon ja maineen valisen
eron voi erottaa oikeita kysymyksia esittaméalla kohteeseen X liittyen (Kor-
tesuo 2011, 10):

- Mistd X tunnetaan? Mista han on maineikas? Mista hanen maineensa
johtuu? N&kokulma maineesta keskusteltaessa on yleistava.

- Mita mielta olet X:std? Mita tunteita han herattaa? Nakokulma on ima-
gosta keskusteltaessa omien tunteiden ja mielipiteiden kautta syntyva.
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Kuva 3. von Hertzen 2006. Yrityskuvaan vaikuttavat tekijat. Teoksessa von
Hertzen. Brandi yritysmarkkinoinnissa. Helsinki: Talentum, 93.

Kuvassa 3 on kuvattu yrityskuvaan vaikuttavia tekijoita. Mielikuvan (ima-
gon) ja suhtautumisen taustalla ovat aina omat arvot, kiinnostus, saadut ja
hankitut tiedot sek& mahdolliset kokemukset bréandista. Mielikuva on aina
hieman erilainen eri ihmisilta kysyttdessa. Yritys voi toiminnallaan ja vies-
tinn&llaan vaikuttaa siihen, millaisia brandista annetut tiedot ja kokemukset
ovat. Mielikuva brandista syntyy yhté lailla ilman omia kokemuksia pelkés-
tdan nahdyn ja kuullun perusteella. Brandikuvan synty saa vaikutteita lahi-
piirin eli perheen, sukulaisten, l&hipiirin, ystavien, tuttavien ja tyotoverei-
den mielipiteistd, mediasta saatujen tietojen, mainonnan tai muutoin brén-
diviestinnan vélitykselld. My0s viestimatta jattdminen on viestintdd, mika
vaikuttaa yrityskuvaan. Palveluiden imagoa hallittaessa on tarkedd muistaa,
ettd jos palveluprosessit aiheuttavat huonon imagon, tatd ei voi korjata
suunnitelluilla viestintatoimenpiteill4. Imagoa voi parantaa vain ja ainoas-
taan palvelun laatua parantavilla toimenpiteilld. (Grénroos 2009, 401; von
Hertzen 2006, 91 — 92.)

3.2. Henkilobrandi kasitteend ja liiketoiminnan menestystekijana

Katleena Kortesuo (2011, 8) maérittaa, ettd henkildbrandi on ihminen itse
tietyn ryhméan suoraan kokemana. Joskus henkilébrandi voi viitata myos
persoonaan itseensd. Jokainen meisté on siis jollain tapaa henkilébréndi. Jos
toistat tiettyja kayttaytymistapoja, viestit tietylld tavalla ja pukeudut tietyll&
tapaa, muut oppivat ndkeméaan sinut tietynlaisena. Lisa Sainio puolestaan
méaérittelee Brandikas -kirjassaan (2010) brandi-ké&sitteen seuraavalla tapaa:
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Bréandi koostuu kahdesta osasta. Ensinndkin parstasta eli ulkokuoresta, ul-
koisesti nakyvisté asioista ja toisekseen sielusta eli persoonasta, taustasta,
historiasta ja kaytoksestd. Liséksi Sainio toteaa, ettd henkilobrandin muo-
dostavat vahvuudet ja heikkoudet yhdessé. VVahvaan henkilobréndiin kuu-
luu inhimillisia pikkusynteja ja -puutteita. Kukaan meista ei ole taydellinen.
Vastaanottaja muodostaa mielipiteensd ndkemansd ja kokemansa perus-
teella. (Sainio 2010, 24, 28.)

Amerikassa henkilébréandays alkaa olla elinehto alalla kuin alalla, jotta voi
menestyd. Suomessa henkilobrandays ei ole vield kovin tuttua tai tiedostet-
tua. Syyna voi olla se, ettd monet kokevat itsensa esiin tuomisen, oman
osaamisen ja vahvuuksien korostamisen vaikeaksi, jopa ylimieliseksi ja pa-
heksuttavaksi. Asenteiden muuttuminen terveeksi itseluottamukseksi ja am-
mattiylpeydeksi on kuitenkin yleistyméassa. Kyse on enneminkin kykyjen
esiin tuomisesta kuin itsensa tyrkyttamisesta.

Katleena Kortesuo (2011, 38) tiivistaa hyvan henkilébrandin ominaisuudet
nain: Henkil6brandin imago ja maine ovat muodostuneet vahintéan niiden
ihmisten keskuudessa, jotka ovat haluttua kohderyhméa. Henkildbrandin
imago ja maine ovat vahvoja ja kohtuullisen yhtendisid. Henkilobrandin
imago ja maine ovat aitoja eli realistisia. Henkil6brandin omaava hyvaksyy
itsekin kohderyhméan imagon ja maineen. HenkilGbréndi tukee kantajaansa
hyvan ja onnellisen elamén saavuttamisessa.

Kortesuo (2011, 6) muistuttaa kuitenkin samalla, etta brandiksi ei kuiten-
kaan voida ryhtyd, vaan kohderyhma ja yleis6 maéarittelevat sen, kuka on
brandi. Sen sijaan itse voi toimia niin, ettd mahdollistaa henkilébrandin syn-
nyn ja tukee tall4 tavoin brandin muodostumista oikeaan suuntaan. Joissa-
kin ammateissa bréndiksi voi muuntautua tahtomattaankin. Esimerkiksi
opettajat, valmentajat ja kouluttajat saavat usein tietynlaisen ”leiman” ylei-
sonsd, oppilaidensa keskuudessa. Kansanedustajat seka muut julkisuuden-
henkil6t puolestaan leimataan herkasti tietynlaisiksi kannanottojensa ja me-
dianakyvyytensé pohjalta. Toiset nousevat brandeiksi, toiset jadvat tahden-
lennoiksi.

4D-Brandimalli -kirjassa (2001, 240 — 247) on listattu hyvan bréndin raken-
tajille vinkkilista - Kymmenen kaskya:

1. Brandi luodaan henkilon mielessé (brandié ei luoda itse)

2. Edusta jotakin, ole erilainen ja ainutlaatuinen

3. Hyva brandi toimii kuin hyvéa ystava (vrt. kokemus, suhde)

4. Hyva brandi on toiminnan ydin, arvokkain ominaisuus

5. Yritysjohto ymmart&é brandin olevan kaiken toiminnan moottori

6. Tunne roolisi markkinoilla (keskitd, fokusoi)

7. Rohkaise, kannusta, innosta muita

8. Tee yhteistyota, liittoudu

9. Hyva brandi suojaa parhaiten itse itsedan

10. Arvon / arvojen julkituominen, valittdiminen (asenteet, ajattelutavan

muutokset).
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Kun brandia alkaa tietoisesti luomaan, on tarkeda I6ytaa ne asiat ja ominai-
suudet, jotka kuvastavat itsed ja omaa osaamista parhaiten. Kaikista tar-
keintd on olla rehellinen itselleen ja 10ytaa ne itsed eniten motivoivat taidot,
joita lahted kehittdmaan eteenpdin muiden avuksi ja hyddyksi.

Itsetuntemuksen merkitys

Itsensé brand&amistd suunnittelevan on syyté pohtia huolella, onko todella
valmis luomaan itsestédan henkildbrandin. Henkilokohtaisen brandin raken-
taminen edellyttdd sen selvittdmista ja julkituomista, kuka todella olet sy-
valla sisimmassasi. Useat ihmiset eivét halua ryhtya téhan, silla he haluavat
pysyd mieluummin piilossa. Joillakin henkil6illa puolestaan on luontainen
kyky méaérittaa ja viestittad, mité he edustavat. Jos haluaa brandiksi, on kes-
tettdva julkisuutta, kyseenalaistamista, vihaa ja vainoakin. On uskallettava
heittaytya ja asettaa itsensa esille. Vankka itsetuntemus, oman itsen 10yté-
minen, omien vahvuuksien ja kehittamiskohteiden tiedostaminen seké&
oman vajavuutensa hyvaksyminen auttavat kestaméaan mahdollista vastus-
tusta. Myos armollisuus ja myotatunto itsed sekd muita kohtaan lisadvat it-
seluottamusta ja itsevarmuutta. Hyva tavoite on sékendida aitoutta ja inhi-
millisyyttd. (Sainio 2010, 43, 46; Gad 2001, 239.)

Omaa karismaa voi Lisa Sainion (2010, 107) mukaan kehittaa kolmella ta-
paa: tutustumalla paremmin itseensd, omaan elaméntarinaansa seka omaan
luonteeseensa. Katleena Kortesuon mukaan henkilobréndin suunnittelu l&h-
tee liikkeelle itsetuntemuksesta, sill4 henkilobréndi rakentuu sen varaan.
Henkilobrandin rakentamisessa on kyse oman persoonan teroittamisesta.
Bréandia rakennettaessa on tarkoitus 10ytéa tietoisesti henkilokohtaiset erot-
tautumiskeinot sekd hyodyntéa itsessadn niiden ominaisuuksien yhdistel-
mid, jota muilla ei ole. Jokaisesta meista |0ytyy piirteiden, harrastusten ja
ominaisuuksien yhdistelma, joka on ainutlaatuinen. Aitojen ominaisuuksien
pohjalle voidaan rakentaa bréndi. Jotkin henkil6t tuntuvat olevan kuin luon-
nostaan ilmidmaisen vetovoimaisia, ihailtuja ja kunnioitettuja ihmisia. Kat-
leena Kortesuon mukaan kysymys on paamaéaratietoisuudesta, napakasta
viestinnastd, suunnitelmallisesta toiminnasta sekd hyvéstd itsetuntemuk-
sesta. (Kortesuo 2011, 5, 23, 44.)

Ammatti-identiteetti osana brandin syntya

Koska tassa opinnaytetydssa keskitytddn ammatillisen henkilébrandin luo-
miseen, on syyta kirkastaa ja pohtia syvallisesti myds omaa ammatti-iden-
titeettid. Ammatillinen identiteetti koostuu useista osa-alueista: Se on elé-
maénhistoriaan perustuva kasitys itsestd ammatillisena toimijana, kuva it-
sestd suhteessa tyohon ja ammatillisuuteen sekd kuva siita, millaiseksi tyos-
s&én ja ammatissaan haluaa kehittyd. Ammatillinen identiteetti pitéa sisal-
laan késitykset siitd, mihin ihminen kokee kuuluvansa ja samastuvansa,
mit4 han pitéa tarkednd sekd mihin hén sitoutuu tydssaan ja ammatissaan.
Ammatilliseen identiteettiin sisaltyvat tyotd koskevat arvot ja eettiset ulot-
tuvuudet seka tavoitteet ja uskomukset. (Helsingin kaupunki 2015.)
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Asiantuntijuuteen kuuluu identiteetti, joka rakentuu tiedon hallinnan va-
raan. Yrittdjan oma identiteetti muodostuu niista odotuksista, velvollisuuk-
sista ja oikeuksista, joita yrittdja olettaa itselleen ja muille omassa toimin-
taympéristossaan. Ammatillisen identiteetin rakentuminen alkaa jo opiske-
luaikana ja jatkuu tyeldmassd. Ammatti-identiteetti muotoutuu kokemuk-
sen, oppimisen ja itsetuntemuksen lisddntymisen myotd, vuorovaikutuk-
sessa muiden kanssa. Mahdollisuudet tydssa oppimiseen ja onnistumisen
kokemuksiin tukevat ammatillista identiteettid. My06s rakentava palaute ja
sosiaalinen tuki ovat tarkeitd. Lisaksi tarvitaan aikaa ja tilaa oman tyon ja
sen vaikutusten pohtimiseen. (Helsingin kaupunki 2015; Pietildinen ym.
2007, 35, 49.)

Henkilobrandayksen hyddyt

Henkilobranddys on keino, jolla erottaudutaan muista saman alan toimi-
joista. Katleena Kortesuon (2011, 14) mukaan henkil6brandayksen pdamaa-
rand on parantaa viestintaa ja kirkastaa persoonallisuutta. Jokaisella yksi-
16114 on jotakin annettavaa yhteiskunnalle, ja branddaminen auttaa saamaan
omaa asiaa kuuluviin seké opettaa vaikuttamaan muihin. Ammatinharjoit-
tajat joutuvat kilpailemaan hinnalla ja tyén laadulla, mutta liséksi jokaisen
osaamistaan ja palveluitaan myyvén henkilén on osattava kymmenia kertoja
paivittdin esittdd asiansa vakuuttavasti, perustella kantansa ja saatava pro-
jekteilleen ja tekemisilleen huomiota. Brandin merkitys korostuu ennen
kaikkea siina vaiheessa, kun ostaja kartoittaa markkinoita, tarjontaa ja niita
yrityksid, joiden palvelut kiinnostavat. Paastdkseen mukaan tarjouskilpai-
luihin ja siihen yritysjoukkoon, joiden valilla valinta tehdaén, on oltava tun-
nettu ja erotuttava kilpailijoista. Apuna tunnettuuden lisd&miseen ja Kilpai-
lijoista erottumiseen voidaan hyodyntadd esimerkiksi brandaysta. (Sainio
2010, 27; von Hertzen 2006, 13, 38.)

Yritykset kypsyvat brandiajatteluun yleensa vasta ian karttuessa ja toimin-
nan laajentuessa. Liiketoiminnan alkuvaiheessa ollaan karkeasti sanoen
myyja-toimittaja -roolissa. Talléin toiminnassa keskitytadn asiakkaiden
hankintaan, tarjousten tekoon, neuvotteluihin ja saatujen tilausten mahdol-
lisimman hyvéan hoitamiseen. Kun liiketoimintaa halutaan kehittaa ja kas-
vattaa, on tarpeen ryhtyd myos muihin toimenpiteisiin, kuten panostaa tuo-
tekehitykseen ja markkinointiin hallitusti. Myyja-toimittajasta bréndijohta-
jaksi etenemista Péivi von Hertzenin (2006, 39) kuvaa seuraavalla tavalla:
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Kuva 4. von Hertzen 2006. Eteneminen kohti brandijohtamista. Teoksessa
von Hertzen. Brandi yritysmarkkinoinnissa. Helsinki: Talentum, 39.

Brandin merkitys on kasvanut yha suuremmaksi ja keskeisemmaksi yrityk-
sen menestystekijaksi. Jos kasvu kangertelee, tarjouspyynnét menevat ohi
suun eika tarjouskilpailuihin paasta edes mukaan, on paikallaan tutkia, oli-
siko brandille ja sen tunnettuudelle tehtdva jotakin. Brandin rakentaminen
on hyva tyokalu silloin, kun halutaan kiihdyttda menestysta, pitdd markki-
naosuuksia ja vallata uusia. Hyvalla brandity6lla nostetaan yrityksen arvoa.
(von Hertzen 2006, 96, 131, 228.)

Oma tarina

Brandin luominen on tunteiden ja tunnesiteiden luomista seka tarinoiden
kerrontaa. Brandin tarinalla ei tarkoiteta vain yrityksen tai tuotteen histo-
rian ja kehityksen kuvausta, vaan sitd, mitd se nyt pitaa sisallaan: Mista ai-
nutlaatuisesta asiasta jaataisiin paitsi, jos yritysta tai tuotetta ei olisi. Hyva
yritystarina kertoo lyhyesti toimijan taustan ja juuret, ydinosaamisen ja
ydintoiminnot, toimintaa ohjaavat arvostukset sek& vision ja tavoitteet. (von
Hertzen 2006, 202; Kortesuo 2011, 27 — 28.)

Nykyaén tydelama ja henkilokohtainen eldma kietoutuvat aiempaa tiiviim-
min toisiinsa. Tom Petersin mukaan (Gad 2001, 226 — 227) tydeldmassé
tarkein asia on se, mité sina olet. Suhteet, joita me kaikki tavoittelemme
toisiin ihmisiin tydssa ja vapaalla, perustuvat tuntemiseen, pitdmiseen ja hy-
vaksymiseen tietylla tavalla. Olemme epadilevia sellaisten yritysten ja ihmis-
ten suhteen joihin emme voi luottaa. Kaikkein tarkeinté henkilébréndin luo-
misessa ja vakiinnuttamisessa on viestinta.
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Kuva 5. Groénroos 2007. Kuvaus brandisuhteen muodostavista brandikon-
takteista. Teoksessa Gronroos. Palvelujen johtaminen ja markkinointi. Hel-
sinki: WSQOYpro, 388.

Kun asiakkaalle annetaan kuvan 5 mukaisesti aktiivinen rooli brandin ke-
hittdmisprosessissa, brandin tulkinta muuttuu. Bréndi kehittyy ja muuttuu
sitd mukaa, kun asiakas vastaanottaa bréndiviesteja palveluprosessin tyon-
tekijoiltd, jarjestelmisté ja fyysisten tuotteiden osalta, suunnitellusta mark-
kinointiviestinnasta, suusanallisesta viestinnasta tai vaikkapa internetin kes-
kustelupalstoilta. Asiakkaan ja brandin vélille muodostuu suhde. Téllainen
brandisuhde antaa tuotteille, palveluille ja muille ratkaisun osatekijoiden
yhdistelmille merkityksen asiakkaiden mielissa. (Gronroos 2007, 387.)

Henkilobrandayksen keinot ja kanavat

Katleena Kortesuon (2011, 6) mukaan brandin rakentamisessa ja yllapita-
misessé kyse on viestinnastd. Mitd l[&hempdand yrityksen identiteettid ja ta-
voitteita brandikuva on, sitd paremmin se on onnistunut toiminnassaan ja
viestinn&sséan (von Hertzen 2006, 91). Itseddn brandaavalle on tarkeda
tuoda omat taitonsa esiin mahdollisimman néyttavasti ja asiantuntevasti
seka linkittyd juuri niihin verkostoihin, sosiaalisen median palveluihin ja
yhteisoihin, jotka korostavat omaa brindia parhaiten. Al4 siis odota, etti
media huomaisi sinut, vaan luo itse oma mediasi ja ndkyvyytesi. Pidéd huolta
siitd, ettd ajatuksesi 10ytyvéat verkosta. (Sainio 2010, 163). Henkil6bréan-
déyksen sanansaattaja Jaakko Sjomanille on muotoutunut alan ja viestinnén
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trendej& kuvaava vakiokysymys: Loydytké Googlesta? Jos et I6ydy, et ole
olemassa.

Vahva verkkopresenssi kertoo siit4, ettd henkild on ajan hermolla ja seuraa
vallitsevia trendeja. Esimerkiksi LinkedIn on nykyaikainen paikka péivittaa
verkkoon omaa tyohistoriaa ja osaamista (s&éhkdinen CV) sekd samalla so-
siaalisen median alusta, jossa voi olla tietoisesti aktiivinen verkostoituja,
kannanottaja ja asiantuntijaprofiilin luoja. Se on oiva paikka hankkia itsel-
leen suuri tydverkosto ja samalla paikka, jossa voi esitelld omia vahvuuksi-
aan, ammatillista osaamistaan ja kiinnostuksen kohteitaan. Twitter on puo-
lestaan toinen sosiaalisen median suosittu asiantuntija-alusta, jossa voi ottaa
kantaa itsed puhuttaviin asioihin ja tuoda ajatuksia julki tiivistetyssd muo-
dossa. Oma blogi on myds tietoty6laiselle ja asiantuntijalle tarked media
tiedon ja osaamisen julkituomiseen ja jakamiseen. (WebOpas 2012.)

