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8 Yrittajyyskasvatuksen uusi painopistealue —
Tarkastelussa Laurean
myyntiagenttiyrittajyys
Antti Sekki

Laurea-ammattikorkeakoulu

8.1 Johdanto

Suomessa perustetaan vuosittain noin 30 000 yritystd vuodessa, mutta vain 200
yritystd saa venture capital — vaiheen pddomasijoituksen. Tdmé on vain noin 0,6
prosenttia Suomen yrityskannasta (FVCA 2016). Paidomasijoitteisista
kasvuyrityksistd on tullut lehdiston lempilapsia, vaikka ne edustavat vain hyvin
marginaalista joukkoa Suomen yrityskannasta. Miksi?

Yrityksen menestystekijatutkimukset osoittavat hyvin yksiselitteisesti, ettd
pddomasijoitustoiminnan yksi pddasiallisimmista sijoituskriteereistd on yrittdjan
ja/tai tiimin tausta. Yrittdjin ominaisuuksia tarkasteltaessa tdrkeimmiksi
muuttujiksi nousevat yrittdjan aikaisempi toimialatuntemus (Littunen, 1996),
johtamiskokemus (Storey ym., 1987) tai aiempi yrittdjakokemus (Sekki 2016).
Téamaén lisdksi yksityinen pddomasijoitusraha on siirtynyt entistd voimallisemmin
myohédisempddn vaiheeseen, koska seed-vaiheen sijoitusrahastot eivédt ole
tuottaneet sijoittajille voittoa. Jos nédité faktatietoja peilataan keskiverto-opiskelijan
osaamistaustaan tai heiddn omistamien innovaatioiden kypsyysvaiheeseen, on
markkinaehtoisen pddomarahoituksen hankkiminen darimmaiisen haasteellista ja se
onnistuu vain ani harvalta.

Rahoitusmarkkinoiden raadollisuuden perusteella onkin syytd kysyd; miksi niin
monen korkeakoulun yrittdjyyskasvatusmalli perustuu uuden idean innovointiin ja
sen pohjalta perustettavan yritystoiminnan synnyttdmiseen? Tdméd on kaikista
vaikein yrittdjyyden muoto. Liahes poikkeuksetta uuden innovaation
kaupallistaminen edellyttdé ulkoista pddomarahoitusta, jonka saaminen keskiverto-
opiskelijalle on hyvin haasteellista.

Suomen start-up ekosysteemin nykytilaa on tarkasteltu laajemminkin ja
tutkimukset osoittavat hyvin yksiselitteisesti sen epdrealistisuuden tason. Antti
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Hyrkkd (2016) toteaa vditéskirjassaan seuraavaa,  Tutkimustulokset
viittaavat siihen, ettd startup-kulttuuri palvelee huomattavaa mddrdd erilaisia
funktioita. Ndistd huomattavin on jdrjestelmdllinen etdisyyden ylldpitiminen
suhteessa olemassa olevaan markkinajdrjestykseen ja sen maailmankuvaan...
Etdisyys vallitsevaan markkinalogiikkaan mahdollistaa ainakin kaksi asiaa: (i)
yrittdjyys ndyttdytyy positiivisesti merkityksellisend, vaikka se toimisi pitkid
aikoja ilman varsinaista litketoimintaa (ii) etdisyys auttaa pitdmddn huomion
poissa markkinoiden nykytilasta.... Tutkimustulokset antavat viitteitd siihen,
ettd startup-yrittdjyydestd kannattaisi puhua spekulatiivisena
kasvuyrittdjyytend.  Startup-kulttuuri on tdynnd merkityksenantoa ja
metodologiaa, jolla pidetddn erillidin teknologinen spekulaatio (ongelmat ja
ratkaisut) taloudellisesta spekulaatiosta (liiketoimintamallit ja yrityksen arvon
laskeminen)”.  Hyrkdn analyysi istuu  hyvin myos  korkeakoulun
yrittdjyyskasvatuksen pariin ja tihdn tulisi herdtd laajemminkin.

Korkeakoulujen yrittdjyyskasvatus tulee palauttaa entisti konkreettisemmalle
tasolle ja perinteisen yritystoiminnan arvostusta tulee korostaa opiskelijoiden
keskuudessa. Kannattavan yritystoiminnan tarkein kulmakivi on asiakaslaskutus.
Edes sijoittajilta saatu raha ei kompensoi tdimén merkitystd. Tastd syystd jokaisen
opiskelijan tulee ymmaértdd asiakaslaskutuksen merkitys ja rahan kierron
mekanismit kdytdnnon yritystoiminnan nikékulmasta.

Vaikka Lean Start-up menetelmét perddn kuuluttavat asiakasldhtoisyyttd ja sitd
kautta tehtdvin kehitystyon merkitystd, eivit ne tarjoa opiskelijoille realistista
ymmarrystd aidosta myyntityOstd ja sen moninaisista vaiheista. Lean Start-up
menetelmien toimivuutta ei sovi kritisoida, mutta kdytdnnon kokemus osoittaa, ettd
harva opiskelija osaa luoda toimivia hypoteeseja omien ideoidensa testaamiseen.
Lean Start-up menetelmien hyddyntdminen edellyttdd vankkaa kokemusta liike-
elamaéstd, eikd siitd syystd palvele korkeakoulun yrittdjyyskasvatusta toivotulla
tavalla.

Korkeakoulujen yrittdjyyskasvatukseen pariin tulee rakentaa useita eri polkuja ja
yrittdjyyden muotoja, joista yksi polku on myyntiagenttiyrittdjyys. Se on keino
palauttaa korkeakoulujen yrittdjyyskasvatus astetta realistisemmalle tasolle ja
tarjoaa opiskelijalle konkreettisia oppeja yritystoiminnan k&ynnistimiseen.
Myyntiagenttiyrittdjyyden avulla voidaan lieventdd kuoleman laakson syvyytté ja
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tarjota opiskelijoille realistinen ja autenttinen oppimisympéristd yrittdjyyden
oppimisen pariin. Aika ei kulu epérealistisiin sijoitusneuvotteluihin, vaan aitoihin
asiakasneuvotteluihin ja markkinoiden toimivuuden ymmértdmiseen. Tasti
nidkokulmasta yrittdjyyden késite on aikoinaan saanut alkunsakin.

Myyntiagenttiyrittdjyyden parissa opiskelija valitsee olemassa olevan tuotteen tai
palvelun, jota haluaa l&hted kaupallistamaan. Ensitdikseen hén laatii virallisen
edustussopimuksen valitun pddmichen kanssa ja ryhtyy suunnittelemaan tarkempaa
kaupallistamissuunnitelmaa. Tidrked osa myyntiagenttiyrittdjyyden sisdltod on
yrittdjdmdinen toiminta, joka konkretisoituu kdytdnnon kokeiluihin myynti- ja
markkinointitoimenpiteiden muodossa. Onnistuessaan opiskelija kykenee
loytimadn markkinoita kiinnostavan tuotteen, identifioimaan kiinnostavan
asiakassegmentin ja hankkimaan aitoa asiakaslaskutusta. Aina tdima ei johda uuteen
yritystoimintaan, vaan yrittdjaimiisen toimintatavan oppimiseen ja kyseisen opin
hyddyntdmiseen tyduran myodhdisemmaéssé vaiheessa.

