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Taman opinnéytetyon péaasiallinen tarkoitus oli perehtya yrittdjyyteen ja sen henkiseen
puoleen samalla pohtien, onko minulla ne henkilokohtaiset ominaisuudet, joita yritta-
Jyys vaatii. Tyossa tarkastelin yrittajyytta yleiselld teoriatasolla, mutta myos kasityoyrit-
t4jan ndkokulmasta. Kasityoyrittdjyyteen perehtymisen térkein tarkoitus oli hahmottaa
alan erityispiirteet ja vaatimukset suhteessa muuhun yrittdjyyteen. Saadakseni lisatietoa
kasityoyrittajyyden kaytannon nadkemyksista ja kokemuksista haastattelin kahta yritta-
jaa, ja muutamille lahetin sahkopostikyselyn. Haastateltujen ja kyselyyn vastanneiden
nimia ei luottamuksellisista syisté julkaistu tdssd opinnaytetyossa.

Tyosté tuli melko henkil6kohtainen. Yrittajyyshaaveiden liséksi opinnaytetyon taustalla
oli korttiaskarteluharrastus, jota tdman tyon avulla oli tarkoitus kehittad ja vieda eteen-
pain. Osana taté tyota laadin litketoimintasuunnitelman, jossa ei tyon julkisuuden vuok-
si paljastettu kaikkia liiketoimintani yksityiskohtia.

Yrittdjyyden lahtokohtana voi olla hyvinkin erilaiset tilanteet, mutta kaikkea yrittdjyyttéa
yhdistda rohkeus toteuttaa omaa visiotaan. Liikeidean menestyksek&s toteuttaminen
vaatii rohkeuden liséksi ennen kaikkea vahvaa markkinointi- ja myyntiosaamista. Ei
riité, ettd tekee tyonsé hyvin, vaan pitdd ymmartdd myos lukuja.

Kasityoyrittajien suurin haaste on markkinoinnin lisdksi oman tyonsa hinnoittelu. Tuot-
teet pitdd saada myytyd, mutta tehdyistd ty6tunneista pitdisi saada myos kohtuullinen
korvaus. Monet kasityoyrittajat luopuvat jalkimmaéisestd, eivatka ota hinnoittelussa mu-
kaan todellisia tyon kustannuksia. Tdma on osoitus siitd, ettd omaa tyotd ei arvosteta
tarpeeksi, ja saattaa olla yksi syy késityoyrityksien vaimeaan menestykseen ja kasvuun.

Kasityoyrittajyydessd korostuu yhteistyon merkitys, ja varsinkin pienelle aloittavalle
kasityoliiketoiminnalle verkostoitumisen voidaan jopa sanoa olevan menestyksen edel-
Iytys. Verkostoituminen kuulostaa monimutkaiselta, mutta k&ytdnnossé se on yhteistyon
tekemisté erilaisten tahojen kanssa.

Késityoala on ehk& yksi haastavimmista liiketoiminta-aloista Suomessa. Tarkempi pe-
rehtyminen yrittajyyteen, oman tyén hinnoitteluun ja myyntiin seka liikesuunnitelman
laatiminen laskelmineen ovat kuitenkin auttaneet minua hahmottamaan, olisiko oman
yritystoiminnan kaynnistaminen jarkevaa.

Asiasanat: yrittajyys, kasityoyrittdjyys, markkinointi, verkostoituminen, oman tuotteen
hinnoittelu, kasityon tulevaisuus, litketoimintasuunnitelma
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The main focus on this thesis was to study entrepreneurship, what kind of qualifications
it requires and whether | have what it takes to become an entrepreneur. The aim was to
study entrepreneurship in general but also from the point of view of starting a craft
business. The reasons for studying craft entrepreneurship was to explore what special
characteristics craft businesses have, and whether there are any specific requirements
compared to entrepreneurship in general. In order to find out more about the practical
side of being a craft entrepreneur 1 interviewed two craft entrepreneurs and sent out a
few questionnaires by e-mail. The names of the interviewees and the people who replied
to the e-mail questionnaire have been kept confidential, by their request.

This thesis is quite personal. The reason for the choice of topic besides the dream of
becoming an entrepreneur was my card making hobby. The aim was to make a business
plan which may in the future enable me to turn the hobby into a business. As this thesis
is public, the business plan does not reveal all the details of the future business.