Virtuaalisten henkil6brandien ongelma on kuitenkin se, ettd internetissa
kuka tahansa voi nayttda milté tahansa. Siksi uskottava henkilobréndi vaatii
tuekseen muuallakin kuin verkossa rakennettua mainetta. Ammatillisessa
mielessd tdmé tarkoittaa raakaa jalkatyota: palavereja, esiintymisid, semi-
naareja ja muita tyéelamén sosiaalisia konteksteja. Myos kirjallinen tuo-
tanto on paikallaan, jos henkild pyrkii profiloitumaan ajattelijaksi ja alansa
raudan kovaksi ammattilaiseksi. (Komonen 2014.)

Konsultin ja asiantuntijan ty6 on luottamusbisnestd, jossa tunnettuuden ra-
kentaminen vie aikaa. On sanottu, ettd suhdetoiminnassa menee kahdesta
kymmeneen vuotta, ja vasta sitten asiakkaat maksavat ajatuksistasi. Enaa ei
kuitenkaan riitd, etté teet tyosi hyvin. Tarvitset yhd enemman kykya solmia
ja pitéé ylla suhteita eri suuntiin, silla verkostot ovat ne, mitka kuljettavat
meitd uralla eteenpéin. Verkostoituminen on elinehto. Huomionarvoista on
se, ettd verkostoissa on hyva olla mahdollisimman erilaisia ihmisia, sill&
ideat ja uudet nakokulmat syntyvat vasta kun erilaiset ihmiset kohtaavat.
(Sainio 2010, 63, 180 — 181.)

Henkildébrandin rakentaminen

Bréndin rakentaminen on prosessi. Brandi syntyy vasta kun kuluttaja mie-
lessadn kokee tuotteella / palvelulla olevan jotakin lisdarvoa toimialan mui-
hin toimijoihin n&hden. Brandin rakentumisen prosessi lahtee liikkeelle
siitd, ettd analyysivaiheen (1) jalkeen tuotteelle on luotu tunnettuus (2), se
asemoidaan (3) eli siihen liitetd&n haluttu ominaisuus / ominaisuuksia niin,
ettd kuluttaja yhdistaa sen tiettyyn ominaisuuteen brandin nimen kuultuaan.
Neljés vaihe on aikaansaada kokeilua, eli asiakkaat ostamaan tuotetta. Vii-
des ja viimeinen vaihe on vakiinnuttaa asiakkaat brandin uskollisiksi kayt-
tajiksi. (Laakso 2003, 84). Katleena Kortesuon (2011, 23) mukaan henki-
I6brandin elinkaarelle voidaan maéarittad seuraavat vaiheet: suunnittelu, luo-
minen ja vakiinnuttaminen, uudistamalla sailyttdminen, muuttaminen ja
paéattdminen.
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Bréndin asiakkaalleen tuoman liséarvon kirkastaminen on hyva aloittaa
huolellisella palveluprosessin suunnittelulla ja omaksumisella. Palvelu-
logiikan omaksuminen asiantuntijatydssé tarkoittaa vastuun ottamista asi-
akkaiden prosessien ja péivittaisten toimintojen tukemisesta. Palveluproses-
sin tietoinen rakentaminen mahdollistaa johdonmukaisen toiminnan ja toi-
mii tdten hyvana pohjana brandin muotoutumisessa. Palveluprosessin suju-
vuus tuottaa arvoa: asiakkaat tarttuvat selkeésti ja ennalta suunnitellusti toi-
meen saadakseen palvelusta arvoa itselleen. Arvon muodostuminen tapah-
tuu kaytdnnon arjen helpottumisen myotd — saadun palvelun toimesta.
(Gronroos 2007, 83.)

Oman palveluprosessin kirkastamisessa ja brandin suunnittelussa voidaan
hyodynt&é pohjana Paivi von Hertzenin (2006, 231 — 232) ohjeita brandi-
suunnittelijalle ja brandin rakentajalle:

- valitse brandin nimi ja tunnus huolella ja harkiten niin, etté voit elad sen
kanssa hamaan tulevaisuuteen, kasvaa ja kansainvélistyakin

- anna brandille selked, ymmarrettdva suunta ja sisaltd

- tee ohjeisto bréndist, omista toimintamalleista ja viestintalinjauksista —
myos puhuttelutavasta ja kuvamaailmasta

- keskité brandiperheeseen

- paatd menestykselle tarkeat kohderyhmat: hyddynné tarinaa ja viesti
kohderyhmaén kielella

- bréandin tarinan tunnettuuden lisddminen ja jalkauttaminen asiakasraja-
pintaan

- kunnolliset tyokalut ja kanavat myyntiin ja markkinointiin

- toimi pitk&janteisesti ja johdonmukaisesti

1 ANALYYS! & STRATEGISET RATKAISUT 2 BRANDIVIESTINNAN SUUNNITTELU JA TOTEUTUS
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Kuva 6. von Hertzen 2006. Bréandistrategian suunnitteluprosessi. Teoksessa
von Hertzen. Brandi yritysmarkkinoinnissa. Helsinki: Talentum, 128.
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Paivi von Hertzen (2006, 128) on kuvannut myos selkeén nelivaiheisen
brandistrategian suunnitteluprosessin: nykytilan analysointi ja tavoitemieli-
kuvan maarittaminen, brandiviestinnan suunnittelu, siséisen ja ulkoisen lan-
seerauksen suunnittelu ja strategian jalkautus. VVon Hertzenin malli sovel-
tuu sellaisenaan rungoksi kelle tahansa suunnitteluprosessia tyostéavélle sel-
keine askelmerkkeineen.

3.3. Palveluiden tuotteistaminen liiketoiminnan menestystekijana

“Ei riiti, etta olet hyvi, edes hemmetin hyvia. On my6s ymmiirrettiva,
miten luovuutta kaupallistetaan.” - David Weinberger -

Asiantuntijapalveluyrityksen erityisosaaminen liittyy asiakkaan ongelman
ratkaisemiseen, ja se on luonteeltaan tietoty6td, suunnittelua ja asioiden
henkisté prosessointia. Monet asiantuntijapalvelujen tarjoajat tuotteistavat
nykyéén palvelujaan ja asiantuntemustaan. Tuotteistamisguru Jari Parantai-
sen (2010, 11) maaritelman mukaan tuotteistaminen tarkoittaa sitd tyota,
jonka tuloksena asiantuntemus tai osaaminen jalostuu myynti-, markki-
nointi- ja toimituskelpoiseksi palvelutuotteeksi. Asiantuntijapalveluyritta-
jan tuotteistaessa palveluprosessia osaaminen pyritddn muuttamaan mal-
liksi ja toimintatavaksi, jota eri ihmiset voivat myydé ja joka voidaan mo-
nistaa mahdollisimman pienin kustannuksin. (Pietilainen ym. 2007, 93,
115.)

Palveluja ostettaessa myyjayrityksen ammattitaidolla, joustavuudella ja re-
ferensseilld on suuri merkitys. Avainasemassa ovat palvelun tuottava hen-
kilosto, palveluprosessit seka niihin liittyva seuranta ja valvonta. Palveluja
tarjoavan yrityksen on syyté tehdd mahdollisimman selvéksi, mita ostaja saa
rahojensa vastineeksi. Suurimmat ongelmat ja pettymykset syntyvat paaasi-
assa ristiriidoista ostajan odotusten ja myyjan antaman palvelun vélilla.
(von Hertzen 2006, 38.)

Asiantuntemuksen tuotteistamisessa osaaminen ei ole irrallaan osaajan so-
siaalisista taidoista, kehollisesta tiedosta eikd henkisesta tai hengellisestd
kokonaisuudesta. Asiantuntijalla on aina jotakin sellaista erityistd osaa-
mista, jonka han tuo asiakaskohtaamiseen. Samalla hdn tuo kohtaamiseen
persoonansa, kdyttaytymistapansa ja koko henkiléhistoriansa. Aineettoman
osaamisen tuotteistaminen monistettavaksi tuote- ja palvelukonseptiksi
vaatii vastauksia kysymyksiin siitd, mitd kaikkea osaamiseen liittyy, miten
osaamista madritelladn ja mitd osaaminen saa aikaan. Asiantuntijaosaami-
nen ja -tieto on abstraktia, ja se syntyy ja kehittyy vain ihmisten vélisessa
vuorovaikutuksessa. (Pietilainen ym. 2007, 90 — 92.) Henkil6ittdminen on
asiantuntijayrityksissa hyddynnetty tapa lisata yrityksen vetovoimaisuutta:
Yritys saa kasvot ja &&nen sekd sarmaa verrattuna kasvottomiin Kilpaili-
joihinsa. Asiantuntijoiden asiakkaat janoavat vahvoja ndkemyksia ja mieli-
piteitd. (Apunen & Parantainen 2011, 35.)
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Tuotteistajan tehtava on koota ydinpalvelun ymparille kerros, jolla kokonai-
suus toisaalta erottuu kilpailijoista ja toisaalta muuntuu tasmaratkaisuksi eri-
laisten asiakasryhmien tarpeisiin.

Kuva 7. Parantainen 2010. Tuotteistajan tehtdvd. Teoksessa Parantainen.
Tuotteistaminen. Rakenna palvelusta tuote 10 pdivassa. Helsinki: Talentum,
106.

Parantaisen kokoamassa tuotteistajan tehtavakuvauksessa (Kuva 7) on sel-
kedsti eritelty ne kilpailutekijét, joiden avulla asiakasryhmien ongelmat ja
tarpeet ratkotaan. Hyva palvelukonsepti on toistettavissa ja monistettavissa
paivastd ja vuodesta toiseen. Se on ulkoisesti jaykka, mutta sisdisesti jous-
tava, kuten esimerkiksi tv-uutiset. Formaatti sdilyy selkedrunkoisena,
vaikka ihmiset vaihtuvat. Tyo6tekijat noudattavat palvelukonseptia mielel-
ld4n - tehden sitd mitd on paélinjoissa sovittu, mitd parhaiten osataan ja
mistd nautitaan. Asiakas pitaa palvelukonseptia itsestaan selvang, vakiona.
Menestyksekkédssd palvelukonseptissa on aina ripaus “’sitd jotakin”. (Pa-
rantainen 2010, 124 — 131.)

Liiketoiminnassa on kyse lupausten antamisesta, mahdollistamisesta ja lu-
nastamisesta:

Lupausten antaminen: ulkoinen markkinointi

Ulkoisessa markkinointiprosessissa - johon siséltyy perinteisia markkinoin-
titoimia, kuten markkinatutkimusta, henkilékohtaista myyntity6ta, mainon-
taa, suoramarkkinointia, myynninedistdmistd, hinnoittelua, suhdetoimintaa
- organisaatio antaa mitattavissa olevia lupauksia, joiden tulisi vastata asi-
akkaiden paivittéisia toimintoja ja prosesseja seka heidan henkilokohtaisia
tarpeitaan ja toiveitaan. Lupaa ratkaisevasi jokin asiakasryhmén todellinen
polttava ongelma hyotyja maksimoiden. Lupauksen tavoite on saada asia-
kas tarinan myoté uteliaaksi, syttymaan ja hankkimaan palvelusi. (Grénroos
2007, 521; Parantainen 2010, 73, 133.)

Lupausten mahdollistaminen: sisdinen markkinointi

Lupausten lunastusvaiheen perusta on palveluvaatimusten ja -kriteerien
maéarittely. Tyontekijoiden kykya ja halua tayttaa asiakkaiden odotukset tu-
kevat sisdiset markkinointitoimenpiteet. Johtamisen lisaksi tyontekijan hen-
kilokohtaiset tarpeet, tyotyytyvaisyys, saatu kannustus, tydsuhteen muoto
ja oma mielikuva yrityksesta vaikuttavat siihen, kuinka suoriudutaan niin
sanotuista totuuden hetkistd. Sisédinen markkinointi on vélttdmé&ton edelly-
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tys lupausten tayttdmiselle. Tydntekijéat, joilla on valta hoitaa asiakaspalve-
lutilanteet itsendisesti ja joilla on siihen tarvittavaa teknistd osaamista ja
motivaatiota, tayttavat lupaukset tehokkaasti ja asiakaslahtdisesti. (Paran-
tainen 2010, 133; Gronroos 2007, 521 — 522.)

Lupausten pitaminen: vuorovaikutteinen markkinointi

Se mité palvelun tuottamisen toteuttamishetkelld tapahtuu, maarittaa sen,
vastaako asiakkaan kokemus hanen odotuksiaan. Kontaktihenkilot asiakas-
rajapinnassa ovat useimmiten menestyksen avaintekijoitd. VVuorovaikutus-
taidot seké palvelualttius ratkaisevat. Hyvé palvelun laatu on vahva perusta
pitkaaikaiselle asiakassuhteelle, lisaimyynnille ja ristiin myynnille samoin
kuin myonteiselle suusanalliselle viestinnalle ja imagolle. Vuorovaikuttei-
nen markkinointi ja lupausten pitdminen ovat miltei kokonaan operatiivis-
ten ja muiden perinteisesti markkinointiin kuulumattomien toimintojen vas-
tuulla. (Grénroos 2007, 522 — 523.)

Tuotteistamisen hyddyt

Asiantuntijapalveluiden tuotteistamisen hyddyiksi on tunnistettu monia te-
kijoita: Palveluiden myynti ja markkinointi on ensinnékin tuotteistamisen
avulla selkedd. Asiakkaan on helppo ostaa tuloksia. Niin asiakas kuin to-
teuttaja tietdvat tydhon kuluvan ajan etukéteen ja tyén suunnittelu ja toteut-
taminen ovat helpompaa toistuvan mallin vuoksi. Tasmaéllinen formaatti
yhtendistad hinnoittelua ja tuo tydhon paremman katteen. Budjetointi on yk-
sinkertaista tuotteistetun palvelun kiintedn hinnan ja kustannusten vuoksi.
Tuotteistaminen antaa tydrauhan ja helpottaa tyon johtamista. (Parantainen
2010, 127 - 131.)

Tuotteistaminen prosessina alkaa palvelukonseptin ja halutun kokonaisuu-
den madrittelysta. Palvelukonseptista eritelladn seuraavaksi toimintamallit,
tehtdvakokonaisuudet ja kaikki ne hyvat kaytannot, jotka toistuvat suunnil-
leen samanlaisina hankkeesta toiseen. Taman myo6té palvelusisaltd alkaa
hahmottua ja palvelukonsepti vakiintua hinnoitteluineen. Tuotteistaessa
hinnoitellaan asiakkaan palvelusta saamaa hyotya tuntipalkan sijaan. Selkea
hyotykeskeinen palvelusisalté helpottaa ostamista. Menestyksekk&assé
tuotteistamisprosessissa Lean-ajattelu eli asiakasndkokulman muistaminen
on ensiarvoisen tarkedd. Asiakkaat ovat kuitenkin viime k&dessa he, jotka
tuovat rahan taloon ja pitavat meidat tydssa Kiinni.

Tuotteistamisen tavoitteena on rakentaa kilpailijoista positiivisella tavalla
erottuva ylivoimainen palvelukokonaisuus. Tuotteistaminen voi merkité
esimerkiksi sitd, ettd myyja yhdistaa sopivasti palveluja ja tuotteita keske-
naan. Esimerkiksi hyvinvointivalmentaja voi tuotteistaa ryhmavalmennuk-
sen, yksilévalmennuksen, majoituksen, ruokailun ja valmennuksellisen teh-
tavakirjan yhdeksi palvelukokonaisuudeksi. Palvelukonsepti alkaa monis-
tua sitd mukaa, kun osaaminen on tuotettavissa ilman alkuperéisté asiantun-
tijaa. Monistamisen tyokaluja ovat esimerkiksi ohjeet, kasikirjat, prosessi-
kuvaukset ja koulutukset. Namé& tyokalut voidaan tehdd sovellettaviksi
omin palveluversioin eri asiakasryhmille. Talla tavoin palvelukonsepti
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muuttuu jalleen myytévéksi ja hittitehtaaksi. (Parantainen 2010, 47, 86 —
93.)

Alla olevassa kuvassa on esitelty Jari Parantaisen tuotteistamismalli, jota
hyddyntamalld voidaan liiketoiminnan katteet tuplata:

Erotu kilpailijoistasi
Helpota ostamista Paketoi kokonaisuuksia
Poista riskin tunne

Lisaa tuottoja

Pelaa monopolia
Hanki epareilu ylivoima Anna térkea lupaus

palvelun

katetta Kiteyta markkinointikelpoiseksi
Myy edullisesti Hinnoittele kannattavasti

Sommittele kiehtova tarina
Kasvata

Raataloi raataloimatta

Pienennid kuluja
Kehita ketterin menetelmin

Kaynnista hittitehdas Monista palvelua kuin tuotetta
Johda formaatin avulla

Tuotteistamisen tavoite on kasvattaa palvelun katetta.
Lisaat tuottoja ja pienennat kuluja yhté aikaa.

Kuva 8. Parantainen 2010. Katteen tuplaaminen tuotteistamalla. Teoksessa
Parantainen. Tuotteistaminen. Rakenna palvelusta tuote 10 paivassa. Hel-
sinki: Talentum, 37.

Koska hittituote 16ytyy vain kokeilemalla, epaonnistumisia tulee palvelulii-
ketoiminnassa varmasti. Pelin henkeen kuuluu valilla pettya, oppia ja kehit-
tyd. Sitd kutsutaan myos yrittdmisen riskiksi. Jari Parantainen (2010, 93)
arvioi ehkd yhden kymmenestd kokeilusta osoittautuvan menestykseksi.
”Jos heitdt markkinoille kymmenen koepalloa, ehkd yksi niistd osoittautuu
menestykseksi. Kaksi tai kolme kymmenesta kokeilusta kolisee kiville. Lo-
put voivat olla ihan mukiinmenevia tapauksia. Ne eivét tuota jattivoittoja,
mutta eivit ole katastrofejakaan.”
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Epdonnisten yritysten taustalta on voitu 16ytaa yleisimpia yhdistavia teki-
JOita. Parantainen (2010, 28) on nimennyt ndma yhdistavat tekijat Tuotteis-
tajan seitsemaksi perisynniksi:

1. piilottelet asiantuntemustasi

vaihdat kohderyhmaasi jatkuvasti

et usko tuotteistamisen hyotyihin

paatat asiakkaasi tarpeesta kysyméttd hanelta

keskityt teknisiin yksityiskohtiin, joita asiakas ei arvosta
ratkaiset ongelman, joka ei ole polttava

aliarvioit tyomaéaran ja kehityskulut.