Opiskelijoiden aito myyntityd on mahdollista vain olemassa olevia tuotteita
ostamalla ja myymaélld, myyntiagenttiyrittijyyden kautta. Myds Opetus- ja
kulttuuriministeridé on nostanut nadméi autenttiset asiakaskokemukset yhdeksi
yrittdjyyskasvatuksen painopistealueeksi, johon jokaisen korkeakoulun tulisi
pyrkid (www.minedu.fi). My0s tieteellisessd mielessd yrittdjyyttd on tutkittu
myynnin- ja markkinoinnin teorioiden kautta ja pyritty todentamaan nédiden osa-
alueiden yhtdldisyyksid yritystoiminnan alkutaipaleella (Webb, yms., 2011).
Tulevaisuuden  yrittdjdkasvatuksessa  painopistettd  tulisi viedd  entistd
voimallisemmin juuri tdhén suuntaan, josta myos Laurean myyntiagenttiyrittijyys
on yksi konkreettinen esimerkki.

Kyseinen artikkeli kuvaa péhkindnkuoressaan myyntiagenttiyrittdjyyden yhteyden
yrittdjyysteoriaan ja suunnitellun opetus- sekd harjoitustydsisillon kéytdnnossa.
Opetuksen toteutuksessa huomioidaan digitaalisen markkinoinnin ulottuvuus, joka
on keskeisessd roolissa osana nykypdivdn = yrittdjyyttd. Digitaalisen
oppimisympaériston kautta opiskelijat kykenevit myymaéén valitsemiaan tuotteita -
ja saamaan aitoja kéytdnnon kokemuksia my0s sédhkoisen kaupankdynnin saralta.
Kéytdnnoén rahalitkenne konkretisoi sekd yrittdjyyden raadollisuuden, ettd
onnistumisen eldmykset.
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8.2 Yrittajyysteorian lahtokohdat myyntiagenttiyrittajyydelle

Richard Cantillo (1680-1734) oli varhaisin tiedemies, joka antoi taloudellisen
merkityksen késitteelle "Entrepreneur". Taloudellisessa jarjestelméssa hédn tunnisti
kolme erilaista tahoa; i) maanomistajat (kapitalistinen), (ii) yrittdjat (vdlimiehet) ja
(iii) vuokraajat (palkkatyontekijdt). Cantillo mukaan yrittdjét olivat keskeisessd
asemassa tdssd jdrjestelmissd, koska he olivat ihmisid, jotka toimivat
maanomistajan ja vuokraajan vililld. Cantillon taloudellisen ndkemyksen mukaan
yrittdjat olivat taho, jotka vastasivat vaihdantataloudesta ja talouden kierrosta (van
Praag, 1999). Tamin mukaan yrittdjyyden ensimmaéinen tieteellinen méaéiritelmé on
rakentunut paljolti myyntiagenttiyrittdjyyden pohjalle. Mydhemmin yrittdjyys on
kuitenkin saanut useita vaihtoehtoisia méédritelmié ja ndkemyksié rinnalleen, kuten
pienen yrityksen johdon kautta ymmarretty yrittdjyys (ks. Scott & Bruce, 1987),
innovatiivisuuteen peilattu yrittdjyys (Schumpeter, 1934), verkottumistaitoihin
liitetty yrittdjyys (esim. Larson & Starr, 1993), saamalla asiat tapahtumaan
(Johannisson, 1988) tai toteuttamalla ovat ideat vaikka tarvittavat resurssit olisivat
kuinka rajalliset (Stevenson & Jarillo, 1990).

Yrittdjyyspedagogiikan parissa ei sovi unohtaa edelld kuvattua l4dhtokohtaa.
Yrittdjyys on edelleen kaupankédyntid joko omilla- tai muiden tuotteilla. Tama
vaihdantatalouteen liittyvd yrittdjyyden dynamiikka tulee istuttaa jokaiselle
yrittdjyyden opiskelijalle. Sitd voidaan pitdd yrittdjyyden perusldhtokohtana, jonka
pohjalta opiskelijoille voidaan tarjota monimutkaisempiakin yrittdjyyden muotoja.

Yrittijyysteorian nykysuuntaus

Valtaosa nykyajan yrittdjyystutkijoista yhtyvit nikemykseen, ettd pienet yritykset
eroavat suuremmista yrityksistd muutenkin kuin kokonsa puolesta. Téstd syysta
my0s organisaatiotason oppien soveltuvuutta yritystutkimuksen kentdssd on
ryhdytty kyseenalaistamaan voimakkaasti - ja tutkijat ovat perdénkuuluttaneet
oman yrittdjyysteorian kehittdmista.

Keskustelua yrittdjyyden erityispiirteistd herdteltiin ensimmadisen kerran henkiin jo
1980-luvun loppupuolella (Gartner 1985, 1988), mutta keskustelu 1dhti kunnolla
kéyntiin vasta Shane & Venkataramanin artikkelista vuonna 2000. Kyseisessa
julkaisussa kyseenalaistettiin koko yrittdjyysteoreeman olemassa olon, ellei sitéd
kyetd selkedsti erottamaan muista tieteenhaaroista, kuten strategisen johtamisen
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opeista, jonka oppien voidaan katsoa pohjautuneen yksinomaan suuremmista
yrityksistd kerdttyyn tietopddomaan. Tédmédn tieteellisen keskustelun ansiosta
yrittdjyystutkimuksen saralla vallitsee vahva konsensus siitd, ettd analyysien
keskioisséd tulisi olla yrittdjd, ei yritys. Timé on ainoa keino erottaa yrittdjyys
muista organisaatiotason teorioista.

Historian valossa yrittdjyyttd on toki tutkittu yksilon eri ominaisuuksien kautta,
kuten yrittdjin psykologisten ominaispiirteiden, persoonallisuuteen liittyvien
ominaisuuksien ja/tai muiden henkiloon liittyvien taustamuuttujien kautta. Nama
kirjallisuuden haarat ovat siséllollisesti edelleen relevanttia luettavaa, mutta
yrittdjyyden perusdilemma on nostanut entistd voimallisemmin esiin kysymyksen
siitd, “mitd yrittdjét tekevit, ei millainen yrittdjd on” (Gartner, 1988, 11). Tami
kirjallisuuden haara on nimetty yrittdjan toimenpidetutkimukseksi (behavioural
apprach) ja se on jaettu kolmeen eri vaiheeseen; (i) toiminta ennen yrityksen
perustamista (opportunity recognition behavior), (ii) toiminta yrityksen
perustamisvaiheessa (entrepreneurial behavior during new venture creation), ja (iii)
toiminta yrityksen kehitysvaiheessa (entrepreneurial behavior during new venture
development). Kuvio 1 esittdd yrittdjan toimenpidekirjallisuuden eri osa-alueet ja
yrittdjdn toimenpidekokonaisuudet yrityksen eri kehitysvaiheissa. Jokainen
toimenpidekokonaisuus  sisdltdd lukuisia yksittdisid toimenpiteitd, jotka
kirjallisuuden mukaan ovat yhteydessa yrityksen menestymiseen.