The starting points for becoming an entrepreneur may vary but what is common to all
kinds of entrepreneurs is the courage to make a vision come true. However, succeeding
in business takes more than just courage and above all strong marketing and selling
skills are necessary. Also understanding numbers and figures is important.

Alongside marketing one of the biggest challenges in being a craft entrepreneur is de-
ciding on pricing. It is important to sell the products but at the same time a reasonable
compensation for one’s working hours is in order. Many craft entrepreneurs give up on
the latter, and when pricing the products the actual cost of the work is not taken into
account. This shows a lack of respect towards craft entrepreneurs’ own work and might
even be one reason why the craft businesses don’t succeed and grow.

The importance of cooperation is emphasized in the craft sector. Especially for new and
small businesses networking might even be considered a precondition for success. Net-
working doesn’t have to be as complicated as it sounds: cooperation between any two
businesses can be seen as networking.

The craft sector might be one the most challenging field of businesses in Finland. Tak-
ing a closer look into entrepreneurship, pricing and marketing products and making a
business plan including budget statements has helped me to figure out whether launch-
ing a business is the rational thing to do.

Key words: entrepreneurship, crafts entrepreneur, marketing, networking, pricing your
own work, the future of craft business, business plan
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1 JOHDANTO

Taman opinndytetyon padasiallinen tarkoitus on auttaa realistisesti hahmottamaan, oli-
siko kasitydalan yrittajaksi ryhtyminen minulle sopiva ratkaisu. Tyossani kayn l&pi yrit-
tajyytta elinkeinona yleisella tasolla, mutta samalla on tarkoitus perehtya yritt4jyyteen

kasityon ndkokulmasta ja tutkia, eroaako se muusta yrittajatoiminnasta.

Yrittdjana oleminen ei sovellu kaikille eivatka pelkét haaveet riitd menestymiseen. Yrit-
t4jyys vaatii toimivan liikeidean liséksi tiettyjd& ominaisuuksia, joita haluan tarkastella
tyossani samalla miettien, onko minulla riittdvat henkiset valmiudet yrittajanéd toimimi-

seen.

Taustana tyolle on oma Korttiaskarteluharrastus, joka on pikkuhiljaa kehittynyt liiketoi-
minnan suuntaan. Tata pienimuotoista liiketoimintaa on opinnaytetyoni avulla tarkoitus
kehittéa lisaa ja miettia myos, miten toimintaa kannattaa laajentaa osaamiseni ja erityi-

sesti kannattavuuden pohjalta.

Vaikka tyosta on tarkoitus tehdad kaytannonlaheinen ja omiin tarpeisiini soveltuva, halu-
an l0ytaa tukevan teoriapohjan, johon voin omia ajatuksiani peilata. Tyoni teoria perus-
tuu erilaisiin yleispateviin yrittajyysoppaisiin ja erityisesti kasityoalan yrittdjille suun-
nattuun materiaaliin sek& tutkimuksiin ja artikkeleihin. Tutkimusmenetelména kaytan

haastattelua seka sahkopostitse lahetettavaa kyselya.

Tyd jakautuu kahteen osaan. Ensimmaisessa osuudessa esittelen yrittdjyyttad ja kasi-
tyoyrittajyytté yleiselld teoriatasolla ja peilaan sité itseeni. Toisessa osuudessa esittelen
tarkemmin, miten kaikki on saanut alkunsa ja mihin toimintani taht&& tulevaisuudessa.
Liiketoimintasuunnitelman tarkoitus on muuttaa harrastustoiminta kokonaan liiketoi-
minnaksi ja auttaa miettimdan sen eri puolia realistisesti. Tavoitteena onkin mahdolli-

simman toteutuskelpoinen liiketoimintasuunnitelma.

Vaikka ty0 on henkil6kohtainen, toivoisin sen voivan palvella myés muita - ennen

kaikkea kasityoyrittajyydesta kiinnostuneita tahoja.



2 KASITYOYRITTAJIEN HAASTATTELUT

Saadakseni kaytdnnon lisatietoa kasityoyrittdjyydestd, otin yhteyttd Suomen Kasi-
tyoyrittajat -ryhman yllapitoon. Yllapito laittoi ryhmén suljetulle Facebook-sivulle tie-
dusteluni, ja tatd kautta minuun otti yhteytta 7 kasityoyrittajaa, joista loppujen lopuksi
kahta haastattelin ja lopuille lahetin sahkopostitse kyselyn (liite 1). Myos késityoyritta-
jana toimiva tuttavani vastasi kyselyyn, ja nain ollen vastauksia kyselyyn tuli lopulta

yhteensa nelja.