Noakown

Lisaksi epdonnistuneen tuotteistuksen taustalla voivat olla puutteelliset tuo-
tekehitystaidot, riittdmattomat resurssit, johtamistaidottomuus, tuen puute
ja oma innottomuus.

4  TOIMINTATUTKIMUS LIIKETOIMINNAN KEHITTAMISEN APUNA

Tassa opinnadytetyon neljannessa luvussa paneudun tutkimuksen toteutuk-
seen. Valitsin oman asiantuntijuuden ja liiketoiminnan kehittdmisen tyoni
lahtokohdaksi, ja tdamén opinndytetyon tutkimusmenetelmaksi valitsin toi-
mintatutkimuksen, silla sen avulla voin yhdistdd toiminnan ja tutkimuksen
seka vieda kaiken tutkimuksen aikana opitun ketterasti kaytantéon. Tassé
luvussa kerrotaan tarkemmin eri vaylia pitkin saadusta liiketoiminnan ke-
hittdmisen avusta seka minun henkil6kohtaisesta kasvusta ja oivalluksista.
Tama toiminnallinen tutkimusosio on kirjoitettu mind-muotoisena, silla tein
tyota itse itselleni ja tuon tutkimuksessa omia kokemuksiani julki.

Toimintatutkimuksen aikana kartoitin toimintani nykytilanteen ja selvitin
tutkimukseen vaikuttavia l&htokohtia. Halusin ensisijaisesti selvittad, milla
keinoin asiantuntijana voisin tehda suunnitelmallisesti menestyksekasta lii-
ketoimintaa. Alkukartoituksen pohjalta ideoin tutkimukselleni toimintamal-
lin, mik& pohjaa teemahaastatteluihin. Liséksi toimintatutkimuksessa ja ke-
hitystydsséd on hyddynnetty omaa aktiivisuutta ja osallistumista erilaisiin
yksil6a ja liiketoimintaa kehittaviin toimintoihin — etsin uutta tietoa ja ko-
kemuksia sek& seurasin ja havainnoin niiden vaikutuksia omassa ja muiden
toiminnassa. Toimintatutkimuksen tavoitteena oli 16ytd4 uusia ideoita ja
kéaytantoja sekd kehittyneempia toimintamalleja liiketoimintaan ja omiin
kéaytosmalleihin osin mallintamalla arvostettuja asiantuntijoita.

Toisin kuin fyysisid tuotteita markkinoitaessa, brandien kehittdmisessa ei
keskitytd ensimmaiseksi suunniteltuun markkinointiviestintdan, vaan se on
brandien kehittdmistd tukeva toiminto. Palvelubrandin kehittdmisessa toi-
minnan keski®ssa ovat palveluprosessit. Jos palveluprosessit eivét toimi asi-
akkaita miellyttavalla tavalla, suunniteltu markkinointiviestinta ei voi muut-
taa heidén kasityksiaan. (Gronroos 2007, 401.) Tasté syysta tyon tavoitteena
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on keskittya kehitystyossa ensisijaisesti lilketoiminnan palveluprosesseihin
ja palvelusisaltoihini ja toissijaisesti markkinointiviestintaan.

Toimintatutkimuksen pohjalta luon tehtdvakirjan henkilébrandayksen ja
asiantuntijapalveluiden tuotteistamisen avuksi. Tehtavakirja tulee rakentu-
maan sen saman mallin pohjalta, mitd hyédyntden on omaa liiketoimintaani
tdman toimintatutkimuksen myota kehitetty.

4.1. Kasvu Open

Kasvu Open on Suomen suurin yritysten kasvun sparrausohjelma. Kasvu
Open on yrittajyyskilpailu, jossa kohtaavat Suomen yli 900 menestynytta
yritysjohtajaa, yrittdjad, markkinoinnin ja myynnin osaajaa, kansainvalisty-
misen asiantuntijaa ja enkelisijoittajaa seka 850 tulevaisuuden potentiaali-
sen suuryrityksen kasvuideaa. Kilpailussa etsitddn Suomen kasvuhaluisinta
yritystéa.

Kasvu Open on kansanliike, joka valjastaa maan parhaat asiantuntijat, na-
kemyksellisimmat sijoittajat ja kokeneimmat yrittdjat pohtimaan osallistu-
vien yritysten kasvun mahdollisuuksia. Kasvupolulle valitut yritykset saa-
vat neljan paivan aikana arvokasta tukea liiketoiminnan kehittdmiseksi tay-
sin ilmaiseksi. Tassa osiossa kerron matkastani Kasvu Openissa, Eteld-Sa-
von Kasvupolulla, johon hénet valittiin sparrattavaksi kevéaélla 2015. Ha-
keuduin mukaan KasvuOpeniin ensisijaisesti saadakseni yritystoiminnan
talouden suunnitteluun vinkkeja seké& ndkemysté siihen teenko oikeita asi-
oita menestymisen kannalta seka ylipdataan hain ryhtia omaan liiketoimin-
taani. Toisaalta halusin myo6s verkostoitua ja saada nakyvyytta olemassa-
ololleni, osaamiselleni ja toiminnalleni.

Etela-Savon Kasvupolku 2015 piti sisallaén Starttitapahtuman, kaksi Kiito-
ratapédivad seka alueellisen Finaalin. Alueellisten Kasvupolkujen voittajat
jatkoivat suoraan valtakunnalliseen Kasvu Open finaaliin, jossa nahtiin yh-
teensd 80 finalistiyritystd. Kiitoratapdivien aikana kukin osallistuja sai yh-
teensd kymmenen “mylldrin” sparrausta oman liikeidean kehittdmiseksi:
Ajatusten myllaystd, uusia ndkékulmia, vinkkej&. Sparrausteemat ensim-
maisilla Kasvun Kiitoratapéivilla olivat tuotekehitys, juridiikka, kasvun ra-
hoitus, hallitustydskentely sekd kansainvélistyminen. Toisen Kiitoratapéi-
van teemat olivat talous, myynti, tiimit ja osaaminen, strategia ja markki-
nointi.

Kasvu Openista saatu apu ja oivallukset

Tama sparrausohjelma oli minulle ”start-upina” omiaan ja toi mukanaan
paljon oivalluksia ja suuria muutoksia olemassa oleviin kaytantéihini. En-
nen kaikkea tdma rupeama lisési yrittdmisen intoa ja sai kirkastamaan omaa
tekemisté ja toiminnan fokusta: olin esimerkiksi tuohon asti hionut ja hionut
palveluvalikoimaani, mutta varsinaista aktiivista myyntity6ta han ei ollut
viel& juuri tehnyt. Myynnin merkitys menestyksessa painottuikin monessa
sparrauskohtaamisessa.
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Havaitsin Kasvu Openissa my0ds konkreettisesti, ettei toiminnassani ole ol-
lut kunnollisia tulostavoitteita; olin tehnyt t6itd harrastelijamaisesti, puu-
hastellen, keikkaillen oman fiiliksen mukaan. Minulla ei ollut esimerkiksi
lainkaan selked4 tavoitelaskutusta. En ollut pohtinut paljonko haluan las-
kuttaa paivassd, kuukaudessa, vuodessa tai paljonko olen valmis tekemaan
toitd tuon laskutuksen eteen. Numeeriset tavoitteet olivat siis se toinen
konkreettinen iso herétys ja muutos, mihin paneuduin KasvuOpenin myotéa.
Taloudellinen osaaminen ei ole vahvinta osaamisalaani, joten tdma oli hyvé
havahdutus itselle.

Lisaksi sain myllareiltd kommentteja palveluvalikoimaani liittyen, viisaita
ajatuksia tuotteistamisesta ja vinkkeja verkostoitumisen suhteen. Havah-
duin my6s siihen, ettd nopeatempoisena persoonana minun kannattaa hie-
man hiljentda tahtia; edetd maltillisemmin kasvuhaaveiden suhteen, asia
kerrallaan. “Hold your horses” - kuten erds myllari totesi minulle. Tiettyjen
unelmien toteuttamisen aika ei ole vield. Ei ole jarkevaa esimerkiksi inves-
toida vield néin toiminnan alussa isosti, eikd esimerkiksi vuokrata toimitilaa
kotitoimiston rinnalle, koska tuottoakaan ole tavoitteisiini nédhden riitta-
vasti.

KasvuOpenin myota minun ei tarvinnut k&yttaa aikaa yksin pahkailyyn eika
keksia pyoraa niin sanotusti uudelleen. Opin priorisoimaan paremmin teke-
misidan liiketoiminnan kannalta. Sain asiantuntija-apua, uusia nakokulmia
ja ideoita seka todellisen alkusysdyksen oman toiminnan kehittdmiseen.
Sparrausohjelma ylitti odotukseni taysin.

Konkreettisia Kasvu Openin myo6ta tehtyja kehittdmistoimenpiteita:
- oman kohderyhman kirkastaminen

- valmennustarjonnan tuotteistaminen

- oman yritystoiminnan hissipuhe eli pitchaus (3 min)

- nettisivujen selkeytys

- asiakasreferenssien keradminen

- yhteistydverkoston laajentaminen

- mobiilivalmennussovelluksen kayttoonotto

- markkinoinnin nykytila-analyysi

- markkinointi- ja myyntimateriaalien teko

- myynti- ja toimintasuunnitelma.

4.2. Teemahaastattelut
Teemahaastatteluun valitsin neljatoista sellaista valtakunnallisesti tunnettua

henkil64, joiden tydskentelytapaan olen mieltynyt, ja joilla mielestani mie-
lenkiintoinen ura ja asiantuntijabrandi luotuna.
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Teemahaastattelut toteutin maalis-huhtikuun taitteessa 2016. Lahestyin asi-
antuntijoita saatetekstin ja haastattelukysymysten kera sahkopostitse. Vas-
tauksia kysymyksiin sain takaisin seitsemalta asiantuntijalta: viisi vastausta
séhkdpostitse, yhden puhelinhaastattelun muodossa, yhden videoituna. Vi-
deoitua materiaalia en tosin valitettavasti saanut kasiteltyd, silla haastatellun
itse nauhoittamaa tiedostoa en saanut laitteistoillani avattua.

Neljé asiantuntijaa kiitti kohteliaasti yhteydenotostani, mutta eivat kiireil-
tadn kyselyyni ennattaneet vastata. Nama henkilot, jotka vastasivat pahoi-
tellen ja perustellen, etteivat ennatd kyselyyn vastata, saivat pidettyéd brén-
dimielikuvansa mielessani samalla hyvéll& tasolla, vaikka vastasivatkin mi-
nulle kieltavasti. Tunteiden merkitys henkilobrandiin suhtautumisessa tuli
taten myos konkreettisesti itselleni tdssakin yhteydessé tutuksi: Kolme mie-
lessani hyvan brandikuvan omaavaa henkil6a ei vastannut teemahaastatte-
lupyyntooni lainkaan. Havaitsin, ettd téllaisten henkilGiden kohdalla brén-
dimielikuva karsi tasta syysta valittomasti. Haastatteluuni osallistui ja vas-
tasi puolet haastatteluun pyydetyista.

Tavoitteenani oli keratd kokemuksia ja kommentteja asiantuntijayrittéjilta
heiddn matkastaan menestykseen, jotta voisin ottaa opikseni ja jakaa par-
haat vinkit kaytantoon.

Haastattelukysymykset olivat seuraavanlaiset:
1. Kuka olet?

2. Millainen on toimenkuvasi ja ydinosaamisalueesi (metataidot ja
substanssitaidot)?

Mika on méaritelmdasi menestykselle yrittajyyden nakokulmasta?
Menestyksesi salaisuus / oma uratarinasi?

Millainen asiantuntija on vakuuttava ja vetovoimainen?

o g~ w

Vinkit aloittelevalle yrittajalle TOP10

Teemahaastattelussa minua kiinnostivat erityisesti nakemykset siitd mil-
laista osaamista ja millaisia vetovoimatekijoitd menestynyt asiantuntija
omaa tai kokee tarvittavan tyossaan. Lisaksi halusin kuulla erilaisia uratari-
noita nailtd menestyneiltd ja hyvén henkilébrandin omaavilta henkildilta.
Valikoin teemahaastatteluun tarkoituksella persoonallisia, erilaisin taustoin
ja taidoin varusteltuja asiantuntijoita, jotka mielestani tayttdvat menesty-
neen henkilébrandin kriteerit.

Haastateltujen taustatiedot ja osaaminen

Esittelen seuraavaksi lyhyesti ndma minulle vastanneet, ihailemani henki-
16t, jotka ovat saaneet tydssdédn ja persoonallaan aikaan jotakin mielesténi
upeaa ja arvostettavaa meidan kaikkien avuksi ja iloksi:
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Mia Jokiniva

Villa Mandalan sisélt6johtaja, stressinhallinnan valmentaja ja jooga- ja me-
ditaatio-opettaja. Mia vastaa Villa Mandalan tuotekehityksestd, toimii yri-
tyscoachina, ohjaa monet Mandalan retriiteista ja kouluttaa joogaopettajia.
Villa Mandalan ulkopuolella Mia vierailee puhujana ja kouluttajana yritys-
tilaisuuksissa ja hyvinvointialan tapahtumissa. (http://www.villaman-
dala.fi/)

Lauri Jarvilehto

Suomalainen filosofi, Kirjailija, yritt4ja ja muusikko. Han on Filosofian
Akatemian perustaja. Laurista mielekés elama on fundamentaalinen ihmis-
oikeus. Siihen kuuluu mielekas tyd, oppiminen ja innostus. Laurin paafokus
on oppimisen uudistaminen ja uusien oppimisratkaisujen kehittaminen. Han
toimii nykyaén toimitusjohtajana oppimispeleja kehittavéassa Lightneer-pe-
listudiossa. H&n on Kirjoittanut useita suomenkielisié tietokirjoja, kuten Mo-
nenkirjavia kuvitelmia, Tee itsestdsi mestariajattelija ja Upeaa tyoté!
(https://filosofianakatemia.fi/)

Frank Martela

Paatoiminen inhimillisen kokemusmaailman tutkija. Sivutoiminen yrittdja.
Filosofian Akatemian perustajajésen ja osakas. Pyrkii luomaan uusia oival-
luksia, jotka vahvistavat ihmisten kykya elaa hyvé elama. Perimmaéinen tut-
kimuskysymys, johon Frank pyrkii etsiméaén vastausta, on: Miten eld& hyva
elama? Laajasti ottaen Frank on filosofian ja tieteen raja-aidoista valitta-
matta kiinnostunut kaikesta ymmarryksestd, joka auttaa tamén kysymyksen
valottamisessa.

Katja Noponen

Katja Noponen Oy:n toimitusjohtaja. Katja Noponen Oy on valtakunnalli-
nen valmennus- ja koulutusalan yritys. Yrityksen palveluksessa on yli 50
alan asiantuntijaa ja yritys toimii noin 30 paikkakunnalla. Yrityksen toi-
mialaan kuuluvat muun muassa tyéhén kuntoutumiseen, tyéhon paluuseen
jatyollistamiseen liittyvat toimenpiteet. Katja Noponen Oy on Suomen suu-
rin yksityinen ammatillinen kuntouttaja, jonka palveluja tilaavat muun mu-
assa vakuutusyhtiot, suurtyonantajat, tydeldkevakuutusyhtiot seka jul-
kishallinnon organisaatiot. (http://www.katjanoponen.fi/)

Pete Okkonen

Aava & Bangin kasvujohtaja. Kasvujohtaja vastaa Aava & Bangin omasta
kasvustrategiasta ja auttaa my6s monia asiakkaita tekeméén kasvumarkki-
noinnin strategiset valinnat. Kasvu Open -fasilitaattorina Pete vastaa usei-
den Kasvupolku -sparrauskisojen toimivuudesta. Liséksi Aava & Bang vas-
taa syksyn Kasvu Open Karnevaalien yhteydessa jarjestettdvan Kasvun
Portti -sparrauspajan fasilitoinnista.
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llkka Rajala

Ilkka Rajala on Suomen kokeneimpia ammattilaisia mielen valmentamisen
alueella. llkka on NLP Akatemia Oy:n (www.nlp-akatemia.fi) ja Henkisen
valmentamisen akatemian perustaja ja hdn omaa Suomessa ainoana henki-
I6n& voimassa olevan Licensed Master Trainer of NLP™ -sertifioinnin.

Haastatellut henkil6t ovat kaikki raudan kovia oman alansa ammattilaisia.
He ovat tietyll& tapaa uranuurtajia ja tunnettuja tastékin syysta valtakunnal-
lisesti. Heill& kaikilla on jotakin erityista osaamista tarjottavanaan muille.

Y hteisié tekijoita haastateltavien osaamisessa on esimerkiksi syva substans-
siosaaminen omalta alalta. Haastatellut ovat kaikki kehittdneet omaa osaa-
mistaan aktiivisesti opiskellen ja kdytdnnon tydssd. He ovat kaikki toimi-
neet erilaisissa tyotehtdvissé ja hankkineet taten monipuolista kaytannon
kokemusta ennen yrittajataivaltaan. He ovat kokeilleet erilaisia toiminta-
malleja ja luoneet rohkeasti jotakin uutta. He ovat kaikki tekemisissa ihmis-
ten ja ihmismielen kanssa, enemman tai vahemman. Ihmisten tarpeiden tun-
nistaminen on oletettavasti auttanut haastateltuja menestymaan omassa
tydssaan.

Tiivistin taulukkoon 3 haastateltujen itse esiin nostamat tiedot ja taidot eri-
tyisosaamisprofiiliksi. Tama taustakartoitus kirkasti minulle sen, kuinka
erilaisin valinnoin, koulutustaustoin, tyokokemuksin ja toimenpitein voi-
daan edeté pitkalle ja menestyé valtakunnallisesti toimien.

Taulukko 3: Haastateltujen osaamisprofiilit

ERITYISOSAAMINEN JA TAIDOT

Mia Jokiniva VTM. Kulttuuriantropologi. Jooga. Meditaatio.
Hyvinvointi. Innostuva, innostava. Tarkka tyonjalki.

Lauri Jarvilehto  Tutkija. Filosofia. Strategia ja prosessit. Rekrytointi.
Rahoitus ja talous. Tuotekehitys. Yhteisty0 ja PR.
Pelipedagogiikka. Projektinhallinta.

Frank Martela VTM. DI. FT. Tutkija. Onnellisuusfilosofi. Kirjoittaja.
Esiintyja. Hyva elama ja ihmisyys. Sisdisen motivaation
kehittaminen.

Katja Noponen  Psykoterapeutti. Innostaja. Ratkaisukeskeisyys.
Vuorovaikutustaidot. Kokonaisuuksien
hahmottaminen ja hallinta. Yksinkertaistaminen.
Johtamistaito. Myynti. Visiointikyky. Maalaisjarki.