Yrityksen perustaminen

Toimina ennen yrityksen Toiminta yrityksen
perustamista perustamisvaiheessa

Toiminta yrityksen kehitysvaiheessa

Kuvio 1: Yrittdjdn toimenpidekirjallisuuden tieteellinen viitekehys (Sekki 2007).
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Kyseinen kuvio konkretisoi yrittdjain moninaisen tehtdvikentin, jonka pohjalle
yrityksen menestyminen rakentuu. Mitd haasteellisempaa yrittdjyyden muotoa
suunnitellaan, sitd monimutkaisemmaksi my0s yrittdjin toimenpidekentti
muodostuu.

Yrittijyyden luokittelu

Yrittdjyyskasvatuksen pariin tarvitaan yrittdjyyden viitekehys, joka havainnollistaa
yrittdjyyden monimuotoisuuden ja kykenee erottelemaan eri yrittdjyysmuotojen
haasteellisuustason toisistaan. Téllaisen jaottelun pohjalta kyetdén paremmin
keskustelemaan yrittdjyyspedagogiikan substanssisisdllostd sekd suuntaamaan
opetusta astetta yksinkertaisempaan yrittdjyyden muotoon.

Vaikka aiempi yrittdjyyskirjallisuus on tehnyt monia jaotteluja yrittdjyyden
monimuotoisuuden esittimiseksi, kuten Thurikin (1996) nelikantajaottelu tai
Mainalan (1996) ysikantajaottelu osoittavat, mikdin ndistd edelld mainituista
jaotteluista ei kuitenkaan ole saanut yksiselitteistd suosiota. Tallaiselle jaottelulle
on edelleen tarve etenkin yrittdjyyskasvatuksen saralle.

Taulukko 1 esittdd yhden ehdotuksen yrittdjyysmuotojen kategoriointiin, joka on
laadittu puhtaasti opetuksellisesta nédkokulmasta. Kyseinen luokittelu ei ole
tieteellisesti pétevd, saati yksi totuus asiaan. Sen sijaan, kyseisen taulukon
tarkoituksena on toimia keskustelun avaajana, jotta yrittdjyyden monimuotoisuus
ymmairrettdisiin - aiempaa paremmin my0s yrittdjyyskasvatuksen parissa.
Taulukossa on huomioitu myds aiemmin esitetyt toimenpidekokonaisuudet ja
alustavan  kidsityksen = mukaan  analysoitu, kuinka haasteellinen eri
toimenpidekokonaisuuksien tehtévékenttd eri yrittdjyyskategorioissa on. Taulukko
on rakentunut seuraavan luokittelun mukaisesti:

— Kolme plussaa (+++) erittdin haasteellinen
— Kaksi plussaa (++) haasteellinen
—  Yksi plussa (+) vdhén haasteellinen
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Taulukko 1: Yrittdjyyden eri muodot  ja niihin liittyvien

toimenpidekokonaisuuksien haasteellisuusaste.

Toimenpidekok | Start-up Myyntiage | Palveluyrit | Omistajava | Franchisin

onaisuus yrittdjyys ntti- téjyys ihdos- g yrittijyys
(oman yrittdjyys (oman yrittdjyys (olemassa
idean (tuottei- osaamisen | (olemassa olevan
kaupallista | den osto ja | kaupallista | olevan konseptin
minen) myynti) minen) yrityksen kaynnistim

jatkaminen | inen)
)

Yrityksen

perustamiseen

vaadittavan AR + + + +

pohjatiedon

hankinta

Yritysidean

kehittdiminen

ja potentiaalin A + + + +

arviointi

Kollektiivinen

kéyttaytymine

n ja suhteiden A + + + +

luominen

Toimintaympa

riston- ja

vallitsevan e + + A +

kilpailutilante

en arviointi

Liiketoiminta +++ + + + +

mallin

rakentaminen
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Resurssien +++ + + +++ ++
hankinta

Tuotteen/palv +++ + + +
elun
valmistaminen

Tuotteen +++ + + T+t +
myynti &
markkinointi

Henkiloston
kehittiminen
. +++ + + ++ +
ja

sitouttaminen

Organisaatiora

kenteen

kehittiminen e + + ++ +

Tuotanto- ja
tiedonsiirtopro
sessien T * + + +

kehittiminen

Organisaatiok +++ + + T+ 4
ulttuurin
rakentaminen

Yrityksen +++ ++ ++ ++ +
johtamisen
kehittdminen

Tuotekehitys -+ + + + +

Vaikka kyseisessd taulukoinnissa on otettu paljon vapausasteita ja arvio on
subjektiivinen, tarjoaa se jonkinasteisen esitystavan eri yrittdjyysmuotojen
vaikeusasteesta. Helppouden ndkokulmasta taulukosta nousee selvisti esiin 1)
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myyntiagenttiyrittdjyys, ii) palveluyrittdjyys sekd iii) franchising-yrittdjyys.
Kyseiset yrittdjyydenmuodot ovat start-up yrittdjyyteen verrattuna huomattavasti
helpompia. Omistajavaihdosyrittidjyys asettuu vaikeusasteeltaan ndiden véliin.

Korkeakouluopiskelijan yrittdjyyspolku tulisi tehdd mahdollisimman kevyeksi ja
suunnitella opetuksen sisédlto sellaiseksi, ettd jokainen nuori kykenee kokeilemaan
kdytdnnon yrittdjyyttd mahdollisimman pienelld vaivalla, aidossa ja autenttisessa
oppimisympaéristossd. Myyntiagenttiyrittdjyyden kautta opiskelija padsee helposti
kiinni aitoon yrittdjiméiseen toimintaan. Kirjoittajan mielestd koko
yrittdjyyspedagogiikka tulisi kéddntdd péédlaelleen ja aloittaa yrittdjyyskasvatus
aidosta myyntity0Ostd ja katsoa kuka tdhdn aidosti kykenee. Vasta tdmén jélkeen
tulisi siirtyd vaativimpiin yrittdjyyden muotoihin, kuten oman idean
kaupallistaminen.

Opiskelijoita ei voi kieltdd omien liikeideoiden kehittdmistd, mutta
sijoittajatapaamisten sijaan heidén tulisi tavata asiakkaita. Tastd syystd oman idean
kehittdjillekin  tulisi laatia harjoitustyd, jossa opiskelijoita kannustetaan
samankaltaisten tuote-edustusten etsimiseen ja niiden myyntiharjoituksiin ennen
oman tuotteen kaupallistamista. Télld tavoin opiskelijat joutuvat syventyméaén
suunnitteilla olevan tuotteen kilpailukenttddn tekevdt monia mielenkiintoisia
loydoksida. Aito myyntity0 antaa puolestaan aidon kuvan siitd, kuinka helppoa
uusien (tai olemassa olevien) tuotteiden vieminen markkinoille on. Miké parasta,
muiden tuotteita myydessddn he kykenevit tekemddn ennakkomyyntid omalle
tuotteelle ja solmimaan asiakassuhteita. Myynnin teoriat toteavat, etti olemassa
oleviin asiakkaisiin lisémyynti on noin 10 kertaa edullisempaa (ja helpompaa) kuin
uusasiakashankinta, titd  faktatictoa tulee osata  hyodyntdd myos
yrittdjyyskasvatuksen osa-alueella.