Valitsin kvalitatiivisen eli laadullisen tutkimusmenetelmén, koska tyoni tarkoituksen
kannalta oli tdrkedampdd saada tuotua esille kasityoyrittdjien erilaisia ajatuksia, nako-
kulmia ja kaytdnnon kokemuksia, kuin tutkia maaréllisesti, miten moni kéasityoyrittdja
toimii tai ajattelee tietylld tavalla. Vaikka haastattelut olivat tutkimusmenetelmana tér-
kedmpi, en usko, ettd tyolleni olisi tullut selkedsti lisdarvoa, vaikka olisin haastatellut
jokaista minuun yhteyttd ottanutta yrittdjad. Sahkopostikysely toimikin hyvané lisané

haastatteluiden ohessa.

Hirsjarven, Remeksen ja Sajavaaran (2004) mukaan kielellinen vuorovaikutus tutkitta-
van kanssa tekee haastattelusta ainutlaatuisen tiedonkeruumenetelmén. Haastattelun
yksi parhaita puolia on sen joustavuus: aineistoa voidaan keréata tilanteen ja haastatelta-
van mukaan. Haastattelussa voi antaa haastateltavalle mahdollisuuden vapaasti kertoa
hanta itseddn koskevista asioista niin avoimesti kuin han haluaa. N&in voidaan saada
sellaistakin tietoa, mitd ei haastattelua suunniteltaessa osattu edes odottaa. Haastattelu
antaa myos mahdollisuuden esittaa lisdakysymyksia tai pyytaa perusteluja esitetyille vait-
teille. (2004, 193-194.)

Sue ja Ritter listaavat kirjassaan (2007) sahkopostikyselyn hyvia puolia. Naitd ovat
muun muassa sen nopeus ja helppous, liséksi se on ilmainen. Sdhkdpostin vastaanottaja
saa tutustua ja vastata kyselyyn omalla aikataulullaan. Sahkopostikyselyn huono puoli
on esimerkiksi sen tekniset rajoitukset kuten tiedostokoot seka riski joutua roskapostiin
ja ndin jaada vastaanottajalta ehkd kokonaan huomaamatta. Koska tutkijan haltuun jaa
tutkimuksiin osallistuvien sdhkopostiosoitteet ja mahdollisesti myds nimitiedot, ei sah-

kopostikysely valttaméatta takaa vastaajan anonymiteettia. (2007, 11-12.)
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Tutkimukseen ilmoittautuneet tekivét ndin omasta aloitteestaan, joten he siita paatellen
eivét tarvinneet taydellistd anonymiteettisuojaa, vaan olivat valmiita luovuttamaan hen-
kilotietojansa minulle. Samalla poistui myos riski kyselyn joutumisesta roskapostiin. Jos
séhkdpostikyselya vertaa haastatteluun, ovat vastaukset mahdollisesti suppeampia: vas-
taaja vastaa vain siihen mitd haneltd on kyselyssa kysytty, eiké lisakysymyksia yleensa

esiteta.

Olli Makisen (2006) mukaan yksi tutkijan paametodeista on sailyttdd tutkimukseen
osallistuneiden henkil6iden anonymiteetti. Luottamuksellisuus on tutkijan moraalinen
seka lakisaateinen velvollisuus. Tutkittaville tulisi selvittad, ketkd heidén tietojansa paa-
see kasittelem&an ja kuinka heidan henkilollisyytensa tullaan salaamaan. (2006, 116-
117.) llmoitin niin séhkdpostikyselyssd kuin haastatteluissakin, etta opinnédytetyoni tu-
lee olemaan julkinen. Téhan perustuen pyysin osallistuneita ilmoittamaan erikseen, mi-
kali he eivat halua heidan nimiénsa julkaistavan. Olen suojellut heidan yksityisyyttaan

jattamalla nimitietojen lisaksi myos yritysten toimipaikat pois tydstani.