Pete Okkonen KTM. Myynti, myynnin johtaminen. Liiketoiminnan
strateginen suunnittelu. Verkostoitumistaito.
Esiintymiskyky. Kokonaisuuksien hahmottaminen.
Periksiantamaton asenne.

likka Rajala Valmennus. Koulutus. NLP. Vuorovaikutus ja viestinta.
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Erityisesti mieleeni jai, kuinka Katja Noponen painotti haastattelussa maa-
laisjarjen merkitystd kaikessa toiminnassamme (Noponen, haastattelu
5.4.2016). Koulutus esimerkiksi ei tee meistd ihmisten kanssa toimimisen
taitureita, vaan yhdessé tekeminen ja vuorovaikutustilanteet. Mielestani han
osui asian ytimeen: opimme toisiltamme kaiken aikaa uutta, jos vain
olemme kaikki aistit avoinna. Teoria helpottaa tekem&an raameja palvelu-
tyohon, mutta kukin asiakas on yksild, omalla uniikilla toimintatavallaan,
ajatuksillaan, tunteillaan ja tulkinnoillaan. Taitoa on osata kohdata kunni-
oittaen yksilo juuri sellaisenaan, henkilokohtaisineen tarpeineen.

Hyvia esiin nostettuja taitoja ovat myos yksinkertaistaminen ja esiintymis-
kyky. Viestintd, olemus ja ulosantimme on se miké tekee meista vakuutta-
van — tai sitten ei. Osaammeko asiantuntijoina selittad, mista tydssémme on
kyse? Osaammeko sanoittaa asiakkaan kokeman hyédyn? Liiketoiminnassa
ei voi menesty4, jollei ndma taidot ole asiantuntijan ja yrityksen hallinnassa.

Menestystekijat ja menestyksen mittarit

Menestyksen méaéaritelmé on yksilollisesta nakokulmasta, tunteesta ja tul-
kinnasta muotoutuva. Haastatellut pohtivat menestyksen maaritelmaa, me-
nestyksen mittareitaan ja omaa menestystaan seuraavalla tapaa:

Taulukko 4. Menestyksen méaarittelya ja mittareita
MENESTYKSEN MAARITTELYA JA MITTAREITA
Mia Jokiniva Vapaus tehda juuri sitd mita haluaa. Oma tyyli. Saa
asiakkaat innostumaan ja tiedostamaan hyodyn.

Lauri Jarvilehto Missio, jolla on suurempi merkitys. Arvon
tuottaminen ja hyvan tekeminen muille ihmisille.
Kannattava toiminta. Riittava liikevaihto mission
toteuttamiseen.

Frank Martela Palkka tyosta, jossa padsee toteuttamaan itsedan ja
edistamaan itselle tarkeita asioita.

Katja Noponen Kova tyo. Tyon korkea laatutaso.

Pete Okkonen Eurot. Tunne onnistumisesta. Ylpeys omasta
tekemisesta ja saavutuksesta.

likka Rajala Omien henkil6kohtaisten tavoitteiden
saavuttaminen.

Haastateltavat korostivat selkeésti mielekk&an ja itselle tarkedn tekemisen
merkitystd menestyksen synnyssé. Olen samaa mielta tdssé: Kun aidosti in-
nostutaan ja toimitaan tarkeiden asioiden parissa, saadaan asioita aikaan. On
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helpompi motivoida itsed tekemé&an toité tavoitteiden eteen, kun tunnistaa
ensin itsesséan ne asiat, jotka tuovat elamaén omien arvojen mukaista sisal-
t0d ja kokemuksen siitd, ettd on tarpeellinen ja tekee jotakin hyodyllista.
Tyytyvaisyys heijastuu aina myos ulospéin.

Liiketoiminnassa menestyminen vaatii kovaa ty6td, myyntid ja euroja, jotta
toiminta ja ajan kéytto olisi kannattavaa. Pelkkd mukava tekeminen muiden
hyvaksi ei pelkastaan riitd, vaikka onnistuminen ja mielihyva muiden aut-
tamisesta onkin itsessddn palkitsevaa. Liikevaihdon on oltava riittavaa
oman mission totuttamiseen ja elamiseen sellaisella elintasolla, johon itse

on tyytyvéinen.

Rahan merkitys elaméassa on yksilollistd. Kysymys menestyksesta ja osin
my0s rahan merkityksesté heratti pohtimaan omaa suhdetta rahaan entisté
syvéllisemmin. Kuinka hinnoittelen itselle merkityksellisen tekemisen?
Kuinka korkealle arvostan aikaani? Millaiseen elintasoon olen tyytyvéinen?
Millaiseen tulotasoon tédhtd&n? Vastuun noustessa tulotaso nousee, mutta
samalla lahes poikkeuksetta tyomaarakin. On aiheellista miettid, millaisia
valintoja omalla urallaan on valmis tekeméaan: Jos sanon kylla vastuulle ja
suurelle tyomaaréalle paksua tilipussia havitellessa, sanon samalla ei vapaa-
ajalle ja perheen kanssa vietetylle ajalle. Stressin ja paineen méaara lisaantyy
lahes poikkeuksetta vastuun lisadntyessa. Menestyksen hinta voi olla kova.

Teemahaastatteluissa johdatin haastateltavat pohtimaan myds omaan me-

nestykseen johtaneita syita. Hain laadullisia, tuntemuksiin pohjautuvia vas-
tauksia sithen mika on henkilokohtaisen menestyksen salaisuus.

Taulukko 5. Oman menestyksen salaisuus

OMAN MENESTYKSEN SALAISUUS

Mia Jokiniva Teen sitda mista tykkaan. Seuraan sydamen aanta ja
tartun hetkeen.

Lauri Jarvilehto Aito kiinnostus ja intohimo. Sisu ja sinnikkyys.
Merkityksellinen arki.

Frank Martela Innostus ja  mielenkiinto  asioihin.  Taysilla
paneutuminen. Strateginen ajattelu.

Katja Noponen Kova tyo. Huipputiimi. Ajan taju. Vakuuttavuus.
Pete Okkonen Onnistumisen halu. Téiden tekeminen.

llkka Rajala Inspiraatio. Oppiminen. Huumori. Intohimo.
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Taulukossa 5 on tiivistetysti kuvattu haastateltujen nakemys henkildkohtai-
seen menestykseen vaikuttavista tekijoistd. Menestyksen salaisuus on sel-
kedsti haastateltujen mukaan omaan innostukseen ja intohimoon kytkok-
sissd. Menestyksen synty on itsetuntemuksessa ja oman energian kanavoi-
misessa itselle merkitykselliseen suuntaan. Kaikki haastatellut kokevat sel-
kedsti tekemisen vaikuttavuuden tulevan oman innostavan asenteen ja ole-
muksen seurauksena. Halu onnistua ja téiden maéaratietoinen tekeminen
kohti omaa tavoitetta korostui myds useammassa haastattelussa. Suuria ky-
symyksia itselle esitettdvaksi ja menestystd janoavalle ovat esimerkiksi:
Mit& mind haluan? Mik& minua innostaa? Mika on minulle tarkeda?

Mieleeni jai erityisesti se, kuinka Mia Jokiniva kertoi heittdytyvansa uusiin
asiothin omaa sydamen &&ntédan ja mielenkiintoaan seuraten (Jokiniva,
haastattelu 8.4.2016). Pidan ja tunnistan tdman toimintatavan myos itses-
séni: Jos jokin aihealue kiinnostaa, sita osaamista voi lukemalla ja opiske-
lemalla syventda — ja tehda siita jopa itselleen uuden ammatin. Kokeile-
malla erilaisia asioita voi kirkastaa omaa suuntaansa. Ja havaita myos sen,
ettd tdma nyt ei ainakaan ollut “se minun juttu”.

Erityisesti Katja Noponen painotti haastattelussa huipputiimin merkitysta
menestyksen synnyssa: osaava tiimi auttaa ja innostaa koko yritysta yhtei-
sen asian edistamiseksi (Noponen, haastattelu 5.4.2016). Yksin on kovin
vaikea menestyd. Tarvitsemme aina muita ympérillemme jossain muotoa:
asiakkaita, ammattilaisia, yhteistydbkumppaneita, rahoittajia. Innostajia,
kannustajia, tukijoita. Arvostelijoitakin. Menestys syntyy kontaktien ja
vuorovaikutuksen myo6ta. Tiimissd on myds hyvé loytya jasenia eri vah-
vuuksin: ldeoijia, laadunvalvojia, kokonaisuuden hallitsijoita, tehokkaita
suorittajia ja toteuttajia, luovia ajattelijoita, tutkijoita ja asiantuntijoita, ky-
seenalaistajia ja arvioijia, suunnittelijoita, vahvoja vaikuttajia, johtajia seka
tiimihengen luojia, sovittelijoita. Kaikkia tarvitaan.

Yksittdisen asiantuntijan rooli osana yhteison ja yrityksen menestysta on
kuitenkin merkittava. Asiantuntijapalvelut personoituvat ja tyota tehdaan
yksil6llisin vahvuuksin. Taten aiheellista oli selvittaa tdssa teemahaastatte-
lussa my®ds sitd, millainen on vakuuttava ja vetovoimainen asiantuntija. Mil-
lainen asiantuntija on haluttu yhteistyokumppani tai tyokaveri? Millaisella
osaamisella varustettu asiantuntija menestyy tydsséaan ja elamassaan?

Vetovoimainen ja vakuuttava asiantuntija

Teemahaastattelussa halusin tietdd, millainen on vetovoimainen ja vakuut-
tava asiantuntija. Vastauksissa nousi esiin tdimankin kysymyksen kohdalla
asiantuntijan oma sisdinen palo ja innostus: Innostunut asiantuntija osaa
my®s innostaa ja saa muut kiinnostumaan asiastaan. Vakuuttava ja vetovoi-
mainen asiantuntija on persoonallinen ja itsenéisesti ajatteleva. Han tekee
omaa juttuaan ja tuo rohkeasti julki ajatuksiaan, osaamistaan ja asiantunte-
mustaan.

Vakuuttavuuteen ja vetovoimaisuuteen liittyvat vankasti vuorovaikutustai-
dot ja ilmaisukyky. Oleellista on se, kuinka kohtelen ja puhuttelen muita.
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Olenko sellainen ihminen, jonka seurassa viihdytdédn ja jonka seuraan ha-
keudutaan? Mielestani tdma kysymys tiivistaa itse asiassa kaiken oleellisen
ja toimii luotettavana mittarina siind, onko asiantuntija vakuuttava ja veto-
voimainen. Taulukossa 6 on tiivistetty haastattelujen nakemykset vakuutta-
van ja vetovoimaisen asiantuntijan ominaisuuksista.

Taulukko 6. Vakuuttava ja vetovoimainen asiantuntija

Vakuuttava ja vetovoimainen asiantuntija
Mia Jokiniva Innostuva ja innostava. Vuorovaikutustaitoinen.

Lauri Jarvilehto Kiinnostunut asiastaan ja luottaa siihen. Kuulijaa
kunnioittava. llmaisukykyinen.

Frank Martela Oma innostus, mika valittyy muille. Syvallinen aiheen
tuntemus.

Katja Noponen Innostava. Persoonallinen. Esiintymiskykyinen.

Pete Okkonen Ammattitaitoinen. Luottamus omaan tekemiseen.
Rohkeus heittdytya tilanteeseen. Esiintymiskyky.

llkka Rajala Oma filosofia. Oma juttu. Omat ajatukset.

Teemahaastattelujen my6ta saatu apua ja oivallukset

Teemahaastatteluissa pyysin myos suoria vinkkejé siihen, mité asiantunti-
jan ja aloittavan yrittdjan kannattaa ottaa huomioon omaa liiketoimintaa
suunniteltaessa. Koen tarkedksi saada vinkkeja konkareilta ja kuulla kéy-
tannon kokemuksia muilta yrittdjiltd. Kun hyodyntdd muiden viisautta, voi
itse ennakoida ja néin ehka jopa valttaa tietyt karikot. Taten voi myos saada
suoraan kayttoon ne parhaat kaytdnnot ja muokata niistd oman nakdiset toi-
mintamallit. Py6raé ei tarvitse niin sanotusti keksié uudelleen.

Teemahaastattelut toivat valtavasti perspektiivia siithen, miten eri tavoin esi-
merkiksi menestyksen maaritelméa voi lahestya ja kuinka erilaisia tulkin-
toja ja kokemuksia saman teeman alle voi mahtua. Lisaksi haastattelujen
myota sain havaita, kuinka erilaisin taustoin ja urapoluin nykyhetkeen on
tultu. Kaikilla haastatelluilla on selkedsti monipuolista kokemusta kerty-
neend: useita tyopaikkoja, kokeiluja, oman suunnan hakemista, haasteita,
pettymyksid — mutta myds onnistumisia. Elamankokemus kaikkine sévyi-
neen nakyy myos menestyjien tarinoissa. Menestyminen ei ole tullut hel-
polla kenellekaan.
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Sinnikkyyden ja lannistumattomuuden merkitys nousi selkedsti esiin use-
assa yhteydessa. On selvéd, ettd etenkin liiketoiminnan ja yrityksen elinkaa-
ren alussa tulee haasteita ja epaonnistumisia vastaan. Kun liiketoiminta ei
ole viel& vakiintunut, tulee tehtya huteja enemman kuin hitteja. Oman roolin
ja aseman hakeminen markkinoilta vie aina aikansa. Sanotaan, ettd muu-
tama ensimmaéinen vuosi litketoiminnassa on juurikin tata suunnan hakemi-
sen ja toiminnan vakiinnuttamiseen tahtdavaa aikaa. Tamé aika kertoo jo
osaltaan, onko aineksia taloudelliseen menestyksen ja tarpeeksi hyvaan toi-
meentuloon olemassa vai ei.

Tyota tehdadn monikanavaisesti ja erilaisissa rooleissa. Kukaan haastatel-
luista ei esimerkiksi toimi vain yhdessa roolissa. Tyoté tehddén jopa use-
ammassa yrityksessd, verkostossa ja yhteisossa. Tama kuvaa myos hyvin
nykyaikaa: Ty0 on pirstaleista ja tulot voivat koostua monesta eri lahteesté.
Verkostoitumisen merkitys korostui selvasti puheissa. Yhteisty6 luo hyvéaa
pohjaa menestykselle ja oma aktiivinen rooli on tarkedd menestymisen kan-
nalta. Kukaan ei tule kotoa tyéhdn hakemaan, vaan omaa osaamista on roh-
keasti tarjottava ja asiantuntijuutta myytdva. Oman osaamisen kehittdmisen
on myos oltava jatkuvaa. Asiantuntija ei ole koskaan valmis.

Taulukkoon 7 (s. 39) on koostettu tiiviistetysti kaikki ne vinkit ja viisaudet,
joita teemahaastatteluissa asiantuntijayrittdjilta sain. Tama taulukko on mie-
lestani erinomainen kooste siitd, millaisin evain tulee omaa yrittajyytta to-
teuttaa. Namaé kaikki taulukkoon listatut opit ovat helposti ymmaérrettavia,
perusteltuja ja sisdisesti omaksuttavissa. Vinkkien kaytdntéon vieminen to-
sin vaatii harjoitusta ja toistoja — se on selva.
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Taulukko 7. Vinkkeja toimintaansa aloittelevalle yrittajalle

Kehity, opi Tee vakuuttava |Panosta Ole hyva tyyppi!
uutta. hissipuhe. myyntiin.
Opettele Korosta Rakenna Kehita markkina-
perustelemaan |asiakkaan asiakkaalle tuntemustasi.
seka kertomaan |kokemaa hyotya |elamyksia, Seuraa maailmaa
tarinoita, ja kykya ratkaista | miellyttavia ja markkinoita
esimerkkeja. ongelmia. Tuota |kokemuksia. tuntosarvet
lisdarvoa muille. valppaana.
Kokeile, kokeile, | Ole rohkea. Ole |Oma asenne Usko omaan
kokeile! ratkaisuntekija. |ratkaisee. tekemiseen.
Toteuta Hoida paperitydt | Al ota asioita Hanki oikeat
intohimosi ja ja talousasiat liilan vakavasti. ihmiset
unelmasi. Tee ja | huolella. Etsi Al3 pelkaa ympérillesi.
toimi. NYT. hyva kirjanpitdja. | epdonnistumisia. |Rekrytoi taidolla.
Tunnistaoma |Ole joustava ja Hulluttele ja Liiku siihen
intohimosi ja muuntautumis- | heittaydy! suuntaan, mihin
innostuksen kykyinen. . imu tuntuu
. . Pida hauskaa! . .
Iahteesi. sopivalta ja
luontevalta.
Mielekas Aseta selkeita Bisnes on Verkostoidu. Tuo
tekeminen ja tavoitteita ja bisnests, oma osaaminen
arjen sisalto. etene vapaaehtoistyé |ja visio julki.
maaratietoisesti. |erikseen.
Mittaa Kehu, kiita ja Muista néyryys ja | Pida huolta
tekemisiasi kannusta itseasi! | kiitollisuus! itsestasi.
selkein
mittarein.

4.3. Mentorit ja asiantuntijat

Tassa osiossa kéyn lapi kohtaamisia niiden mentoreideni ja asiantuntijoiden
kanssa, joiden puoleen olen k&antynyt ammatillisen kehittymisen ja kasvun
seka liiketoimintani kehittdmiseksi.
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Mentorin ja asiantuntijoiden etsinndssa olen pyrkinyt noudattamaan Vesa
Ristikankaan (2014, 80) mentorin keskeisten ominaispiirteiden tarkistuslis-
taa: Etsi henkil®4, jolla on jo nayttda ihmisten kehittdmisesté. Jolla on halu
nédhda minun kehittyvan ja joka kykenee samaistumaan haasteisiini. Jolla
on monipuolista osaamista ja halua jakaa sitd muille. Joka tietdd miten or-
ganisaatio toimii ja mihin se on menossa. Jolla on riittavasti aikaa mentori-
suhteelle. Jota kunnioitan. Jolla on oma kontakti- ja vaikuttajaverkosto.
Joka on itsekin halukas oppimaan.

Koska numeerinen osaaminen ei ole ollut vahvinta alaani, olen pyrkinyt et-
simaan tietoa erityisesti taloudelliseen kannattavuuteen ja tuottavuuteen liit-
tyen. Olen kysynyt apua, vinkkeja kasvotusten. Olen etsinyt tietoa myos
netistd, Kirjoista, lehdista.

Mentoreiden ja asiantuntijoiden myo6té saatu apu ja oivallukset

Olen hyodyntéanyt toimintatutkimuksen aikana esimerkiksi paikallisen Uus-
yrityskeskuksen ja Aalto Y liopiston Pienyrityskeskuksen asiantuntijapalve-
luita. Olen vastaanottanut niin maksullista kuin veloituksetonta konsultaa-
tioapua.