Myos tieteellisessd mielessd on kédyty monia eri keskusteluja kasvun ja
kannattavuuden suhteesta toisiinsa. Yrityksen kasvuteorioita tutkinut Penrose
(1995, 31-33) toteaa hyvin yksiselitteisesti, ettd kannattavuus on kasvun
perusedellytys. Tama ndakokulma tulee muistaa myds yrittdjyyskasvatuksen saralla.
Kéytdnnon tasolla timé tarkoittaa perusliiketoiminnan rakentamista kannattavaksi
ja vastan sen jidlkeen kasvun tavoittelua, esimerkiksi sijoittajan rahoilla. Tamén
nidkokulman korostaminen yrittdjyyskasvatuksen saralla pitéisi olla aivan keskiossé,
jota myo6s myyntiagenttiyrittdjyysnakokulma tukee.
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Kannattavan litketoiminnan merkityksen ohella opiskelijoille tulee kyetd
kertomaan my®0s start-up yrittdjyyden realismi. Eri tutkimusten mukaan noin 10 —
25 prosenttia uusista start-up yrityksistd on hengissd muutama vuosi perustamisen
jalkeen. Uutta start-up yritysté perustettaessa harva opiskelija myoskddn ymmartaa,
mité kaikkea kannattavan liiketoiminnan rakentaminen edellyttéa.

Buggadiken (1987) mukaan innovatiivisen yrityksen kéyntiin saattamisvaihe
kestad keskimédrin noin kahdeksan vuotta. Vasta timén ajanjakson jalkeen voidaan
puhua yrityksesté, jolla on organisaatiorakenne ja toimivat prosessit. Monesti tima
kahdeksan vuoden ajanjakso on synonyymi my0s kannattavan liiketoimintarajan
saavuttamiseen. Aina opiskelijan resurssit ja osaaminen ecivit riitd ndin pitkdan
kokeilujaksoon ja kannattavuusrajan saavuttamiseen, ainakaan opintojen aikana
toteutettuna. Innovatiivisenkin yrityksen kohdalla asiakaslaskutus tekee
toiminnasta huomattavasti mielekkdampaa ja riskittémampéai. Tamén ndkokulman
merkitys tulee muistaa yrittdjyyskasvatuksen saralla.

8.3  Myyntiagenttiyrittdjyys

Kéytdnnén ndkokulmasta myyntiagenttiyrittdjyys on hyvin yksinkertainen
konsepti. Opiskelijat etsivit itseddn kiinnostavia tuotteita, tekevit valitsemilleen
tuotteille myynti- ja markkinointisuunnitelman ja alkavat toteuttaa tekemaidnsa
suunnitelmaa. Toisin sanoen, opiskelijat joutuvat kohtaamaan asiakkaan ja
myymain itse valitsemiaan tuotteita.

Jokaisessa koulussa on aiemminkin tehty lukemattomat maéadrdt myynti- ja
markkinointisuunnitelmia, mutta myyntiagenttiyrittdjyyden alaisuudessa tehdyt
suunnitelmat eroavat ndistd vanhoista suunnitelmista usealla eri tavalla:

1. Myynti- ja markkinointisuunnitelman kohde, yksittiiset tuotteet, valitaan
puhtaasti kaupallisesta ndkokulmasta. Valintojen keskiossd on tuotteen
kaupallinen potentiaali.

2. Opiskelijoista tulee tuotteiden omistajia”. T4lldin intressisti tulee aito, aivan
kuin todellisessa yritystoiminnassakin.

3. Myyntiagenttiyrittdjyyden parissa opiskelijat 1ahtevit toteuttamaan tekemidédn
suunnitelmia.  Perinteisen = kaavan mukaan tehdyt myynti- ja
markkinointisuunnitelman jaavét yleensd pdytdlaatikkoon, tai valituin osin
yritysten itsensé toteuttamiksi.
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4. Suunnitelmien toteuttamisvaihe mahdollistaa kokemusperdisen oppimisen.
Kokeilujakson jdlkeen opiskelijat ymmartavét, mitkd suunnitelman osa-alueet
aidosti toimivat ja mitd eivdt. Tastd syntyy my0s erinomainen
palautekeskustelu jaettavaksi koko luokan keskuudessa.

Konseptin yksinkertaisuudesta huolimatta sen jalkauttaminen osaksi korkeakoulun
yrittdjyyskasvatusta sekd organisaation olemassa olevia rakenteita ei ole
yksinkertaista. Onnistunut implementointi edellyttdd suunnittelua ja oman
organisaation ymmartdmistd ennen kdytdnnon toteutuksen aloittamista. Alla lyhyt
kuvaus siité, millaisia asioita Laureassa on kohdattu ennen ensimmaisti kéytannon
toteutusta. Samanlaisiin haasteisiin ja osatekijoihin jokaisen korkeakoulun
kannattaa varautua ja suhtautua niihin vakavasti, mikéli haluaa jalkauttaa

myyntiagenttiyrittdjyyden osaksi organisaation toimintaa.

1. Tietoisuuden levittdminen ja opettajien ”kouluttaminen”
myyntiagenttiyrittdjyyttd kohtaan. Tadméan hetken yrittdjyyskasvatus on start-
up henkisti, joissa keskioon on nostettu oman idean kaupallistaminen. Tasta
syystd myyntiagenttiyrittdjyyden valistustyd tarvitsee yllattdvan paljon
jalkatyGtd, jotta opettajat ymmaértdvat yrittdjyyden eri muodot sekid
myyntiagenttiyrittdjyyden ulottuvuuden kéytinnon toteutuksen ndkokulmasta.
Tamid “koulutustyd” tulee tehdd kasvotusten ja kestdd yllattdvan pitkdén.
Olemassa olevan ajatusmaailman muutos on yksi suurimmista kadytdnnon
esteistd, jonka roolia ei kannata aliarvioida.

2. Tietoisuuden ja ymmirryksen syventdminen opiskelijoiden suuntaan.
Nykypaivin korkeakouluopiskelijat ovat opettajia
voimallisemmin “hurahtaneet” start-up yrittdjyyden pariin ja siitd syystd myos
heiddn ymmarryksen lisddminen yrittdjyyden eri vaihtoehdoista on
darimmaisen térkedtd. Laurean tapauksessa valistustyohdn on otettu mukaan
LaureaES, joiden kanssa on keskusteltu yrittdjyyden monimuotoisuudesta ja
he ovat tietoisesta alkaneet kutsua omiin tilaisuuksiinsa puhujiksi myos
perinteisia yrittdjid. Vaikka start-up yrittdjyys ja oman idean kehittdminen on
opiskelijoiden keskuudessa huomattavasti trendikk&ampés, tulee yrittdjyyden
realismia lisdtd opiskelijoiden keskuuteen.