Tutkimukseen osallistuneista kasityoyrittdjista yksi oli mies, loput naisia. lk&jakauma
oli 39-55 vuotta, ja vastausten lomassa ilmeni, ettd kaikki olivat perheellisid. Yrittgjista
lahes kaikki toimivat joko yksityisyrittdjind ilman palkattuja tyontekijoité tai harjoittivat
yritystoimintaa yhdessa puolisonsa kanssa. Yhdella yrittdjistd oli palkattu tyodntekija,
joka tyoskentelee yhden paivéan viikossa. Yritystoimintaa tutkimukseen osallistuneet
olivat harjoittaneet 5-26 vuotta, ja osalle tyd on osa-aikainen, osalle paatoiminen. Jouk-
koon mahtui yksi, joka ei liikevoittonsa puolesta ole vield ALV-velvollinen. Yrittajien

muusta tyo- ja koulutustaustasta on kerrottu myohemmin.

Vastaajia oli niin vahan, ettd mitaan yleistyksid heidan vastaustensa perusteella ei tdssa
tyossd tehdad. Yleistyksid ei haastattelulla haettukaan, vaan ensisijainen tarkoitus oli

saada opinnaytetyohon kaytannonléheinen ja jopa arkipdivainen nakdkulma.



3 YRITTAJYYS ELINKEINONA

3.1 Yrittgjalahtoinen ajattelutapa

Sieda kritiikkid. Taistele lyhytnakoista ajattelua vastaan. Opi olemaan yh-
den hengen vahemmistona. Katse eteenpain. Tee se, minka tied&at parhaak-
si ja tee siind parhaasi.

Mielestani tassa Topi Pentikin lausahduksessa kiteytyy kaikki olennainen, mita yrittaja-

l&htoinen ajattelutapa pitéa siséllaan. (Parkkinen 2006, 141.)

Yrittdjaksi synnytadn, joudutaan ja ajaudutaan. Yrittajaksi syntyneet ovat yrittajaper-
heen lapsia, jotka joko jatkavat perheen yritystoimintaa tai muutoin kokevat yrittajyy-
den kaikkein luonnollisimpana tai ehk& jopa ainoana elinkeinovaihtoehtona. Yrittdjaksi
ajautuneet kulkeutuvat elamantilanteiden kautta siihen pisteeseen, ettd huomaavat toi-
mivansa yrittdjind. Yrittajaksi joutuneet ovat niitd, jotka tyéttdmyyden ja yhteiskunnan
painostuksesta aloittavat yritystoiminnan — ikaan kuin paremman puutteessa. (Lehti, E.,
Rope, T. & Pyykkd, M. 2007, 13.) T&ssa tyossa on kaytetty esimerkkeja vain yrittajaksi
syntyneisté ja ajautuneista.

Lehti, Rope ja Pyykkd vaittavat, ettei yrittdjaksi ajautuneilla ja joutuneilla ei ole saman-
laista didinmaidon mukana tullutta sisdistd paloa yrittajyyttd kohtaan (2007,13). Kaési-
tyoyrittdja Doug Bell myos véittad, ettd yrittdjyys on sisddnrakennettu ominaisuus ihmi-
sessd. Hanen mielestaén ei ole mitaan niin tyydyttavaa kuin myyda itse tehtyja tuotteita
henkildlle, joka niita haluaa ostaa ja kayttaa. (Starting a craft business: Craft Business
Pro).

Pystyn hyvin samaistumaan Lehden, Ropen, ja Pyykon ajatuksiin yrittdjaksi ajautuneis-
ta késityoharrastajista, koska itselleni on kdyméassa ndin. Heidan mielestdan harrastuk-
sen myota kertyy osaamista ja tarjottavaa muille ihmisille, mika johtaa ensin sivutoimi-
seen liiketoimintaan ja myohemmin mahdollisesti p&atoimiseen yrittdjyyteen.
(2007,18.) Aloitin alun perin korttien myymisen siksi, ettd tein niitd yli oman tarpeen.