Kaikki kohtaamiset opettavat jotakin uutta. Olen seurannut ihailemiani ih-
misia tydssadn seké heidan tydtaan kirjoissa ja verkossa. Olen hakenut ak-
tilvisesti tietoa, kysynyt, etsinyt. Olen testannut ja mallintanut parhaita op-
peja omaan tyéhoni.

Toimintatutkimuksen aikana konkreettisin muutos toiminnassani mentorei-
den ja asiantuntijoiden avulla on ollut keskittyminen oman yritystoiminnan
numeropuoleen - taloudelliseen suunnitteluun ja budjetointiin. Olen hyo-
dyntéanyt Uusiyrityskeskuksen asiantuntijoiden vinkkaamana esimerkiksi
verkossa olevia oppaita ja liiketoimintasuunnittelun tydkaluja. Olen tehnyt
itselleni menestyksekk&an liiketoiminnan kannalta oleellisia numeerisia ta-
voitteita.

Myo6s Valmentaja-akatemian asiantuntijat ovat jakaneet verkossa hyvaa
materiaalia esimerkiksi oman tyon hinnoitteluun liittyen. Pohjana omaan
hinnoitteluuni ja tavoitteisiini olenkin kéayttanyt esimerkiksi tata Valmen-
taja-akatemian mallia (Hyvéri, 2015):

Esimerkki 1: Haluat laskuttaa 4000 euroa kuukaudessa.

a) Jos tuntihintasi on 40 euroa, joudut tekemdan 100 tuntia laskutettavaa
tyota kuukaudessa. (25 tuntia viikossa)

b) Jos tuntihintasi on 80 euroa, joudut tekemddn 50 tuntia laskutettavaa
tyota kuukaudessa. (12,5 tuntia viikossa)

¢) Jos tuntihintasi on 160 euroa, joudut tekemé&én 25 tuntia laskutettavaa
tyota kuukaudessa. (7,5 tuntia viikossa)
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Esimerkki 2: Haluat laskuttaa 7000 euroa kuukaudessa.

a) Jos tuntihintasi on 40 euroa, joudut tekem&an 175 tuntia laskutettavaa
tyota kuukaudessa. (noin 44 tuntia viikossa)

b) Jos tuntihintasi on 80 euroa, joudut tekemaan 87,5 tuntia laskutettavaa
tyota kuukaudessa. (noin 22 tuntia viikossa)

¢) Jos tuntihintasi on 160 euroa, joudut tekemdan noin 44 tuntia laskutetta-
vaa ty6td kuukaudessa. (11 tuntia viikossa)

Esimerkki 3: Haluat laskuttaa 10 000 euroa kuukaudessa.

a) Jos tuntihintasi on 40 euroa, joudut tekemaan 250 tuntia laskutettavaa
tyota kuukaudessa. (62,5 tuntia viikossa, huh huh)

b) Jos tuntihintasi on 80 euroa, joudut tekemdan 125 tuntia laskutettavaa
tyota kuukaudessa. (Noin 31 tuntia viikossa)

¢) Jos tuntihintasi on 160 euroa, joudut tekemaén 62,5 tuntia laskutettavaa
tyota kuukaudessa. (Noin 16 tuntia viikossa)

Digivallankumouksen valmentajat (2015) ovat tehneet hyddyllisen listauk-
sen siitd milla keinoin ja minkalaisin hinnoin voisi vuosituloja kasvattaa.
Néiden esimerkkien avulla hahmottaa hyvin tarvittavaa tyémaaraa haluttu-
jen tulosten eteen:

» E-kirja a 39 €: 3 viikossa = 6 084 € vuodessa

» Audio-ohjelma a 149 €: 2 viikossa = 15 496 € vuodessa

+ Nettiseminaari a 49 €: 2 viikossa =5 096 € vuodessa

» Verkkokurssi a 499 €: 1 viikossa = 25 948 € vuodessa

+ Jasensivusto a 39 € / kk: 49 jasentd = 22 932 € vuodessa

* Ryhmavalmennus a 3 900 €: 6 jasentd = 23 400 € vuodessa

» Henkilokohtainen valmennus: 1 jasen =5 000 € vuodessa.

Oman tulotason kasvattamiseen liittyy myods vankasti omien toimintojen
tarkastelu. VValmentaja-Akatemian Joona Luostarinen on esimerkiksi séh-
kopostitse lahetetyssa markkinointikirjeessaan listannut kolme vaihtoehtoa
lisatulojen tekemiseen: Hanki lis&é asiakkaita. Pyydéd korkeampaa hintaa.
Myy useampia valmennuskertoja tai isompia paketteja vanhoille asiak-
kaille. Hyva vinkki on ollut my6s vaihtaa omaa hinnoittelumallia perintei-
sestd tuntityostd: Hinnoittele mieluummin asiakkaan kokema arvo ja pyyda
itsellesi osuus siité. (Luostarinen, séhkopostiviesti 28.3.2015.)
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Sain asiantuntijoilta ja mentoreilta vinkkeja myods esimerkiksi sisaltémark-
kinointiin sekd kohderyhman kirkastamiseen liittyen. Aava & Bangin kas-
vujohtaja Pete Okkonen esimerkiksi ohjeisti minua miettimaan millaiset
yritykset ovat tarkalleen ottaen kohderyhmaani, millaisilla kriteereilla osto-
paatokset tehdadn, mistd tavoitan potentiaaliset asiakkaani (digitaalisessa
ymparistossé ja todellisessa elaméassé) ja pohtimaan, mika on sellainen "hu-
najapurkki™ josta maistamalla he haluavat ostaa minulta koko purkin ja
kuinka yhteydenotto saadaan mahdollisimman helpoksi. Tavoitteenani olisi
siis innostaa tyohyvinvoinnin kehittdmisestd kiinnostuneita ihmisié tarttu-
maan johonkin tarjoamaani "maistiaiseen” ja jattdmaan yhteystietonsa mi-
nulle. Tdma olisi kustannustehokasta tyota ja helpottaisi soitto- ja tapaamis-
tyotani valtavasti verrattuna niin sanottuun kylmésoitteluun. (Okkonen,
haastattelu 29.3.)

Digivallankumouksen asiantuntijat Pekka Mattila, Henri Liljeroos ja Petri
Hiissa ovat samoilla linjalla Pete Okkosen kanssa ja ovat madritelleet viisi
tarkeintd strategiaa liiketoiminnan kasvattamiseksi: Suunnittele yrityksesi
tukemaan unelmiesi elamaa. Tunnistaa ja maarittele unelma-asiakakkaasi.
Ratkaise unelma-asiakkaasi ongelmat. Myy nakymattomaésti unelmiesi asi-
akkaalle. Hanki vipuvoimaa verkostoitumisen ja suositusten avulla. (Mat-
tila 2016.)

Myds Ukko.fi - kevytyrittajien ja freelancereiden laskutuspalvelu - jakaa
jasenilleen markkinointitietoutta seka vinkkeja oman liiketoiminnan kehit-
tamiseen. Ukko.fi — Kevytyrittdjan markkinointikirjassa on korostettu esi-
merkiksi seuraavia teemoja menestyksen tiella:

1. Tunne asiakkaasi tarpeet ja myy heille oikeita asioita
Tee itsestasi tuote
Tee markkinointisuunnitelma

Seuraa markkinointisi tuloksia (ROI, kulut vs tuotto)

2
3
4
5. Keskity oleelliseen (todelliset tulokset merkitsevat)
6. Verkostoidu, hoida asiakassuhteita ja hanki liideja
7. Rakenna taydelliset kotisivut

8. Hyodynna hakukoneoptimointia

9. Hyoddynna Google Adwords -mainontaa

10. Aktiivisuus sosiaalisessa mediassa.

(Kevytyrittadjan markkinointikirja 2014.)

GetUpAcademyn osaajat puolestaan ovat saaneet teksteillddn herddmaan
oman olemuksen merkitykseen. Milld mielell& ja mill& naamalla ja olemuk-
sella nayn, esiinnyn, palvelen? Myyjéna, asiakaspalvelijana ja asiantunti-
jana tulisi olemuksen kertoa ystavallisyydestd, kokemuksesta, tietotaidosta,
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palvelualttiudesta ja luotettavuudesta. Ensivaikutelma saattaa olla hyvinkin
mustavalkoinen ja sen pysyvyys vahvistaa merkitysta heijastuen kaikkeen
myo6hédisempéén kanssakdymiseen. Asiakkaaseen pystytddn vaikuttamaan
valitsemalla juuri oikea puhuttelutapa. Tilannetajun ja thmistuntemuksen
merkitys korostuvat talldin. Ylipdataan on hyva miettid, kuinka esimerkiksi
tervehdin ja muita kohtelen: Hymyile ja esiinny miellyttavasti, valta mielis-
telyd. Kysy, kuuntele ja osoita toiselle sitoutumisesi. Palvelutydssé erityi-
sesti tulee muistaa huolehtia ulkonddsté ja olla asiallinen. Itsevarmuus ja
katsekontaktin sailyttdminen on tarkeaa; kéayta eleitd ja ilmeita hyvéksi. Jat-
kuvasti tiukentuvassa kilpailussa henkilokohtaisen panoksen merkitys on
yhé suurempi ja on selvaa, ettd asiakas valitsee itselleen miellyttadvimmat
yhteistyokumppanit. (GetUpAcademy 2016.)

Esimerkiksi nédiden kaikkien edella mainituiden mentoreiden ja asiantunti-
joiden vinkkien avulla olen tydstanyt omaa liiketoimintastrategiaani eteen-
pain madaratietoisesti.

4.4. Koulutukset, valmennukset ja seminaarit

Usko itseesi ja omaan asiantuntijuuteesi. Jos et ole tdhan saakka pita-
nyt itsedsi asiantuntijana, ala vastedes ajatella ja toimia niin. Se tar-
koittaa sitd, ettd otat vastuun osaamisestasi ja kehitat sita itse. - Jari
Parantainen -

Olen ikuinen opiskelija ja itseni kehittdja seké utelias erilaisille elaman il-
midille. Olen hakeutunut tdman toimintatutkimuksen aikana erilaisiin kou-
lutuksiin, valmennuksiin, seminaareihin ja luennoille, jotka ovat minua
kiinnostaneet. Myds verkossa jarjestetddn paljon kaikkea mielenkiintoista,
jopa veloituksetta.

Koulutukset, valmennukset, luennot ja seminaarit kehittavét niin substans-
siosaamista kuin metataitojakin. Olen paneutunut esimerkiksi Lean -ajatte-
luun, asiantuntijapalveluiden hinnoitteluun, tydhyvinvointiin ja tydhyvin-
voinnin johtamiseen, tydyhteisdsovitteluun, markkinointiin, julkaisutoi-
minnan perusteisiin sekd verkkomateriaalien tekoon. Olen myos kirkastanut
suuntaani, kohderyhmaani — tehnyt valintoja siitd, keitd haluan palvella en-
sisijaisesti. Erilaisissa koulutuksissa, valmennuksissa ja seminaareissa on
myo6s hyva mahdollisuus verkostoitua ja tehda itsed ja omaa osaamista tu-
tuksi.

Koulutusten, valmennusten ja seminaarien myoétéa saatu apu ja oival-
lukset

Olen kiinnostunut erityisesti itsensé johtamisesta, motivaatiosta, hyvinvoin-
nista, tyohyvinvoinnista, tyohyvinvoinnin johtamisesta sekd tyOyhtei-
sosovittelusta. Koska tydskentelen juuri ndiden teemojen parissa, on osaa-
mista hyva paivittda jatkuvasti. Samalla olen pitanyt huolta itsestani ja
omasta jaksamisestani. Kun teemat kiinnostavat ja innostavat aidosti, on
uuden opiskelukin mieluisaa.
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Oman osaamisen markkinointiin olen saanut uutta oppia erityisesti some-
ja verkkomarkkinoinnissa. Olen esimerkiksi lisannyt verkkonékyvyytténi
tietoisesti. Julkaisutoiminnan perusteet seké verkkomateriaalien tuottami-
seen liittyvat kurssit ovat kehittaneet osaamistani oppimateriaalien ja teks-
tien tuottajana. Olen hionut tekstejéni ja saanut valmennusmateriaaleistani
kullan arvoisia ammattilaiskirjailijoiden ja kouluttajien kommentteja.

Kalle Reunanen Innomaatti Oy:sta luennoi Mikkelin yliopistokeskuksella
aamiaisseminaarissa muun muassa Lean -ajattelusta, mik& herétti ymmar-
ryksen entistd syvemmin siihen, miltd oma toiminta voi nayttaa ulkopuoli-
sen silmin: Mit& teen vs. mitd asiakas kokee. Tietoinen Lean -ajattelu sai
kaantdmaan katseen entistd enemmaén asiakkaan ndkdkulmaan ja asiakkaan
kokemaan hyotyyn. Se sai myos kirkastamaan oman toiminnan tavoiteltua
arvoa seka karsimaan toiminnoista sen mik& on turhaa. Reunanen sai luen-
tonsa myota myos tiedostamaan entistd tarkemmin oman palveluprosessin
vaiheet sekd havaitsemaan mahdolliset toiminnan pullonkaulat resurssite-
hokkuutta (arvon tuottamisaikaa) ja virtaustehokkuutta (arvon saamisen
aika) pohtimalla. Samankaltaisuus esimerkiksi helpottaa ja nopeuttaa pal-
velua, vaihtelu puolestaan laskee tehokkuutta (lapimenoaikaa). (Reunanen,
seminaari 6.11.2015.) Lean -ajattelun kehittdminen on opettanut minulle
yksinkertaistamista sek& selkedsanaistamista. Olen pyrkinyt tuomaan asiak-
kaan kokemaa hyotya entistd vanvemmin esille.

Asiantuntijapalveluiden hinnoitteluun perehtyminen on heréttanyt minut
suunnittelemaan yrittdjatalouttani tavoitteellisemmin. Olen hinnoitellut
tyoni keskitasolle. En ole alueen tai alan halvin tekija, mutta en se kallein-
kaan. Olen my@s oppinut arvostamaan tyaikaani ja panostani entistd enem-
maéan enka tee ilmaista tyota enka palveluksia kuin vain tietyin motiivein.

4.5. Verkostot ja yhteistydkumppanit

Tassa osiossa kerron toimintatutkimuksen aikaisesta yhteistydverkoston
hyodyntamisesta liiketoiminnan kehittamisessa.

Oman asiantuntijuuden kehittdmiseksi sek& oman osaamisen ja naaman tu-
tuksi tekemiseksi on syyta verkostoitua. Suhdemarkkinointi perustuu yh-
teistyohon, kumppanuuteen. Yksi suuri kehittdmiskohde on ollut oman ver-
koston tietoinen laajentaminen. Olen osallistunut aktiivisesti erilaisiin ta-
pahtumiin, ideariihiin ja tydpajoihin, joissa pd&sen ideoimaan ja tuomaan
ajatuksiani julki. Tallaiset tilaisuudet ovat olleet kullanarvoisia minulle ja
tuoneet jo tulostakin eli heréttédneet yhteistyokumppaneiden ja asiakkaiden
mielenkiinnon tydtani kohtaan. Oma aktiivisuus on keskitssd menestymi-
sen kannalta: Taytyy uskaltaa avata suu ja tuoda julki omaa osaamista ja
mahdollisia vastapuolen saamia yhteistyon hyotyja. Verkoston syventami-
nen ja suhteiden vahvistaminen on myos ollut tarkeéd kehittdmiskohde toi-
minnassani.
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Verkostojen ja yhteistydkumppanien myo6ta saatu apu ja oivallukset

Tarkea huomio oli, ettei minulla ole varsinaista asiakasrekisterié tai asia-
kastiedostoa olemassa. Olen pyrkinyt muistamaan tosin yhteistyékumppa-
neitani sdhkopostitse sadnnollisesti, toivottanut hyvia juhlapyhid, kysellyt
kuulumisia aina vélill4. Olen kertonut heille ideoistani suht” avoimesti ja
tdma on poikinut yhteydenottoja, tapaamisia, uusia tyémahdollisuuksia, li-
sétilauksiakin. En ollut kuitenkaan kerdnnyt vield tietoisesti esimerkiksi
postituslistaa, jolloin voisin p&asta paremmin kontaktiin potentiaalisiin asi-
akkaisiin. Postituslistan kerdadminen ja hyddyntaminen on ollut yksi iso
muutoskohde toiminnassani.

Olen tehnyt vapaaehtoistyota joidenkin asiakkaiden kanssa, toiminut men-
torina ja sponsorina. Nama valinnat olen tehnyt huolella harkiten. Suomen
Mentorit ry:n toiminta-ajatus tyéurien alkupaan pidentamisestd on merki-
tyksellista itselle, mutta samalla se on ollut mielekéstd oman ja aktorin tyo-
uran edistamistd, silld muita mentoroidessa itsekin oppii aina uutta. Olen
toiminut myos esimerkiksi Eldmantaidot kouluun ry:n yhtena Elaméantaidot
kouluun -valmentajana ja vienyt tarkeitd elamén hallinnan ja itsensé johta-
misen taitoja ylakoululaisten eldmaan. Suomen Coaching yhdistys on val-
mentajien oma yhdistys, johon minulla on kunnia kuulua. Yhdistys tarjoaa
esimerkiksi kouluttautumismahdollisuuksia seka pitdd minut ajan tasalla
valmennuksen nykytrendeista.

Erilaisiin hankkeisiin ja tapahtumiin osallistuminen ja niissé tyoskentely
ovat erittdin hyvé tapa verkostoitua ja saada uusia kontakteja. Esimerkiksi
Aalto yliopiston Pienyrityskeskusksen TYHY-hanke (Tuottava yritys, hy-
vinvoiva yrittaja) tarjoaa mahdollisuuden kehittdd omaa osaamista tyohy-
vinvointi keskitssd. Valmentajan on hyva olla itsekin valmennettavana
saannollisin véliajoin. Yhteistoiminnallisuus ja alueelliset tydhyvinvointi-
verkostot ovat myos olleet tydalaani liittyen minulle kullanarvoisia: alan
tuorein tieto ja alueen ajankohtaiset asiat ovat talla tavoin selvilla. Myos
tuotteistamiseen ja branditydskentelyyn liittyvét vertaisryhmat ovat olleet
itselle merkityksellisia. Omalle toiminnalle sokeutuu helposti ja juuri ne
oleelliset kysymykset jaavét yksin puurtaessa esittdmatté ja vaille vastauk-
sia. Erityisesti henkilobrandayksen, vaikuttajaviestinndn ja digitaalisen
myynnin asiantuntija Jarkko Sjomanin kirjoituksia ja tekemisia tulee seu-
rattua LinkedIn:ssa ja muualla verkossa. Sjomanin monikanavaisesti julkis-
tamaa sanomaa voisi tiivistad esimerkiksi ndin: Loydé itsesi ja tavoite mihin
haluat menné. Luo bréandisi. Valitse kanavat, joissa haluat nédkya. Ala to-
teuttaa tavoitettasi ja luo siséltéa. Osallistu keskusteluihin ja vaikuta itse.