3. Yhteistyon tiivistiminen alueen pk-yritysten kanssa.
Myyntiagenttiyrittdjyyden liikkeelleldhtd on huomattavasti nopeampaa, jos
korkeakoululla on olemassa oleva verkosto pk-yrityksid, jotka haluaisivat
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opiskelijoiden myyvin heidén tuotteita. Laureassa on jo pitkét perinteet LbD-
pedagogiikasta, jonka keskidssd on projektioppiminen ja alueen yrityksille
tehdyt toimeksiannot. Téméd on edesauttanut myyntiagenttiyrittdjyyden
valistusty0td erityisesti opinnollistamisen ndkdkulmasta. Tdhén Laurealla on
jo sisdiset prosessit olemassa, eikd projektioppimisen rakenteita tarvitse luoda
tyhjasta.

Opintopolun rakentaminen tukemaan myyntiagenttiyrittdjyyttd. Jokaisen
korkeakoulun kannattaa pohtia erityisen tarkasti se, millaisia yrittdjyyden
muotoja opintojen eri vaiheissa tarjotaan — ja kuinka myyntiagenttiyrittdjyys
istuu tdhdn kokonaisuuteen. Jos nykymallissa opiskelijat joutuvat
ensimméiselld yrittdjyyskurssilla laatimaan sijoitusesityksen ja esittiméén se
potentiaalisille sijoittajille, silloin yrittdjyyskasvatuksessa kannattaa palata
muutama askel taaksepdin.

Kirjoittajan oma nidkemys on se, ettd alkuvaiheessa opiskelijalle tulee pyrkia
esittdmadn yrittdjyyden monimuotoisuus ja eri yrittdjyysvaihtoehtojen hyvét ja
huonot puolet. Téllainen opintokokonaisuus voi pitdé sisillédén start-up linjan
yhtend vaihtoehtoisena yrittdjyyden muotona, mutta pelkéstddn siihen
keskittyminen on vaaraa yrittdjyyskasvatusta nuorten
korkeakouluopiskelijoiden keskuudessa.

Jotta myyntiagenttiyrittdjyydestd saadaan paras mahdollinen lopputulema,
tulee jokaisen korkeakoulun kidydé ldpi oma kurssitarjonta ja maarittdé se,
mitkd kurssit opiskelijoiden tulee kdydd ennen myyntiagenttiyrittdjyyden
aloittamista. Jos myyntiagenttiyrittdjyys saadaan omana nimend eri
koulutusalojen opintosuunnitelmaan, on silla viestinnéllisesti hyvinkin tarked
merkitys. Tétd opintopolkuasiaa kannattaa pohtia myds koulutusalakohtaisesti.
Eri opintolinjoilla saattaa olla erilainen polku myyntiagenttiyrittdjyyden pariin

Myyntiagenttiyrittdjyyden perusolemuksen ymmaértdminen. Nykypdivin
myyntityGtéd toteutetaan joko perinteiselld tavalla (soitot ja myyntikdynnit) tai
sdhkoisid tydkaluja hyddyntiden (asiakkaaseen ei olla fyysisesti kontaktissa).
Néama eivit ole missdén tapauksessa ole toisiaan poissulkevia nékdkulmia,
mutta tarkoittavat hyvin erilaista l&hestymistd kéytdnnon opetustyShon.
Parhaimmillaan ndmé kaksi linjaa tukevat toisiaan ja niiden yhdistdmisesti
muodostuu voittajakokonaisuus. Joka tapauksessa, jokaisen korkeakoulun
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tulee pohtia, kumman ldhestymistavan nostavat opetuksen keskioon, vai
tarjotaanko opiskelijoille kumpikin linja samanaikaisesti.

Laurean ndkdkulmasta myyntiagenttiyrittdjyyden keskioon on nostettu séhkdinen
kaupankdynti. Vaikka perinteinen myyntityd (soitot ja asiakaskdynnit) ovat
aarimmaisen opettavainen kokemus jokaiselle oppilaalle, eivit kaikki nykypéivéan
opiskelijat uskalla ottaa puhelinta kéteen ja soittaa tuntemattomalle asiakkaalle.
Tatd vaittamda todentavat vuotuiset ammattien arvostuskyselyt, joissa
myyntiedustajat paistattelevat poikkeuksetta ldhes viimeisilld sijoilla. Iso osa
nykypéivin opiskelijoista ovat diginatiiveja ja se tulee hyviksyéd ja ymmaértdd myos
opetuksen  parissa. Myods  Opetus- ja  kulttuuriministerié:n  uudet
yrittidjyyskasvatuslinjaukset perdénkuuluttavat séhkdisen oppimisympériston
rakentamista, jonka myyntiagenttiyrittdjyys 2.0 mahdollistaa.

Naistd syistd Laurean myyntiagenttiyrittdjyyden keskioon on nostettu sdhkodinen
kaupankdynti. My0s perinteistd myyntityotd opetetaan ja sen pariin pyritdén
kannustamaan, mutta myyntiagenttiyrittdjyyskurssin voi suorittaa puhtaasti
sdhkoisid tyokaluja hyddyntdmélld. Tdmé on todenndkdisempi reitti siihen, ettid
opiskelijat saadaan aidosti innostumaan myyntiagenttiyrittdjyyden
koulutusohjelmasta. Jokaisen korkeakoulun kannattaa pohtia omat linjauksensa
tarkoin ja aloittaa suunnittelu sen pohjalta.

Myyntiagenttiyrittijyys 2.0

Vaikka sdhkoinen kaupankédynti saattaa kuulostaa hyvinkin yksinkertaiselta
konseptilta, my0s sen toteuttamiseen on lukuisia eri reitteja. Jokaisen korkeakoulun
kannattaa tutustua sédhkoisen kaupankédynnin eri mahdollisuuksiin, linjata heille
sopivin toimintatapa ja rakentaa koulutussisdllot tukemaan tdtd valintaa.

Laureassa on kdyty pohdintaa kolmen eri vaihtoehdon wvililld, jotka kaikki
mahdollistavat sdhkdisen myyntiagenttiyrittdjyyden koulutuksen hieman eri
ndkodkulmista. Laureassa pohdittuja vaihtoetojan ovat:

a) Koulun oman verkkokauppa-alustan rakentaminen, jonne jokainen
opiskelija voi helposti luoda henkilokohtaisen verkkokauppasivun ja/tai
tuoda edustamiaan tuotteita myyntiin. Koulun omalle verkkokauppa-
alustalle wvalitaan yksi domain, jonka kayttod korkeakoulu (tai
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korkeakoulun opiskelijat) hallinnoivat. Téssd tapauksessa maksuliikenne
ja alustan kuukausimaksut kuuluvat korkeakoululle, joka voi ottaa
vilityspalkkiota opiskelijoiden myyvistd tuotteista. Kyseisen alustan
suhteen korkeakoulun tulee my®s maédritelld, kuinka raha kulkee
paamiechen, opiskelijan, alustan ja asiakkaan vélilla.