Halusin myos jollain tavalla kattaa materiaalikustannukset.
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Tutkimukseni avulla selvitin eri kasityoyrittajien taustaa. Joukossa oli henkilditd, jotka
olivat selvésti ajautuneet yrittdjaksi. He aloittivat yritystoiminnan jaddessédén lasten
kanssa kotiin tai auttaessaan puolisoa hdnen omassa yrittdjatoiminnassaan. Joukossa oli
mya0s yrittdja, jonka asuintalo oli jo toiminut ikdén kuin ndhtavyytend, ja koska paikka
itsessaan sai nakyvyyttd, oli jo pidempaan kyteneesté yrittdjyyshaaveesta tilaisuus tehda
totta ja aloittaa omien tuotteiden myynti kodin yhteydessd. Muita mainittuja yrittajyy-
teen ajaneita asioita olivat mm. luova hulluus, rakkaus korujen tekemistd kohtaan ja

huono palkkatyd.

Puhelimessa haastattelemani yrittdjan kaupan alan kokemus alkoi jo 12-vuotiaasta. Han
on tyoskennellyt ldhes jokaisella portaalla, opiskellut kauppatieteiden maisteriksi ja
my6hemmin toiminut kouluttajana. Han on yrittajdperheen kasvatti, jonka isovanhem-
mat olivat myods kasityoyrittajia. Han kuvailikin syntyneensa yrittajaksi, ajautuneensa

kouluttajaksi ja myohemmin 16ytdneensa takaisin yrittajyyden pariin.

Lehti, Rope & Pyykko véittavat, ettd rikastuminen harvemmin on yrittajéksi ryhtymisen
ensimmadinen prioriteetti. Tarkedmpéna pidetdadn mielekésté tyota ja muita rikastumista
jalommalta tuntuvia tarkoitusperid. (2007, 29.) Rahan ja menestyksen vahapéatdisyys
ehka korostuu kasityoalalla, kun yrittdja haluaa tehdd sitd, mistd eniten nauttii — jopa
kdyhyyden uhalla.

Puhelimessa haastattelemani yrittdja oli kaupan alan vankan kokemuksen ja nakemyk-
sen ansiosta hyvin valveutunut ja ehk& hieman erilainen ké&sityoyrittdja. Han korosti sitd,
ettd rahan merkitysté kasityoyrittajan arjessa ei saisi unohtaa, mikéli kyseessa on henki-
I6n elanto. Kasityoldiset ovat valitettavan harvoin myos taloushallinnon tai edes kaupan
alan ammattilaisia. He tekevét taidokkaita tuotteita ja nauttivat tekemisestdan, mutta
menevat lukkoon, kun keskustelu siirtyy maksuvalmiuteen, tuloslaskelmaan, verotuk-
seen ja myyntikatteeseen. Anne Ayvari (2006) kutsuu vaitoskirjassaan naita kasityoyrit-
tajid elaméantapayrittajaksi: toiminta on pientd, verkostoituminen vahaistd ja markki-
nointi vierasta (2006, 33). Toinen haastattelemani yrittdja totesikin, ettd k&sityoyritta-
Jyys on eldméntapa, ei keino rikastua.
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3.2 Yksityisyrittajan roolit

Olipa yritt4jyyden taustalla mitd tahansa, vaatii se aivan toisenlaisen ajatustavan kuin
mikdidn muu toimeentulomalli. Doug Bellin mielestd yrittdja on lahtokohtaisesti vas-
tuussa kaikesta. Tallgin yrittdjan vastuualueisiin kuuluu markkinointi, strateginen suun-
nittelu, tuotekehittely, valmistus, asiakaspalvelu seka tilaukset ja toimitukset. (Craft
Business Pro 2013-2014)

Yrittdjan roolit voidaan tiivistda neljaan: han on yhté aikaa sijoittaja, johtaja, tyontekija
ja myyjé. Sijoittajan roolissa yrittdja ymmartaa sen, ettd yritystoiminnan on tarkoitus
tehdd rahaa. Rahan liséksi yrittdja sijoittaa aikaa, vaivaa, tyota ja huolta — on siis ensiar-
voisen tarkedd miettida, miten néita elementteja on kannattavaa sijoittaa. Riskinottokyky,
mutta samalla myos riskinhallintakyky ovat tarkeitd ominaisuuksia sijoittajalle. Pitaa
osata tehd& budjetti, joka on samaan aikaan realistinen ja haastava, ja numeroita pitaa
osata seurata ja tulkita. Sijoittajaroolissa yrittdjan on katsottava niin tulevaisuuteen kuin
ympdrilleenkin. (Pyykkd 2011, 47,49.)