Iso muutos aiempaan toimintatapaani on myos yhteistyd ja yhteismarkki-
nointi arvostamieni toimijoiden kanssa. Olen miettinyt tarkkaan, kenen
kanssa haluan t6ita tehda ja millaisten toimijoiden yhteyteen haluan nimeni
liitettdvan. Yhteistytssé toimien voidaan jakaa osaamista, vastuuta, voima-
varoja ja kuluja. Hyoty on téllaisessa yhteistydssd molemminpuolinen.
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5 ASIANTUNTIJABRANDIN LUOMISEN JA PALVELUIDEN TUOTTEISTAMI-
SEN TEHTAVAKIRJA

Tdassa osiossa esittelen tdman opinnaytetyén lopputuotoksen, koostamani
tehtavékirjan asiantuntijabrandin luomisen ja palveluiden tuotteistamisen
avuksi. Taman koostamani mallin pohjalta muokkasin omaa asiantuntija-
profiiliani sek& esimerkiksi omaa verkkopresenssiani. Tamé tehtavékirja on
hyodynnettavissa ja sovellettavissa erilaisissa asiantuntijayrittdjyyden ke-
hittamisen vaiheissa sek& myynnin ja markkinoinnin tukena.

Tehtavékirja on koostettu toimintatutkimuksen aikana luetun kirjallisuuden,
verkkoaineiston ja median avulla, KasvuOpen -sparrausohjelman, erilaisten
mentoreiden, valmentajien ja asiantuntijoiden kanssa kaytyjen keskustelu-
jen myotd, koulutusten, valmennusten ja seminaarien inspiroimana seka
verkostojen ja yhteistyokumppaneiden jakaman tiedon pohjalta. Myds oma
valmennuksellinen osaamiseni ja maalaisjarki ovat osana tdman tehtavakir-
jan syntya. Brandistrategia on suunnitelma, jolla palvelubréandi ja koko yri-
tystoiminta tehd&an tunnetuksi, kiinnostavaksi ja kilpailijoistaan erottu-
vaksi. Tuotteistamisen avulla puolestaan korostetaan asiakkaan saamaa
hyotya ja on helpompi markkinoida palvelun mukanaan tuomaa lisdarvoa.
Kokoamani tehtdvakirjan pohjalta omaa strategiaa kirkastetaan; edetaan it-
setutkiskelusta valmiin asiantuntijayrittajyydessa hyddynnettavan, tuotteis-
tetun palvelumallin markkinointiin.

5.1. Tehtévakirja

Tehtavékirja sinulle, joka haluat brandaté itsesi ja tuotteistaa asiantuntija-
osaamisesi muiden avuksi ja hyodyksi. Tehtévakirja, jossa késitell&én itse-
tuntemusta liiketoiminnan ja asiantuntijayrittdjyyden pohjana seké loyde-
taan itsetutkiskelun myoté itselle parhaimmat tavat luoda persoonallista,
omien arvojen mukaista, asiakastarpeet tayttavaa, menestyksekasté liiketoi-
mintaa.

Persoona

Kuinka madrittelen itseni ja persoonani?

Kymmenen itseéni ja toimintatapaani parhaiten kuvaavaa (positiivista) lau-
setta:
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Millainen haluan olla? Kuka aion olla 10-15 vuoden kuluttua?

Visio paremmasta itsesténi:

Ammatilliset tiedot

Millaisia kykyja minulla on? Millaista ammatillista tietoa, substanssiosaa-
mista omaan? Mitéd osaan parhaiten?
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Mit&d ammatillista osaamista haluaisin syventaa tai hankkia?

Mita hyotyd ammattiosaamisestani on muille?

Tyobelamataidot

Millaisia tydelamataitoja, metataitoja omaan?

Mitka taidot ja tehtdvéat innostavat ja motivoivat minua eniten?
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Millaisissa tyotehtavissa voisin hyddyntéa parhaiten taitojani?

Voimavarat

Millaisin voimavaroin ja vahvuuksin selatdn haasteet?

Milla keinoin lisadn energiaani ja voimavarojani?

Keta kuuluu voimavaraverkostooni?

Kehittamiskohteet

Millaisia kehittdmiskohteita tunnistan itsessani ja osaamisessani?
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Mill& keinoin kehitén itsedni ja osaamistani?

Millaisia riskejé asiantuntijayrittdjyyteen liittyy?

Mill& keinoin asiantuntijayrittdjyyden riskit voisi hallita?

Vuorovaikutustaidot

Millainen ystavé / tyokaveri olen?

Millaista palautetta olen saanut muilta / asiakkailtani?

Millaisen roolin otan mieluiten tiimityossa itselleni?
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Mitka ovat vahvuuteni vuorovaikutustilanteissa?

Olemus

Millaista signaalia lahetan ulospain: limeet, eleet, ulkonakd? VVuorovaiku-
tus, viestintd? Asiakirjat, mainonta? Kulkuneuvo? Toimitila?

Millaisena haluan muiden nakevan minut?

Millaisia mielikuvia haluan yritykseeni ja asiantuntijuuteeni liitettavan?

Ajankaytto

Mihin aikani kuluu? Millainen on tavallinen paivani?
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Piirrd paivaohjelma, 24 tuntia:

Millaisiin asioihin haluaisin kayttad enemman aikaa?

Millaiset tarpeet ja motiivit ohjaavat toimintaani?
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Arvot

Millaisia elaménviisauksia, mottoja tai iskulauseita minulla on?

Mika on minulle tarkead? Mitka ovat tarkeimmét arvoni?

o ~ W N

Kuinka nama arvot ilmenevat elamasséani ja valinnoissani?

Millaisia muutoksia arkeeni tulisi tehdd, jotta eldisin enemman arvojeni mu-
kaisesti?
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Unelmat

Miké tekee minut onnelliseksi ja tyytyvéaiseksi?

Millaisia unelmia, haaveita, toiveita minulla on?

Kuinka vietan mieluiten aikaani?

Mahdollisuudet

Millaisia mahdollisuuksia ja vaihtoehtoja nden tyoelamassé ja urallani?

Kuinka todennédkoisena nden ndiden mahdollisuuksien toteutumisen?
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Minké& mahdollisuuksien toteutumiseen haluan ensisijaisesti kayttaa ai-
kaani ja voimavarojani?

Uratavoitteet

Millaisia uratavoitteita minulla on?

Unelmien tyopdaivani:

Millaisia muutoksia tulisi elaméaéni tehdd, jotta unelmieni tyo olisi mahdol-
lista?
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Millaisin konkreettisin toimenpitein etenen kohden tavoitettani?

Millaisella aikataululla etenen kohti tavoitettani?

Millaista apua kaipaan matkalla kohden tavoitettani?

Mistd joudun luopumaan matkalla kohden tavoitettani?

Mista tiedén saavuttaneeni tavoitteen? Kuinka voin mitata onnistumisen?
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Mikéa on elamaésséani toisin, kun saavutan uratavoitteeni?

SWOT -analyysi

VAHVUUDET KEHITTAMISKOHTEET

MAHDOLLISUUDET UHAT
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Kuvaile liiketoiminnan nykytilannetta ja asemaa markkinoilla:

Millaiset arvot ja periaatteet ohjaavat liiketoimintaa? Ovatko arvot yhtene-
vat omiin henkil6kohtaisen elaman arvoihini ja milla tavoin se nékyy asi-
akkaalle?

Toiminta-ajatus

Yrityksen liiketoiminnan perusidea muutamalla lauseella kuvattuna. Miksi
yritykseni olemassa?

Minkaé asiakkaan ongelman ratkaisen?
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Visio

Tiivista toiminnan tavoitteellinen tulos yhteen lauseeseen. Missé tilassa ja
tilanteessa haluan olla vuoden / kolmen / viiden vuoden paasta asiantunti-
jana ja liiketoiminnassani?

1 vuoden péasta:

3 vuoden pééasté:

5 vuoden péésté:

Missio

Tiivista yritystoiminnan ja olemassa olon tarkoitus yhteen lauseeseen.
Mihin haluan vaikuttaa toiminnallani?

Toiminnan linjaus

Millainen strategia / toimintasuunnitelma minulla on vision ja mission saa-
vuttamiseksi?
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Milloin ja kenen toimesta strategiaa paivitetdan?

Millaisia toimenpiteitd ja vélietappeja strategian toteuttaminen vaatii?

Vuosisuunnitelma

Suunnittele ja piirra liiketoiminnan vuosikello, tammi-joulukuu:
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Kuinka palkitsen itseni ja tiimini onnistumisista?

Asiakkaat

Keita ovat asiakkaani? Kuvaile eri asiakassegmentit:

Ihanneasiakkaani:

Asiakkaiden tavoittaminen

Mika toiminnassani houkuttelee asiakasta? Mik& on myyntivalttini?
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Mista ja milla keinoin hankin asiakkaani?

Mitka ovat mahdolliset kaupan teon esteet ja haasteet?

Milla keinoin helpotan asiakkaan paatoksentekoa?

Milla tavoin ja keinoin teen lisamyyntia?

Kilpailijat

Ketka toimijat kilpailevat samoista markkinoista ja asiakkaista kanssani?
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Kuinka erottaudun positiivisesti Kilpailijoistani? Kilpailuvalttini:

Markkinatilanne

Milté toimialani tulevaisuus ja kilpailutilanne vaikuttavat?

Millaisia muutoksia toimialalla on odotettavissa?

Milla keinoin vastaan kilpailuun ja muuttuviin tilanteisiin?
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Verkostot

Millainen verkosto minulla on? Piirrd oma verkostokartta:

Millaisia yhteistyokumppaneita haluan ja millaista yhteisty6ta voisin mui-
den kanssa tehda?

Miksi minun kanssani kannattaa verkostoitua?
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Kuka on esikuvani? Ketd ihailen? Mité haluaisin oppia héaneltéd / heilta?

Palvelukuvaus

Mitk& ovat tarjoamani ydinpalvelut / tuotteet? Kuvaile palvelusiséllot:

Millaisia lisdpalveluita tarjoan? Kuvaile palvelusiséllot:

Hyoty

Mité hyotya palveluni tuottaa asiakkailleni?
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Mill& keinoin tunnistan asiakkaan tarpeet, odotukset ja halutun hydédyn?

Mista tiedan onnistuneeni tydssani?

Mité haluan konkreettisesti tehda asiakkaiden tyytyvéisyyden eteen?

Kuka toteuttaa palvelun? Miksi juuri mind / hén / he?

Missa palvelu tuotetaan ja toteutetaan?
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Miten palvelu toteutetaan? Kuvaile ja piirrd optimaalisen ja toistettavissa
olevan palveluprosessin kulku ensikontaktista seurantaan:

Prosessikaavio:
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Palvelun nimi, sisalto ja hinta:

Miten takaan prosessin etenemisen sujuvasti ja palvelun laadun?

Mista tiedan, ettd asiakkaan tarpeet ja toiveet ovat tayttyneet?

Miten hoidan asiakassuhdetta palvelun tuottamisen jalkeen?
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Miten sitoutan asiakkaani?

Milla tavoin referensseja kerétéén ja hyédynnetaan?

Millaisin keinoin voin monistaa palveluni tuote- / palveluperheeksi?
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Menestys

Miten madrittelen menestyksen?

Millaisin mittarein menestys mitataan liiketoiminnassa?

Milla menestyksen tasolla olen nyt asteikolla 1-10?

Mihin menestyksen tasoon (1-10) tdht&én ja olen tyytyvéinen?

Millaisia konkreettisia muutoksia tulisi tapahtua, jotta menestyksen taso
olisi korkeampi?
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Kustannukset ja hinnoittelu

Millaisia kustannuksia palveluiden tuottamiseen siséltyy?

Miten ja milla perustein hinnoittelen asiakkaan kokeman hyddyn?

Konkreettiset, maaralliset tavoitteeni:

Paivatavoite:

Viikkotavoite:

Kuukausitavoite:

Vuositavoite:
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Tarinani / Uratarinani:

Millaista tarinaa haluaisin itsestéani kerrottavan?
Tavoittelemani henkilobrandin kuvaus:

Miké tekee minusta kiinnostavan? Mistd minut tunnetaan?
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Mitka ovat pdamotiivini toimintani ja valintojeni taustalla?

Miksi haluan olla henkilobrandi?

Myynti, markkinointi ja viestinta

Viiden lauseen mittainen myyntipuhe omasta asiantuntijuudestani ja yritys-
toimintani hyodyista:

Millaisen arvolupauksen teen asiakkailleni? Mita sellaista lupaan, jota ku-
kaan muu ei lupaa?
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Missa medioissa haluan nakya?

Markkinointitoimenpiteet:

Missa kanavissa some-nakyvyytta yllapidetdan?

Millainen on markkinointibudjettini, siihen varattu aika ja henkiloresurssit?

Milla keinoin pyrin pitdimaan yll& positiivista yritysmielikuvaa, imagoa,
henkilobrandia?
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Markkinointiviestinnan suunnittelijan tsekkauslista

Viestintasuunnitelma
LinkedIn

Facebook

Twitter

Instagram

Muu some

Blogi

Vlog

Slideshare
Asiantuntija-artikkelit

Kirjat, muut julkaisut
Haastattelut

Lehdistotiedote

Nettisivut

Kéayntikortit

Palveluesite

Yleisesite

Graafinen ohjeistus, yhteneva visuaalinen ilme
Pitch / myyntipuhe / hissipuhe
Markkinointisuunnitelma
Laadukkaat koulutus- ja valmennusmateriaalit
Asiakasrekisteri / tietokanta
Postituslista

Muu, mita?
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Henkilobrandaajan tsekkauslista

0 olen helposti lahestyttava ja ystavallinen
0 olen omatoiminen ja aloitteellinen

0 tunnen itseni ja olen sinut itseni kanssa

0 olen aikaansaava ja tuottava

0 olen kohtelias ja muita kunnioittava

0 olen selkedsanainen ja esiintymiskykyinen
0 olen I6ytdnyt oman tyylini

0 olen palvelualtis ja auttavainen

0 annan persoonani nékya

0 olen itsevarma ja vakuuttava

0 seison sanojeni takana

0 olen sinnikas ja tavoitteellinen

0 olen myyntihenkinen ja tuottoa tuova

0 olen sopeutumiskykyinen ja joustava

0 erottaudun positiivisella tavalla muista

0 olen ylpea tyostani

0 olen luova ja uusiutumiskykyinen

0 haluan menestya ja olla hyvé siind mita teen
0 olen innostunut tyosténi

0 haluan oppia ja kehittya

0 olen taitava tarinankertoja

0 hallitsen rahankayttoni

0 osaan kuunnella ja olla lasna

0 olen kannustava ja innostava

0 tavoittelen rohkeasti tavoitteitani

0 arvostan itsedni ja aikaani

0 pidan huolta itsestani

0 olen olemukseltani siisti, raikas ja asiallinen
0 olen miellyttava persoona

0 minulla on selkedt taloudelliset tavoitteet
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0 olen johdonmukainen ja jarjestelmallinen

0 olen utelias ja avoin

0 omaan hyvan tilannetajun

0 olen positiivinen ja naen mahdollisuuksia

0 sitoudun tekemisiini

0 uskallan kokeilla ja soveltaa

0 uskon omaan menestykseeni

0 visuaalinen ilme ja markkinointi on laadukasta
0 haluan jakaa tietoa ja taitoani

0 elan kuten opetan

0 en lannistu haasteista, opin virheista

0 uskallan tunnustaa etten tied tai osaa kaikkea
0 osaan perustella ja vakuuttaa vastapuolen

0 tunnen seké teorian ettd kaytdnnon

0 nayn verkossa ja sosiaalisessa mediassa

0 osaan verkostoitua ja tehda yhteistyota

0 tiedan ja hyddynnén vahvuuteni ja voimavarani
0 omaan hyvan tukiverkoston

0 tied&n mité haluan

0 0saan nauraa itselleni

0 osaan kasitelld ja kanavoida tunteitani

0 katson silmiin ja otan kontaktia rohkeasti

0 olen tasmaéllinen tydssani ja ajoissa tapaamisissa
0 vastaan asiakaskyselyihin inhimillisessa ajassa
0 tunnen asiakkaani

0 pukeudun siististi

0 toimin arvojeni mukaan ty0ssa ja vapaalla

0 etenen maltilla, askel kerrallaan

0 panostan laatuun asiakaspalvelutilanteissa

0 kestan vastustuksen ja negatiivisen palautteen
0 olen valmis julkisuuteen ja henkilobrandiksi.
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5.2. Menestyksen polku

Tavoitteeni on asiantuntijatydssa auttaa asiakkaitani inspiroitumaan, moti-
voitumaan ja saavuttamaan omat tavoitteensa. Usein asioiden edelle sdnné-
taan kiirehtiessé kohti padmaaraa eika oteta huomioon esimerkiksi kaytet-
tavissa olevia resursseja tai voimavaroja. Valmennuksessani minimoidaan
epéonnistumisen riskit ja tehd&an huolellista pohjatyotd, jotta paéstdan py-
syviin tuloksiin ja itselle mieluisiin paamaariin.

Taman opinndytetydon myo6té loin toimintaani ohjaamaan oman valmennus-
tyokalun. Olen maarittanyt oman kokemukseni ja kaiken oppimani pohjalta
tavoitteiden saavuttamiseksi ja onnistumisen optimoimiseksi seitsemén as-
keleen valmennustydkalun nimeltadn (Divitan) Menestyksen polku. Val-
mennukseni pohjautuvat aina td4han samaiseen malliin, oli sitten asiakkaani
tavoite mika hyvénsa. Tassa tiivistetysti muutamien esimerkkikysymysten
kera esiteltyna kehittdmani metodi:

Divitan Menestyksen polku

1. ITSETUNTEMUS

Millainen on elamantilanteeni juuri nyt? Mika on minulle tarkeaa?
Mihin asiaan haluan muutosta? Miksi haluan muutosta? Onko mi-
nulla aikaa, tietoa, tyokaluja ja voimavaroja muutokseen? Mika
olisi toisin muutoksen myo6ta?

Tavoite: Lisdantynyt itsevarmuus, omien vahvuuksien ja voimava-
rojen tunnistaminen ja hyddyntdminen, oman suunnan kirkastami-
nen, arvojen tunnistaminen.

2. ITSENSA JOHTAMISEN TAIDOT

Millaisiin asioihin kaytédn aikaani? Kuinka reagoin stressitilan-
teissa ja haasteiden aarella? Milla keinoin seldtén Kiireen, stressin
ja haasteet?

Tavoite: Pystyvyyden tunne, stressin hallinta, mielekds ajan
kaytto, elaménhallinnan tunne, vastuunotto omasta elamésta.