b) Markkinoilta 16ytyy monia eritasoisia alustoja, joiden hintahaitari liikkuu
muutaman sadan euron kuukausimaksusta aina tuhanteen euroon asti.
Kalleimmat sovellukset sisdltivit paljon sellaisia ulottuvuuksia, joita
halvemmat alustat eivit pidd sisdllddn ja palvelevat oppimistarkoitusta
paremmin. Edullisimmat alustat sisdltdvdat yhden verkkokauppapohjan,
jonka hallinnointi on yhden henkilon kéasissd. Kalleimmissa alustoissa
jokainen opiskelija voi luoda oman verkkokaupan ja hallinnoida sitd
haluamallaan tavalla. Eri alustoilla myds tietoturva (SSL-sertifikaatti) ja
maksusysteemit on ratkaistu hyvin eritasoisesti.

c¢) Kannustetaan opiskelijat oman verkkokaupan perustamiseen. Téssd
skenaariossa jokaisella opiskelijalla on oma verkkokauppa, joiden
maksuliikenne ja muut kustannukset kuuluvat opiskelijoille. Tét4 ei voi
luonnehtia aidoksi oppimisymparistoksi vaan opetuksen tyokaluksi, jossa
vastuu siirretddn opiskelijoille.

d) Maailmalta 16ytyy my0s lukuisia kansainvilisid verkkokauppa-alustoja
(Amazon, Rakute, Yandex, yms), joihin kuka tahansa voi luoda oman
tuotesivun. Myyntiagenttiyrittdjyyden opetuksen nékokulmasta tdma
vaihtoechto jakautuu kahteen eri polkuun 1) kannustetaan kutakin
opiskelijaa luomaan oma tili (esimerkiksi Amazon), tai 2) luodaan
korkeakoululle yksi yhteinen tili (esimerkiksi Amazon), jonka kautta
jokainen opiskelija voi myydad omia tuotteitaan kasainvilisesti. Amazon
tilin luomisessa on pienet perustamis- ja ylldpitomaksut, mistd syystd
yhden yhteisen tilin luominen voisi olla jirkevampi vaihtoehto. Jokaisen
korkeakoulun on kuitenkin tdrkedtd pohtia, mikd organisaatio voi toimia
juridisesti Amazon-tilin luojana. Ennen kyseisen tilin luomista
organisaation tulee kyetd osoittamaan muutama ostolasku padmiehilta.

Naiiden eri skenaarioiden viliseen pohdintaan tulee kayttdd riittdvésti aikaa ja
syventdd omaa ymmarrystd, jotta hahmottaa eri vaihtoehtojen haitat ja hyoddyt
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riittdvdn syvéllisesti. Alla on esitetty alustavaa pohdintaa siitd, kuinka eri

skenaariot eroavat toisistaan.

1.

172

Potentiaalisten asiakkaiden tavoittaminen. Kansainvilisilld markkinapaikoilla
potentiaaliset asiakkaat ovat valmiina. Onnistunut tuotelanseeraus
kansainviliselld myyntialustalla saattaa tavoittaa miljoonia ihmisid.
Luonnollisesti timé edellyttdd ammattitaitoa, liikenteen ohjausta seké alustan
sisdistd optimointityotd, mutta myyntivolyymit voivat olla alusta pitden
hyvinkin suurta. Korkeakoulun omalla alustalla asiakkaan tavoittaminen on
todennékoisesti helpompaa kuin opiskelijan oman verkkokaupan kautta
asiakkaan tavoittaminen. Mitd pidempédn korkeakoulun oma alusta on
markkinoilla ollut, sitd paremmin se 16ytyy Googlen orgaanisessa haussa ja
edesauttaa tuotteiden myyntid (koska opiskelijat tekevit liikenteenohjausta
kyseiselle alustalle valitsemansa tuotteen suhteen). Luonnollisesti omassakin
verkkokaupassa osaavalla litkenteen ohjauksella ja markkinoinnilla asiakkaita
on mahdollista tavoittaa, mutta talldin opiskelija on tdysin oman osaamisen
varassa. Kansainvilisilld verkkokauppa-alustoilla sekd korkeakoulun omilla
alustoilla kokematonkin myyja saattaa onnistua myymaéan viahian ja saada siten
onnistumisen elamyksia.

Tuoterepertuaarin laajuus. Korkeakoulun oman alusta vahvuus on siind, ettd
siind on mahdollista myydd myds opiskelijoiden itse tekemid tuotteita tai
heidédn suunnittelemiaan palveluja. Myyntiin on mahdollista laittaa vain
muutamia yksittdisid tuotteita, ja testata niiden menekki hyvinkin ketterdsti.
Kansainvéliselle alustalle yksittdisten tuotteiden ldhettdminen ei kannata, vaan
toiminta on jdrkevdd vasta isommalla tuotevolyymilld. Myds tuotteiden
hintahaarukka rajoittaa hieman kansainvilisten alustojen kdyttokelpoisuutta.
Alle 10 euron tuotteista on haasteellista tehdd kannattavaa liiketoimintaa (jos
kayttdd Amazonin omaa logistiikkapalvelua) ja yli 70 euron tuotteita ostetaan
vihemman ja samalla alkaa sitoa varastoon rahaa melko paljon. Opiskelijan
omalla verkkokauppa-alustalla on mahdollista myyd4 mité vain, mutta fokus
kannattanee pitdd mielessd. Korkeakoulun omalla verkkokauppa-alustalla
tuoterepertuaarin fokus voi olla laajempi. Varsinkin, jos se radtaloiddaan selviasti
oppimisymparistoksi.

Oppimisympdristoulottuvuus.  Alustavalinnassa on hyvd huomioida
oppimisympdériston suhde aitoon kaupalliseen toimintaan. Korkeakoulun



omasta alustasta on mahdollista rakentaa puhdas oppimisympdiristo ja viestid
siitd ulospdin. Sivustolle voi laittaa kuvauksen oppimisympariston toiminnasta,
jolloin asiakas tiedostaa jo ostaessaan alustan luonteen - ja parhaassa
tapauksessa se saattaa heréttéé asiakkaan kiinnostuksen. Oma verkkokauppa ja
kansainviliset kauppapaikat eivdt mahdollista oppimisympériston ulospéin
esittdmistd, vaan ne ovat kerrasta aitoa liiketoimintaa. Hyppéys aitoon
liikketoimintaa saattaa osallistua joiltain opiskelijoilta, mutta ei valttdmatta
jokaiselta.

Jatkumon rakentaminen opiskelijan oman liiketoiminnan ndkokulmasta.
Opiskelijan oma verkkokaupan ja tai kansainvilisen verkkokauppa-alustan
henkil6kohtainen tuotesivu mahdollistavat selvéin jatkumon
opiskelijayrittdjyyden pariin. Opiskelijat voivat opintojen aikana harjoittaa
toimintaa néilld alustoilla ja valmistumisen jilkeen jatkaa (tai kehittdd)
kyseistd toimintaa. Toisin sanoen, ndilld alustoilla opiskeluaikaan tehty tyo ei
mene hukkaan oman yritystoiminnan nékdkulmasta. Korkeakoulun oma
verkkoalusta ei vastaavanlaista jatkumoa mahdollista, vaan ennemmin tai
myohemmin opiskelijan tulee siirtdd opiskeluaikana harjoitettu myyntityo
toiselle alustalle.

Markkinapaikan autenttisuus. Vaikka jokainen alusta muodostaa sangen
autenttisen oppimisympériston, paljastuu yrittdjyyden raadollisuus eri
alustoilla hieman eritasoisesti. Oma verkkokauppa ja kansainvélinen
markkinapaikka tarjoavat yrittdjyyden todellisen kuvan alusta alkaen. Oman
verkkokaupan perustaminen seké kansainvéliselle verkkokauppa-alustalle tilin
luominen maksavat hieman, jonka péille kustannusrakennetta kerryttda
inventaarion suuruus. Korkeakoulun oma alusta ei ldhtokohtaisesti kustanna
opiskelijalle mitédn ja inventaariomielessd liikkeelleldhtd voi olla hyvinkin
helppoa (suomalaisen yrityksen kanssa on suhteellisen helppo sopia, ettd
tuotteita myydédn suoraan péadmiehen varastosta). Tédssd mielessd
korkeakoulun oma alusta ei tarjoa aivan todellista kuvaa liiketoiminnan
reunachdoista ja tosieldmén realismista.

Todellisten rahavirtojen ymmartdminen. Jokaisen alustan ehdoton lisdarvo on

siind, ettd opiskelijat joutuvat tekemisiin aidon rahavirran kanssa ja joutuvat
miettimddn myyntikatteen merkitystd. Kansainvilisten markkinapaikkojen
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kautta opiskelija oppii myds kansainvélisen kaupan perusteet (tuontitullut seka
kansainviliset arvonlisdverot) ja ovat siind mielessé astetta opettavaisempia.

Taulukko 2: Sidhkoisten alustojen vélinen vertailu ja  soveltuvuus

oppimisymparistoksi.
Korkeako | Opiskelij | Kansainv
ulun oma | an oma d-linen
alusta verkkoka | markkina
uppa -paikka /
alusta
Potentiaalisten asiakkaiden ++ + +++
tavoittaminen
Tuoterepertuaarin laajuus -+ + +
Oppimisympéristoulottuvuus + + +
Jatkuman rakentaminen opiskelijan
oman liiketoiminnan ndkdkulmasta
+ ++ +++
Markkinapaikan autenttisuus ++ +++ +++
Todellisten rahavirtojen ymmértdminen | +++ +++ +++

Laurean linjausten mukaan opiskelijan mahdollisuuksia ei sovi rajata yhteen
vaihtochtoon, vaan opiskelijalla tulee tarjota erilaisia oppimispolkuja, joissa
opiskelija voi perustaa oman verkkokaupan tai laittaa tuotteita myyntiin
kansainviliselle verkkokauppa-alustalle. Séhkdistd myyntiagenttiyrittdjyyttd ei
kuitenkaan kannata aloittaa vaikeamman kautta, vaan ensivaiheessa opiskelijoille
tulisi tarjota korkeakoulun hallinnoima alusta, jossa yksittdisten tuotteiden tai
palvelujen myynti on mahdollisimman vaivatonta. Tdmén kokemuksen jédlkeen
osaa opiskelijoista voi kannustaa haastavimmille alustoille ja siten oman yrityksen
perustamisen suuntaan. Yhteinen alusta kannattaa ottaa kiyttdén jo opintojen
melko alkuvaiheessa, jotta mahdollisimman moni opiskelija saa luokkaympéristod
realistisemman kuvan verkkokaupan toiminnasta. Korkeakoulun verkkokauppa-
alustan voi integroida esimeriksi myynti- ja markkinointikurssin jatkumoksi.
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Kiytinnon toteutus

Kun korkeakoulu on tehnyt riittdvéan valistustyon seké opettajien ettd opiskelijoiden
suuntaan ja tehnyt oman linjauksensa perinteisen- tai  sdhkoisen
myyntiagenttiyrittdjyyden vililld, voidaan ensimméiset toteutuksen aloittaa. Tama
toteutusvaihe voidaan jakaa karkeasti kahteen eri tasoon

1. myynti- ja markkinointisuunnitelman suunnitteluvaihe, joka kannattaa
rakentaa yhdeksi vaihtoehtoiseksi viyldksi joko olemassa olevalle myynti- ja
markkinointisuunnitelmakurssilla tai vaihtoehtoiseksi osaksi
liikketoimintasuunnitelmakurssia. Jokaisesta korkeakoulusta 16ytyy vastaavia
kursseja.

2. myynti- ja markkinointisuunnitelman toteutusvaihe, joka siséltinee osittain
uusia ulottuvuuksia ja edellyttii osittain uuden opintosisidllon luomista.

Myynti- ja markkinointisuunnitelman suunnitteluvaihe

Kuten aiemmin on todettu, jokaisesta koulusta 16ytynee olemassa oleva kurssi,
jossa opiskelijat jo tdlld hetkelld laativat myynti- tai markkinointisuunnitelmia tai
tekevét yrityksille liiketoimintasuunnitelmia. Kaikista helpointa olisi integroida
myyntiagenttiyrittdjyyden alkuvaihe osaksi olemassa olevia rakenteita ja tarjota
opiskelijoille vaihtoehtoinen védyld, jossa he voivat tehdd vaadittavan
kaupallistamissuunnitelman yhden tuotteen tarpeisiin. Kédytdnnon nikokulmasta
timén  vaihtoehtoisen  véylin  implementointi  edellyttdd  uudenlaisen
harjoitustysiséllon pohdintaa, joka mukailee seuraavia vaiheita:

HARJOITUSTYON SISALTO OPISKELIJALLE

1. Etsi itsedsi kiinnostava tuote (kotimainen- tai ulkomainen), jota kohtaan koet
suurta mielenkiintoa. Tarkoituksena ei ole innovoida uutta tuotetta, vaan 16ytaa
valmis ja mahdollisimman helposti myytivissd oleva tuote, jonka kautta on
helppo toteuttaa kdytdnnon myyntikokeiluja.

2. Otayhteys valitsemasi tuotteen valmistajaan (tai maahantuojaan) ja kdynnistaa
aidot neuvottelut mahdollisesta myyntiedustuksesta. Mikéli paéset
yhteisymmarrykseen valitsemasi kumppanin kanssa, laadi myyntiedustuksen
ehdoista kirjallinen sopimus. Kirjallinen sopimus pitdé sisdlliin minimissdin
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tuotteen ostoehdot, myyntiprovisiot ja muut vastuut ja velvollisuudet. Viisaasti
laaditussa sopimuksessa suunnittelet rahavirrat niin, ettet joudu sitomaan
pédomia tuotteen varastointiin.

3. Ryhdy suunnittelemaan tuotteen alustavaa kaupallistamisstrategiaa ja valitse
tuotteelle kiinnostavimmat asiakassegmentit. Joskus asiakassegmenttipohdinta
tehddén samanaikaisesti myyntiedustussopimuksen kanssa ja tdma kirjataan
osaksi sopimispaperia.