3. MOTIVAATIO

Olenko motivoitunut tekemaan toitd haluamani muutoksen eteen?
Mika saa minut liikkeelle? Kuinka motivoin itse itsedni? Mitd hyo-
tyja muutos tuo tullessaan?

Tavoite: Sitoutuminen, perustelutaito, merkityksellinen tekemi-
nen.
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4. INNOSTUS

Mikd saa minut innostumaan? Innostunko muutosajatuksesta?
Voittavatko muutoksen mukanaan tuomat hyddyt mahdolliset hai-
tat ja haasteet? Kuinka pidan innostuksen yll&? Nautinko mat-
kasta?

Tavoite: Mielikuvituksen ruokkiminen, aito kiinnostus, positiivi-
nen ajattelu, mahdollisuuksien ndkeminen.

5. TAVOITE

Mita haluan? Minne olen matkalla? Onko tavoitteeni innostava,
konkreettinen, aikataulutettu, mitattavissa oleva seka realistinen?
Onko tavoite sisésyntyinen, oma? Mika on toisin, kun saavutan ta-
voitteeni?

Tavoite: Arvojen mukainen tekeminen ja ajan kéyttd, mielekas te-
keminen, mielekas pdamadra, motivoivan ja innostavan tavoitteen
madrittdminen.

6. SUUNNTELMA

Millaisia toimenpiteitd tulee tehda tavoitteen saavuttamiseksi?
Millaisia valietappeja, askelemerkkeja kohtaan matkallani? Millai-
sella aikataululla etenen? Mita teen tavoitteeni eteen tdnaan, huo-
menna, ensi viikolla, ensi kuussa? Kuinka palkitsen itseani hyvasta
tyosta? Miten varaudun jarruttaviin tekijoihin ja epdonnistumisiin
matkalla kohden paaméaaraa? Kuka voi auttaa minua?

Tavoite: Ratkaisukeskeisyys, vapaus valita, vaihtoehtojen ja mah-
dollisuuksien ndkeminen, voimavaraverkoston kokoaminen.

7. TOIMINTA

Olenko valmis tekemaan tdita haluttujen muutosten eteen? Mité
voin tehdé juuri nyt? Toiminko arvojeni mukaisesti? Kéytanko ai-
kaa ja voimavaroja tavoitteen kannalta oleellisiin, merkitykselli-
siin asioihin?

Tavoite: Tee t0itd, ole ahkera ja rohkea, kokeile, opi virheistd, tee
yhteistyoté.

Valmennuksissani paneudutaan syvallisesti kaikkiin néihin osa-
alueisiin ja edetdan maltillisesti askel askeleelta eteenpéin. Moti-
vaatio- ja muutosvalmentajana tehtdvani ei ole tarjota asiakkaalle
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valmiita vastauksia, vaan tehtavéni on esittdd kysymyksia, hera-
tella ajatuksia, tarjota tyokaluja ongelmanratkaisuun, jopa haastaa
uusiin nakokulmiin ja lahestymistapoihin. Valmentajana haluan
heratelld asiakkaani sisdisté inspiraatiota, motivaatiota seké halua
tehda t6itd omien tavoitteiden eteen. Valmennusteni yhteenvetona
on aina henkil6kohtainen hyvinvointisuunnitelma, suunnitelma
omien tavoitteiden saavuttamiseksi ja onnistumisen optimoi-
miseksi.

6 YHTEENVETO JA TOIMENPITEIDEN ARVIOINTI

Tdassé yhteenveto- ja arviointiosiossa kuvaan, millaisia toimenpiteitd, muu-
toksia ja tuloksia olen pohtinut, tehnyt ja saanut aikaan toimintatutkimuksen
myo6td. Tdma osio on kooste tekeméstéani litketoiminnan kehittamistydsta
seka henkilobrandaykseen ja tuotteistamiseen liittyvista oivalluksista.

6.1. Toimintatutkimuksessa havaitut haasteet

Henkilobrandayksessa voidaan kohdata erilaisia haasteita. Ndma haasteet
keskittyvat erityisesti oletuksen ja tiedon erittelyyn. Oletus omasta, hyvasta
imagosta ja brandin maineesta voi olla todellisuudessa jotakin aivan muuta.
Kohderyhma voi kokea oman osaamisen korostamisen patevyyden mer-
Kiksi, mutta yhta lailla proystéilevéksi ja ylimieliseksi. Myos ennakkoluulot
voivat olla vaikeita seléttaé: ik, sukupuoli, rotu, edustettava asia tai yritys
voivat heréttda tunteita puoleen ja toiseen, ja taten hankaloittaa kaupan te-
koa. Ennakkoluulojen, oletusten ja uskomusten murtaminen on aikaa vie-
véa.

Yritystoiminta voi vaikuttaa omasta mielesta selkeélle, mutta ulkopuolisen
silmin toiminnan punainen lanka ja fokus ovat kadoksissa. Ensiarvoisen tar-
kedd on tuntea asiakkaat ja oma kohderyhma niin, ettd toiminta keskittyy
siihen osa-alueeseen, minké asiantuntija hallitsee parhaiten. Tall6in on hel-
pompi katsella omaa toimintaa asiakkaan silmin, havaita tarpeet seka tuoda
selkedsti asiakkaan kokema hyoty esiin. Ongelmallista henkildbréndin to-
dellisen maineen ja imagon selvittdmisessé on totuuden selvittdminen ja asi-
akkaiden toiminnan ennakointi. Oleellista on sen tiedostaminen, ettd asia-
kas voi puhua yhté ja tehda toista. Tuotteistaminen on vaikeaa tehda onnis-
tuneesti ja taten luoda menestyksekésta liiketoimintaa, jollei asiakkaan to-
delliset tarpeet, mieltymykset ja toimintatapa ole tunnettu.

Lasndolon taito auttaa tunnistamaan asiakkaan tarpeita sekd menestymaan
tyossa. Asiakas kokee tulevansa tarpeineen ja ongelmineen nahdyksi ja
kuulluksi, jos vastapuoli on tilanteessa lasnd. Jos asiantuntija ei kuuntele,
vaan sahl&4 ja puuhaa muuta kohtaamisten aikana, on asiakkaan kokemus
herkasti negatiivinen. Tarkedd on pysya asiakasta lahelld ja kohdella asia-
kasta hyvin. L&sné&olo ja positiivinen, ystavéllinen kdytos ovat asioita, jotka
tulee asiantuntijatydssékin nakya. Negatiivisten asiakaskokemusten selatta-
minen jalkikdteen on asiantuntijaty0ssé erityisen haastavaa. Vaatii paljon
asiantuntijalta ja henkilobréandilta osata peittdd huonot paivat, hetket, huolet
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ja murheet, silla ndiden nékyessa ulospéin asiakkaat ja ihmiset ympérilta
kaikkoavat. Tympeén ja poissaolevan tyypin maineen ja leiman saa herkasti
otsaansa, kuten Ruotsin prinsessa Madeleinen puoliso Christopher O’Neill
on karvaasti saanut kokea. Hyva kysymys omaa olemusta ja kayttaytymis-
malleja tutkiessa onkin - suomalaisen elamantaidon valmennuksen &itié,
Marika Borgia lainaten — syttyvatko valot astuessasi huoneeseen vai sam-
muvatko ne?

Yksi henkilobrandayksen haaste on aitous ja uskottavuus: Olenko aito oma
itseni vaiko yritanko teenndisesti ja lapinakyvasti olla jotakin muuta? Jotkut
ihmiset ovat olemukseltaan ja luonteeltaan luonnostaan helposti ldhestytta-
vid, miellyttavid ja vetovoimaisia. Luontevuus puolestaan yhdistetdan ai-
touteen ja rentouteen. Nama ovat onneksi taitoja, joita voi harjoittaa ja ke-
hittdd. Liika “pdille liilmaaminen” kuitenkin nikyy ulospédin ja kostautuu
herkasti. Omien arvojen mukaan toimiminen nakyy ulospdin aitoutena, silla
talléin toimien olemme luontevia ja tyytyvaisia. Tyytyvaisyys ja hyva olo
puolestaan toimivat omalta osaltaan vetovoimatekijoiné: hyvinvoivan hen-
kilon seurassa on mukava olla ja lahelle hakeudutaan.

Bréndin vetovoimaisuutta voidaan mitata monesta eri tulokulmasta. Voi-
daan selvittdd esimerkiksi brandimielikuvaa tai tunnettuutta. \Voidaan myos
selvittaa sitd, mika alan toimijoista on ensimmaisena asiakkaan mielessa tai
ensisijainen valita ostopéatoksia tehtéessa. Nykyaikaisesti voidaan mitata
brandia myos tykkaysten perusteella. Tykkéykset esimerkiksi Facebookissa
eivat tosin automaattisesti merkitse maksavia, tuottavia asiakkaita. Lopulli-
nen toiminnan tulos ja tuotto kertovat omalta osaltaan menestyksekkéasta
brandistd. Mitata voidaan lisdksi erikseen hinnoittelun ja tarjousten toimi-
vuutta, ostamisen helppoutta / vaikeutta, myyntié ja markkinointia, asiakas-
palvelun laatua, tuotantoa ja tuotekehitystd; erilaisia toimintaprosesseja.

Yleisesti voidaan ajatella olevan viisi syytd, miksi asiakasvirtaa ei ole: asi-
akkaat eivat tieda yrityksen olemassaolosta; eivat ymmarra saamaansa hyo-
tyd tai hinnoittelun perusteita, arvoa; toiminta ei vastaa asiakkaan tarpeisiin
tai saatavuuden suhteen on ongelmia. Mittareiden runsaudessa voi hdmaan-
tyd helposti ja oleellista onkin tunnistaa, mika tieto ja mitk& mittarit ovat
oikeasti oman liiketoiminnan kehittdmisen kannalta oleellista ja mika ei.

Omassa toiminnassani keskityin selvittdmaén tassa vaiheessa valmennus-
teni ja koulutusteni toimivuutta palautekyselyiden muodossa. Palautetta ke-
raén systemaattisesti jokaisen asiakastyon jalkeen. Lisaksi olen kerannyt ja
koostanut referensseja nettisivuilleni ja Facebookiin markkinoinnin avuksi.
Palautteet olen kerdnnyt ryhmétilanteissa joko suullisesti, vapaaehtoisesti
tai kirjallisesti kaikilta anonyymisti ja yksilopalveluista niin suullisesti kes-
kustellen kuin kirjallisestikin. Kirjallisesti ja anonyymisti olen erityisesti
saanut arvokasta palautetta toimintaani liittyen. Tiedan nyt ainakin sen mita
teen oikein.

Oleellista olisi selvittdd seuraavaksi litketoiminnan kannalta, missé minulla
olisi kehitettdvaa ja mihin minun tulisi panostaa enemman, jotta markki-
nointini olisi tehokkaampaa. Haluaisin my0s tietdd sen, mik& saa aikaan
kielteisen ostopdatoksen. Haluan saada asiakkaan ostamaan lupaukseni seka
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keskittyd toiminnassani yha terdvdmmin hyotyyn ja ongelman ratkaisuun:
Mit4 asiakas haluaa saada aikaan? Kuinka autan asiakastani parhaiten?
Néité asioita voisi selvittad esimerkiksi markkinatutkimuksen tai tarvekar-
toituksen avulla.

6.2. Merkittavimmat toimintatutkimuksen tulokset

Osaava asiantuntija kasvattaa uteliaisuuttaan, kehittdd kykyaan kysyé ja ky-
seenalaistaa, etsii, ihmettelee, kokeilee ja epdonnistuu seka pyrkii oppimaan
virheistadan ja kokemuksistaan. Yrittdjan usko omaan asiaansa on vahva
tunne, joka antaa voimaa ja uskallusta vieda tavoitteita eteenpain ja rikkoa
tavanomaisia ajattelun rajoja. (Pietildinen ym. 2007, 92.)

Taman toimintatutkimuksen aikana opin ja oivalsin erittéin paljon uutta lii-
ketoiminnasta ja menestyksekk&an yritystoiminnan luomisesta. Liiketoi-
minnan kehittdminen on jatkuva prosessi. Etenin omassa kehitystyossani
vaiheittain, erilaisiin kehittdmiskohteisiin paneutuen. Kuten toimintatutki-
muksen rakenteeseen kuuluukin. Loin uutta, kehitin, muokkasin. Testasin,
erhedyin, mokasin. Onnistuin, iloitsin, menestyin. T&ssd osiossa listaan
konkreettisia tuloksia, tekemiani muutoksia ja toimenpiteita syksyn 2014 ja
kevéaan 2016 vélilla.

2014

Markkinointinimen kayttoonotto (Divita)

LinkedIn -profiilin paivitys

Kéyntikortit, yleisesitteet, nettisivut, facebook -sivu
Arvojen ja toimintaperiaatteiden kirkastaminen
Slogan

Tarinallistaminen

Palvelukuvaukset

Hinnasto

Taydennyskoulutus: Tradenomi YAMK

2015

Verkkovalmennukset / etatoteutukset
Verkkokauppa

Verkostoituminen

KasvuOpen
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SlideShare

Tuotteistaminen ja fokuksen kirkastaminen
Blogindkyvyyden kasvattaminen

Itsetuntemuksen lisadminen: HenkilGtestaus — SBH
Omien vahvuuksien ja voimavarojen kohdentaminen

Taydennyskoulutus: Tradenomi YAMK

2016

Uudet péivitetyt k&yntikortit, esitteet

Valokuvaus — promokuvat

Verkostostrategia — voimavaraverkoston luominen
IImeen raikastaminen ja asiantuntijaprofiilin kirkastaminen
Sloganin tarkennus

Nettisivujen paivitys, selkeytys

Webinaarit

Verkostoituminen

Sahkdpostimarkkinointi

Sahkdpostilistan kasaaminen

SlideShare péivitys

Videopitchaus

Tuotteistamisen jatkaminen, toiminnan teravoittdminen
Verkkokurssien péivitys

Tehtavékirjojen tuotteistaminen

Koulutusohjelman lanseeraus

Hanketydskentely

Vloggaus

Taydennyskoulutus: Tradenomi YAMK, Firstbeat Hyvinvointiasiantuntija,
Tyoyhteisosovittelija

Huomioitavaa on, ettd toiminnan tuunausta” tapahtuu ja tulee tapahtua pie-
nesti kaiken aikaa. Liiketoiminnan kehittdmisessa kyse on jatkuvasta liik-
keestd, mika koskee myos henkilokohtaisen osaamisen kehittdmista seké it-
sensé johtamisen taitojen yll&pitoa.
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6.3. Liiketoiminnan kehittdmisen TOP 20

Tahan osioon olen koostanut tiivistetysti yhteenvetona tarkeimmat toimin-
tatutkimuksen myota saadut vinkit, opit ja oivallukset talla oman liiketoi-
minnan kehittdmisen matkallani, syksyn 2014 ja kevaan 2016 valilla.

1) Loyda oma juttusi. Tunnista itse&si motivoivat, merkitykselliset tekijat
elamaéssasi ja tyodssasi. Oma into ja tyytyvéisyys nakyvét ulospdin ja toimi-
vat osaltaan vetovoimatekijoind. Sisainen palo on menestyksen léhde.

2) Usko itseesi ja omaan menestykseesi. Menestyvat ihmiset uskovat jark-
kymatta siihen, etté heilld on kaikki tarvittava kyky ja potentiaali menestya.
Keskity eteenpéin vieviin ajatuksiin ja mielikuviin.

3) Méaarittele innostavat tavoitteet ja osatavoitteet, tee suunnitelma — ja
toimi! Tee péivittdin jotakin tavoitteidesi eteen. AINA voi tehda jotakin.

4) Sitoudu tekemé&an toita tavoitteiden eteen ja paata menestya. Maara-
tietoisella tekemiselld eteneminen on mahdollista. Tahdonvoima auttaa ylit-
taméan esteité.

5) Tunne heidat, joihin haluat vaikuttaa. Asiakkaiden tarpeiden ja toivei-
den tunteminen helpottaa palvelun onnistumista, tuotteistamista ja myynti-
tyota.

6) Korosta asiakkaan kokemaa hyotya. Selkeyta. Perustele. Auta asia-
kasta tekemaan valintoja ja paatoksia ongelman ratkaisemiseksi ja arjen hel-
pottamiseksi.

7) Arvosta asiakasta ja ihmisia ymparillasi. Ole lasnéa ja palveluhaluinen.
Ymmarra laadukkaan asiakaskohtaamisen yhteys myyntiin ja menestyk-
seen. Pida hyvéa huolta asiakkaistasi.

8) Tunnista oleelliset asiat ja priorisoi. Kohdista toiminta, energia ja aja-
tukset oikein. Keskity oleelliseen. Kunnioita omaa ja muiden aikaa. Opet-
tele sanomaan myads EI.

9) Tee yhteistyota. Verkostoidu. Hakeudu toimintaasi tukevaan seuraan.
Jaa vastuuta, osaamista, ndkokulmia. Pyyda apua.

10) Kehity ja opi uutta. Kouluttaudu. Lue. Tutki. Sovella. Vie kdytantdon.
Pelkka teoria ei kannattele yksinaan; kaytannon toimivuus on loppujen lo-
puksi se mika kiinnostaa.

11) Ole ajan hermolla. Tilannetaju ja oikea-aikaisuus tuovat tulosta. Kulje
kaikki aistit avoinna. Seisahdu. Tarkkaile ja kuuntele.

12) El& ja toimi NYT. Vaihda ndkokulmaa: Mitd haluat tehd4 arkisin vs.
mité haluat saavuttaa? Mielekés arjen sisalto tuo tulosta paremmin kuin kes-
kittyminen haikaillen tulevaan.
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13) Kerro tarinoita ja esimerkkeja. Hyodynna onnistumistarinoita, muu-
toskokemuksia. Huomaa, miten puhut ulospadin itsestasi, osaamisestasi, toi-
minnastasi, yrityksestési, yhteistydkumppaneistasi, asiakkaistasi, laheisis-
tasi... Huomaa my0s sisdisen puheesi savy.

14) Luo kokemuksia, elamyksid, tee taikoja! Herata positiivisia tunteita.
Toiminta, joka koskettaa tunteita ja saa aikaan lampimi& muistoja on mark-
kinointia parhaimmillaan. Hyvistd kokemuksista rakentuu hyva maine,
imago ja bréndi.

15) Vakuuttava asiantuntija tietdd mista puhuu ja eldé niin kuin opet-
taa. Olen johdonmukainen toiminnassasi, tydssasi ja vapaa-ajallasi. Mini-
moi riskin tuntua omalla kaytoksell&si.

16) Ole esilla asiantuntijana. Julkaise. Esiinny. Kouluta. Vaikuta. Johda.
Jaa tietoa. Tee itsesi, osaamisesi ja naamasi tutuksi. Hyva tyyppi muiste-
taan.