4. Sopimuksen synnyttya laadi  yksityiskohtaisempi myynti-  ja
markkinointisuunnitelma  kdytdnnén  tydon  pohjaksi.  Myynti- ja
markkinointiulottuvuus voi pitdd sisdllddn sekd perinteisen myyntityon ettd
sdhkdisen kaupankdynnin tydkalut.

5. Suunnitelman valmistuttua esittele se luokalle ja pohdi sen
toteuttamiskelpoisuutta my0s itse. Uskaltaisitko sijoittaa omaa rahaa/aikaa
kyseisen suunnitelman toteuttamiseksi?

Mpyynti- ja markkinointisuunnitelman toteutusvaihe

Itse toteutusvaiheeseen kannattaa rakentaa suhteellisen matala kynnys. Tatad
kynnystd voi madaltaa korkeakoulun yhteiselld alustalla sekd tarjoamalla
kayttopddomalainamahdollisuutta opiskelijoille. Tdmén lisdksi opiskelijoiden
kiinnostusta voi lisata sisdiselld myyntikilpailulla, joka tuo
myyntiagenttiyrittdjyyden pariin  pelillisen  ulottuvuuden. Luonnollisesti
opiskelijoiden suuntaan kiinnostusta kannattaa herattdd myds
ansaintamahdollisuudella. Onnistunut myynti tuo euroja jokaisen opiskelijan
kukkaroon! Kdyttopddoman tarjoaminen ja kilpailun lopullinen pisteytys ovat vasta
suunnittelun alla my6s Laurean ndkdkulmasta ja siksi alustavia ajatuksia.

Kéyttopdadomamahdollisuuden tarjoaminen

Ellei opiskelijalla ole omaa rahaa tuotteiden ostamiseen tai markkinoinnin
aloittamiseen, voisivat he hakea pientd kéyttopddomalainaa toiminnan
aloittamiseen. Korkeakoulu voisi maéadrittdd sisdisen rajan euromdirdiselle
kayttopddomalle (euroméérdinen raja kannattaa pitdd sadoissa euroissa).
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Korkeakoulun lainamahdollisuus tulee todenndkoisesti edellyttiméddn pienen
kayttopddoman siirtdmistd erilliseen rahastoon (tai muuhun juridiseen yksikkoon),
jotta lainan myoOntdminen mahdollistuu. Kyseinen laina voitaisiin myontda
kiintedlld 5-10 prosentin korolla, joka opiskelijatiimin tulee kokeilujakson jilkeen
maksaa takaisin. Mikéli opiskelijatiimi ei kykene saamaan myyntid aikaiseksi,
voidaan laina antaa my6hemmin anteeksi ja tappio kirjataan korkeakoululle. Nama
tappiot pyritddn kattamaan takaisin maksettujen lainojen koroilla ja/tai alustan
kautta tulevilla myyntikomisioilla.

Kéyttopddomalaina  voidaan myoOntdd  esimerkiksi aiemmin tehtyjen
toteuttamissuunnitelmien pohjalta. Esimerkiksi vitosen arvosana mahdollista
kayttopddomalainen myontdmisen. Télld tavoin kurssien arvosana saadaan
integroitua tiiviiksi osaksi opetusta. Lainasta ei siis kannata tehdd automaattia, vaan
se kannattaa sitoa ennalta sovittuihin ehtoihin tai tapauskohtaiseen analysointiin.

Kilpailun pisteytys

99 prosentilla yrityksistd vain myynti- tai kéyttokatteella on merkitysta.
Liikevaihdon mé&ird ei ole itseisarvo, vaan toiminnan kannattavuus. Tatd
ndkodkulmaa kannattaa painottaa opiskelijoille ja suunnitella kilpailun pisteytys sen
mukaisesti. Kilpailussa ei kannata laskea opiskelijan itse kadyttdimaa aikaa, vaan
pisteytys kannattanee sitoa opiskelijan hankkimaan myyntikatteeseen
(euromadrdinen).

Myyntikilpailun suhteen suurimman euroméérdisen myyntikatteen kerdnnyt
opiskelija voisi voittaa rahallisen palkinnon. Myyntikatteen miird kannattaa
suhteuttaa tiimin kokoon. Eli, kolmen hengen tiimin kerddma myyntikate tulee
jakaa kolmella, jotta se kyetddn suhteuttamaan yhden henkilon hankkimaan
myyntikatteen mairaén.

Pistetystd tehtdessd kannattaa huomioida myds korkeakoulun mahdollinen
lainainstrumentti. Opiskelijoiden maksama korko pienentdd myyntikatteen maaraa
ja se kannattaa huomioida kilpailun sdintoja kirjoittaessa ja viestittdessd. Mikali
opiskelija kykenee itse rahoittamaan toimintaa (tai tekemddn padmiesten kanssa
suotuisat sopimukset), se ei luonnollisestikaan pienennd opiskelijan hankkimaa
myyntikatteen maéraa.
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8.4 Johtopaitokset

Laureassa on jo vuoden verran kehitetty séhkdisen myyntiagenttiyrittdjyyden
suuntausvaihtoehtoa. Keskusteluja on kiyty paljon sekd opettajien ettd
opiskelijoiden kanssa, jotka ovat syventineet ajatusta toteutuksen suhteen. Télla
hetkelld myyntiagenttiyrittdjyyden suunnitteluvaihe on integroitu joidenkin
kurssien osatoteutukseen. Niiden kurssien alaisuudessa opiskelijat voivat valita
vaihtoehtoisen linjan, jossa laativat kurssitehtdvén yhden tuotteen suhteen silld
ajatuksella, ettd ldhtisivdt itse sitd kaupallistamaan. My0s muutamia
myyntikilpailuja on koitettu eri kurssien alaisuudessa, jotka ovat tarjonneet
rohkaisevia tuloksia opiskelijoiden myyntikyvyista. Aidosti
myyntiagenttiyrittdjyyden toiseen vaiheeseen ei ole kuitenkaan vield siirrytty.

Séahkoisen alustan suhteen Laureassa on tehty paljon pohjaty6td ja ymmaérrys asian
suhteen on kasvanut. Eri koulutusalat tulevat tarvitsemaan erilaisia alustoja.
Esimerkiksi liiketalouden parissa joillekin edistyneimmille opiskelijoille voisi
tarjota mahdollisuuden kansainvilisen alustan hyddyntdmiseen, mutta alkuvaiheen
opiskelijoiden ja muiden koulutusalojen parissa korkeakoulun oma alusta lienee
turvallisempi vaihtoehto aloittaa kédytdnndon myyntikokeilut. Toivottavasti
muutaman vuoden padstd Laurean myyntiagenttiyrittdjyyden parissa on useampi
eri alustavaihtoehto kéytdssd, joihin eri vaiheessa olevia opiskelijoita voidaan
ohjata.

Luonnollisesti mielenkiintoinen ja jatkopohdinnan paikka on se, tulisiko nditd
alustoja rakentaa yhteistyOssd eri korkeakoulujen kanssa. Kannattaako jokaisen
korkeakoulun rakentaa oma alusta, vai voisiko voimat yhdistdd alueellisti tai
koulutusalakohtaisesti?
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