17) Ala pelkaa virheita tai epaonnistumisia. Niita tapahtuu kaikille. Suu-
rimmat opit ja oivallukset tapahtuvat usein haasteiden myota. Muista, ettei
esimerkiksi menestyksekk&an IPhonen ensimmainen mallikaan ollut tay-
dellinen.

18) Kokeile ja luo uutta. Et voi onnistua, jollet rohkene kokeilla. Ole so-
pivasti hullu ja ainutlaatuinen itsesi!

19) Al hotkyile. Tee yksi asia kerrallaan. Etene askel askeleelta suunnitel-
mallisesti ja johdonmukaisesti kohti tavoitettasi.

20) Asiantuntija itse on liiketoimintansa menestystekija. Pane itsesi ja
osaamisesi likoon. Oma asenne ratkaisee eniten.

6.4. Toimintatutkimuksen reliabiliteetti ja validiteetti

Tutkimuksen patevyytté ja luotettavuutta voidaan arvioida reliabiliteetin ja
validiteetin kasitteiden avulla. Reliabiliteetilla tarkoitetaan analyysin joh-
donmukaisuutta ja mittaustulosten toistettavuutta. Validiteetilla tarkoite-
taan sitd, ettd tutkimuksessa aineiston analyysimittarit ovat patevia: ne mit-
taavat sit4, mita niiden on tarkoitus mitata. (Koppa 2010.)

Tekemaéni toimintatutkimus on laadullinen tutkimus. Laadullisessa tutki-
muksessa voidaan soveltaa tietyin osin reliabiliteetin ja validiteetin kasit-
teitd. Laadullisessa tutkimuksessa on olennaista arvioida tutkimuksen us-
kottavuutta ja luotettavuutta. Laadullisen tutkimuksen tulokset eivét esimer-
kiksi saa olla sattumanvaraisia ja tutkimuksessa kaytetyilla menetelmilla on
voitava tutkia sitd, mita tutkimuksessa on tarkoitus tutkia. (Koppa 2010.)

Taman opinndytetyon myoté tarkoitukseni oli kehittdd omaa asiantuntijuut-
tani freelancerista yrittdjamaisemmaksi. Tutkimuskysymyksiin hain vas-
tauksia toimintatutkimuksella: kirjallisuudesta, internetistd, teemahaastatel-
len seka erilaisten koulutusten, valmennusten, mentoroinnin seka erilaisten
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asiantuntijoiden apua hyddyntden. Kehittdmisen apuna kaytin vain korke-
alle arvostamaani asiantuntija-apua seka laadukasta lahdetietoa. Tein kay-
tannonlaheistd kehitystyota koko opinnédytetyon ajan, askel askeleelta eri
liiketoiminnan teemoihin paneutuen.

Lahdeaineistosta kirjallisuutta oli vaikea 16yt&a tuoreena. Liséksi englannin
kielisen aineiston hyddyntaminen jai vahaiseksi eivatka namé vahéisetkaan
lahteet padsseet loppujen lopuksi tdnne opinndytety6hon asti. Aiempiin ta-
man aihealueen tieteellisiin tutkimuksiin ja julkaisuihin olisin voinut mygs
paneutua hieman syvallisemmin. Muutamia opinndytetoita silmailin
Theseuksesta.

Virallisiksi opinnéytetyoni tutkimuskysymyksiksi valikoituivat seuraavat
kysymykset:

- Mitka tekijat vaikuttavat asiantuntijan kehittymiseen vetovoimaiseksi?

- Mitkd ominaisuudet edesauttavat asiantuntijayritystd menestymaan
markkinoilla?

- Millaiset konkreettiset toimenpiteet edistavét liiketoimintatavoitteiden
saavuttamista?

Sain vastaukset kaikkiin ndihin esittdmiini kysymyksiin, kuten aiemmin
tassd luvussa tiivistinkin (6.1 — 6.3), joten teemahaastattelujen kysymysase-
tanta ja tutkimusmenetelma tukivat hyvin toisiaan. En tyytynyt saamaan
vain pelkkié vastauksia kysymyksiini, vaan otin opit kayttédni saman tien.
Kuvasin téssa opinndytetydssa kattavasti toimintatutkimuksen myoté saa-
maani hyotya ja taten voin todeta valmennuksen ja mentoroinnin olleen mi-
nulle suureksi avuksi liiketoiminnan kehittdmisessa.

Luotettavuutta voidaan arvioida laadullisessa tutkimuksessa monin tavoin.
Eras laadullisen tutkimuksen luotettavuuteen liittyva nakokulma on yleis-
tettavyys tai siirrettdvyys: ovatko tutkimuksen tulokset yleistettavissa tai
siirrettavissd myds muihin kohteisiin tai tilanteisiin. (Koppa 2010.)

Tama opinnéytety6 on hyvin sovellettavissa minka tahansa asiantuntijatyon
kehittdmiseen seka myynnin ja markkinoinnin tueksi. Kokoamani tehtavé-
kirja on oiva apuvéline kelle tahansa menestystd janoavalle, itsedan bran-
daavélle ja omaa osaamistaan tuotteistavalle. Tehtavékirja on sovelletta-
vissa hyvin myos liiketoimintaa aloitteleville tai oman asiantuntijuuden ja
uran suuntaa pahkaileville. Jokainen tehtavékirjaa tayttava voi pohtia esi-
tettyja kysymyksia tdysin omien tarpeidensa pohjalta ja l&hted toteuttamaan
pohdintojen lopputuloksena juuri oman nakdista toimintaa.
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7

JOHTOPAATOKSET JA JATKOTOIMENPITEET

”Liikkeen avaaminen on helppoa, liikkeen aukipitiminen taitoa.”
- Konfutse -

Ainutlaatuinen tuote ja/tai palvelukokonaisuus tarjoaa ainutlaatuisia koke-
muksia, elamyksié ja hyotyja. Jos tuote tai palvelu on kuten tusina muuta-
kin, ei markkinointi muuta asiaa miksikaan muuksi. Asiakkaat hakeutuvat
sellaisen tahon luo, jolta he kokevat saavansa jotakin erityista helpotusta
eldmaansa eivétké saa vastaavaa ratkaisua mistdan muualta.

Johtopaatoksend tasta opinnéytetydsta ja toimintatutkimuksesta voinee sa-
noa, ettd asiantuntijayrittdjan oman persoonan ja tekemisen fokuksen mer-
kitys on suuri. Miellyttdva persoona on vetovoimainen myos kaupallisessa
mielessd. Huomioitavaa kuitenkin on myos se, etta kaikkia ei voi miellyttaa
ja henkilobréandit saavat osakseen myos kritiikkiéd sekd vihamiehid. Vaatii
henkistd kanttia laittaa itsensa taysilla peliin ja olla esilla arvostelijoista
huolimatta.

Henkilobrandays soveltuu moneen erilaiseen rooliin: Kun bréndaat itsesi,
olet halutumpi tyontekija, esimies, tyokaveri, yhteistyokumppani tai ali-
hankkija. Vetovoimaisuuden lisddmiseen kannattaa siis ehdottomasti sat-
sata. Ystdvallisyys ja vuorovaikutustaidot ovat vetovoimaisen asiantuntijan
ominaispiirteitd. Hyvé ohjenuora onkin olla ystavallinen aina, silla henki-
I6brandiné ollaan tarkkailun alla kaikkialla. Huomioitavaa on myds se, ett-
emme tee itse uraamme, vaan sen tekevat kohtaamamme, meité eteenpain
nostavat ihmiset. Oleellista on siis se, miten asiantuntija muita ihmisia koh-
telee.

Kannattavan liiketoiminnan kannalta oleellista on myds asiakkaan kokeman
hyddyn korostaminen kaikessa toiminnassa. Miten asiakas hyotyy osaami-
sestani ja kuinka voin helpottaa osaltani asiakkaan arkea? Jari Parantaisen
(2010) Tuotteistaminen -kirjan takakannen sanoja lainaten: ”Hyvin tuotteis-
tettu on puoliksi myyty”. llman hyvaa palvelua, tuotetta ja suunnitelmaa ei
myynnisté tahdo tulla mitd&n. Myynnin ongelmat syntyvat usein paljon en-
nen kuin myyntity6td on edes aloitettu. Todelliset tarpeet tayttava tuote ja
laadukas palvelu myyvat miltei itse itsensa. Arvon ja hyddyn myynnin yti-
messd on asiakas ja hédnen ndkemyksensa palvelun ja tuotteen arvosta.
Myyntity0 on arvostavaa vuoropuhelua asiakkaan kanssa mahdollisuudesta
luoda lisdarvoa asiakkaalle.

Asiakkaan ostopaétokseen johtavan matkan tunnistaminen on menestyksen
kannalta tarke&a. Jatkotoimenpiteend oman liiketoiminnan kehittamisessé
on juurikin paneutuminen entista syvemmin omaan palveluprosessiin asi-
akkaan nakokulmasta. Haluan I0ytaa toiminnan pullonkaulat seka selatta
ostamisen esteet. TallGin aiheellista on selvittéda asiakkaan kokema brandin
houkuttelevuus, tutustua tarkemmin kohderyhmén toimintaan ostoprosessin
eri vaiheissa: havahtumisesta vertailuun ja ostopaatokseen. Haluan tiet&é
mitd tapahtuu palvelukartoituksen, harkinnan ja kaupanteon valilla. Mitk&
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ovat ne tekijat, jotka saavat asiakkaan ostamaan palveluni ja asiantuntijuut-
tani tai vastaavasti valitsemaan toisin? Ostotilanteeseen ja asiakkaan koke-
mukseen palvelun jéalkeen ei ole aiheellista tall& erdé paneutua.

Liiketoiminnan kehittdmisessé on hyvé seisahtua ja tunnistaa juuri oman
toiminnan kannalta oleelliset kehittdmiskohteet. Jokainen muutos tulee
tehda yksil6llisistd 1&htokohdista ja harkiten, itselle sopivin tyyli [0ytden —
ei vain Kilpailijoita matkien. Kehittdmiskohteen maarittelyssa on merkityk-
sellistd osata tunnistaa missa elinkaaren vaiheessa liiketoiminnassa ollaan.
Voi olla, ettd vélilla on aiheellista tehda pienid toiminnallisia muokkauksia,
mutta toisinaan taas on tarve muuttaa liiketoiminnan strategiaa suurem-
massa mittakaavassa. On myos aivan ok aloittaa liiketoiminta kokonaan
puhtaalta poydalta.

Ennakointi seké strateginen johtaminen ovat kullan arvoisia taitoja liiketoi-
minnassa menestymiseksi. Naita taitoja kannattaa kehittad systemaattisesti
tai vahintdankin hakea osaavaa apua erilaisia asiantuntijoita hyddyntéen,
jollei omaa osaamista I6ydy riittdvasti. Omaa suuntaa on hyva kirkastaa
sadannollisesti, jotta ajan saatossa ei sokeuduta sille, miksi oikeastaan
olemme olemassa, miksi tyota teemme ja ketd varten. Tassé oivana apuna
voi suositellusti kayttad esimerkiksi konsultointia, valmennusta ja mento-
rointia.

90



Valmennus ja mentorointi liiketoiminnan kehittdmisen apuna

LAHTEET

Apunen, A. & Parantainen, J. 2011. Tuotteistajan 10 psykologista vipua.
Tuotteistaminen 2. Helsinki: Talentum.

Brian Tracy. 2016. Brian Tracy filosofia. Viitattu 2.4.2016. http://www.bri-
antracy.fi/brian-tracy/brian-tracy-filosofia

Furman, B., Pinjola, N., Rubanovitsch, M. D. 2014. Valmenna onnistu-
maan. NYT. Saarijarvi: OY Imperal Sales AB / Johtajatiimi.

Gad, T. 2001. 4D-Brandimalli — menetelmé tulevaisuuden brandin luomi-
seen. Enterprise advicer -kirjasarjn nro 21. Kauppakaari. Jyvaskyla: Gum-
merus Kirjapaino Oy.

Gronroos, C. 2009. Palvelujen johtaminen ja markkinointi. 3. uuditettu pai-
nos. Helsinki: WSOY pro.

Helsingin kaupunki. 2015. Eri-ikéisten johtaminen. Ikdikkuna tydyhteison
kehittdmiseen. Ammatti-identiteetin rakentaminen. Viitattu 18.9.2015.
http://www.eri-ikaistenjohtaminen.fi/ikaikkuna-tyoyhteison-kehittami-
seen/tyouran-alussa/ammatti-identiteetin-rakentaminen.html

Hyvéri, T. 2015. Valmentaja-akatemia. Kuinka hinnoittelet valmennuksesi
korkeammin  kuin  koskaan aikaisemmin?  Viitattu 28.3.2015.
http://www.valmentaja-akatemia.fi/kuinka-hinnoittelet-valmennuksesi-
korkeammin-kuin-koskaan-aikaisemmin/

Kevytyrittdjan markkinointikirja. 2014. Ukko.fi.

Komonen, P. 2014. Beibi, sulla on hyva henkilébréandi. Julkaistu 22.1.2014.
Viitattu 30.3.2016. https://paulikomonen.com/2014/01/22/beibi-sulla-on-
hyva-henkilobrandi/

Kortesuo, K. 2011. Tee itsestési brandi. Asiantuntijaviestinta livena ja ver-
kossa. Docendo-tuotteet. Porvoo: WSOYpro Oy.

Koppa. 2010. Jyvéskyléan yliopisto. Tutkimuksen toteuttaminen. Paivitetty
9.3.2010. Viitattu 18.4.2016. https://koppa.jyu.fi/avoimet/hum/menetelma-
polkuja/tutkimusprosessi/tutkimuksen-toteuttaminen

Kupias P. & Salo M. 2014. Mentorointi 4.0. Helsinki: Talentum.

Laakso, H. 2003. Brandit kilpailuetuna. Enterprise adviser -kirjasarja. 5. uu-
distettu painos. Helsinki: Talentum.

Lahti, T. 2014. Ajatuksia ja ohjeita ensivaikutelmasta myyntitydssa. GetUp!
Academy of Applied Sales -blogi. Julkaistu 7.4.2014. Viitattu 5.4.2016.
http://getupacademy.fi/2014/04/07/ajatuksia-ja-ohjeita-ensivaikutelmasta-
myyntityossa/

Leppénen, M. & Rauhala, I. 2013. Johda ihmisté. Psykologiaa johtajille.
Helsinki: Talentum.

91



Valmennus ja mentorointi liiketoiminnan kehittdmisen apuna

Lundberg, T. 2002. Palvele, vaikuta, menesty! Asiakaspalvelun ABC. 2.
painos. Lahti: Positiivarit Ky.

Luostarinen, J. 29.3.2015. Mitd jokaisen valmentajan pitdisi tietdd hinnoit-
telusta. Vastaanottaja Niina Koponen. [Sahkopostiviesti] Postituslista. Vii-
tattu 18.9.2015.

Mattila, P. 2016. 5 tarkeinté strategiaa yrityksesi kasvattamiseen Digival-
lankumouksen  opeilla.  Digivallankumous.  Viitattu  7.4.2016.
http://lwww.digivallankumous.fi/5-tarkeinta-strategiaa-digivallankumous-
seminaari-tapahtuma/

Martela, F. 2015. Valon6drit. Siséisen motivaation késikirja. Juva: Book-
well.

Menestys ja sen filosofia. 2016. Viitattu 15.5.2016. http://perso-
nal.inet.fi/koti/vexom/filo.htm

Parantainen, J. 2010. Tuotteistaminen. Rakenna palvelusta tuote 10 péi-
vassa. 4. painos. Helsinki: Talentum.

Pietildinen, T., Keso H., Hiukka K. & Lehtiméaki H. 2007. Tiedon kauppiaat.
Asiantuntijat yrittdjina. Helsinki: WSQOY Oppimateriaalit Oy.

Reunanen, K. 2015. Asiakasarvon tunnistaminen Lean-ajattelun keskitssa
-aamiaistilaisuus. Mikkelin yliopistokeskus. 6.11.2015. TUPA — Tuotta-
vista palveluista uutta liiketoimintaa hyvinvointialoille -hankkeen ja Palve-
luiden kehittdminen uuden liiketoiminnan perustana — NEW SERVICE SO-
LUTIONS (NSS) —hankkeen yhteisseminaari.

Ristikangas, V., Clutterbuck D., Manner, J. 2014. Jokainen tarvitsee men-
torin. Suom. Mia Heiskanen. Helsingin seudun kauppakamari. Viro: Mee-
dia Zone Ou.

Sainio, L. 2010. Brandikas. Hameenlinna: Talentum
Suomen Mentorit ry. 2015. Ohjeita mentoroinnin tueksi.

TTK. 2016. Parempi tyd. Tuottavuus ja tuloksellisuustyd. Parempi tyo.
Viitattu 2.4.2016. www.tuottavuustyo.fi

Virtuaaliammattikorkeakoulu. 2016. Toimintatutkimus. Ylemméan AMK-
tutkinnon metodifoorumi. Viitattu 31.3.2016.
http://www?2.amk.fi/digma.fi/www.amk.fi/opintojak-
so0t/0709019/1193463890749/1193464158778/1194360111832/11943604
47229.html

Virtuaaliyliopisto. 2016. Taideteollinen korkeakoulu. Tutkimusmenetel-
méat.  Viitattu  1.4.2016.  http://www.uiah.fi/virtu/materiaalit/tuote-
tiede/html_files/153_ohjaava.html#toimtutk

von Hertzen, P. 2006. Brandi yritysmarkkinoinnissa. Economica -kirjasarja.
Helsinki: Talentum.

92



Valmennus ja mentorointi liiketoiminnan kehittdmisen apuna
|

WebOpas -blogi. 2012. Mikéd on henkilébrandédys? Julkaistu 18.12.2012.
Viitattu 29.3.2016. http://webopas.blogspot.fi/2012/12/mika-on-henki-
lobrandays.html

Wikipedia. 2015. Toimintatutkimus. Viitattu 9.10.2015. https://fi.wikipe-
dia.org/wiki/Toimintatutkimus

Haastattelut

Jokiniva, M. 2016. Sisaltdjohtaja, stressinhallinnan valmentaja ja jooga- ja
meditaatio-opettaja. Villa Mandala. Haastattelu 8.4.2016.

Jarvilehto, L. 2016. Filosofi, kirjailija, yrittdja ja muusikko. Haastattelu
6.4.2016.

Noponen, K. 2016. Toimitusjohtaja. Katja Noponen Oy. Haastattelu
5.4.2016.

Martela, F. 2016. Inhimillisen kokemusmaailman tutkija. Haastattelu
7.4.2016.

Okkonen, P. 2016. Kasvujohtaja. Aava & Bang. Haastatelu 29.3.2016.
Rajala, I. 2016. Valmentaja. NLP Akatemia. Haastattelu 29.3.2016




Valmennus ja mentorointi liiketoiminnan kehittdmisen apuna
|