QOI:TAJA
CJA YRITTAJA —CAJA

KUVIO 1. Yrittdjan roolit

Pyykon mukaan johtajan roolissa yritt4j& vastaa suunnitellun strategian toteutumisesta.
Hén johtaa kaikkia liikkuvia osia yrityksessdén ja on niistd vastuussa. (2011, 51.) Yritta-
ja ei voi nirsoilla téiden suhteen, ellei han ole palkannut tyontekijoita, joille delegoida

erilaisia tehtavid. Siivoustyot ovat yhta lailla yrittdjan tehtdvalistalla ja ne on hoidettava,
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vaikka monet muut tehtdvét tuntuisivatkin tarkeammilta. (Lehti ym. 2007, 23-24.) Tassa
opinndytetydssa ei porauduta ihmisten johtamiseen, koska tarkoitus on keskittyd pien-

yrittajan toimintaan.

Myos johtajaroolissa yrittdjan pitdd kyetd katsomaan tulevaan. Ei voi keskittyd vain
jokapéivéisiin toihin, vaan voimavarojen taytyy riittad myos niihin toihin, joiden parissa

tullaan tulevaisuudessa olemaan enemman. (Pyykko 2011, 51.)

Yrittdjan rooleista ehka arkipéivaisin, mutta silti aivan yhta tarkea on tekijarooli. Yritta-
jan taytyy itse pitd4 huolta itsestddn ja jaksamisestaan, joten tyot ja toiminta taytyy
suunnitella siten, ettd voimavarat riittavat kaikkeen. Henkilokohtaisille taipumuksille
kannattaa olla uskollinen: toinen saa parhaiten aikaan aamulla, kun taas toinen on
enemman iltaihminen. (Pyykko 2011, 54.) Luovalla alalla, mika kasitydalakin on, itsen-
s& kuunteleminen korostuu: inspiraatio voi tulla mihin aikaan paivésta vain. Silti tyot
kannattaa tehda sitd mukaa, kun niité tulee eik& jad&dda odottamaan inspiraatiota, etteivéat

ne kerdanny vaikeasti hallittavaksi kasaksi (Pyykko 2011, 55).

Yksinyritt4ja saattaa ja&dda jumiin tekijarooliinsa, koska kaikki mahdollinen tekeminen
on yrittdjan itsensa harteilla. Yksinyrittdja keskittyy paivittaisten tehtavien suorittami-
seen niin paljon, etté yritys kylla pysyy hengissd, mutta ei kasva tai kehity. Pyykén mu-
kaan yrittajan pitdisi saannollisesti astua tekijan roolista muihinkin rooleihin, vaikka

yksinyrittajalla se onkin vaikeampaa, koska tehtavié ei voi delegoida muille (2011, 56).

Yrittdjan neljas rooli on myyjan rooli. Tamaé rooli on myds hyvin téarked, silla yritystoi-
mintahan perustuu myyntiin: ilman myyntia yritysta ei ole olemassa. Vaikka markKki-
nointi olisi ulkoistettu, on yrityksen silti osattava myyda. Verkostoituminenkin on hyvé
vaihtoehto ennen kaikkea uudelle yritykselle, mutta myyntia ei senkdan varjolla voi
taysin siirtad muille. ( Pyykko 2011, 57.)

Myyntity6td voi tehdd missa vain ja milloin vain. Myyntity6 voi olla muutakin kuin
intohimoisia myyntipuheita, sill& jokaisella yrittdjan tapaamalla henkil6llda on omat ys-
tdva- ja tuttavaverkostonsa, joihin sana voi levitd. N&in ollen joskus voi riittdg, etta
oman yritystoimintansa ottaa puheeksi. (Pyykkd 2011, 57.) Naistd neljasta roolista
kaikkein vaikein minulle on myyjan rooli. Olen kuitenkin saanut huomata epasuoran

myynnin merkityksen monta kertaa. Korttiharrastus ja niiden myynti tulevat puheeksi,
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jonka jalkeen minulta kysytédan, mihin voi ohjata asiasta kiinnostuneet ystavat ostamaan

korttejani.

Facebook-sivullani Miss Anne’s Unique Cards 115 tykkédjastd 90 on omia ystaviani tai
tuttaviani. Nain ollen joukossa on 25 minulle vierasta henkil6d, jotka ovat ldytaneet
korttini. Vaikka jokaisen tuki on tarkead, taysin vieraiden ihmisten osoittama kiinnostus
tuntuu erityisen hyvaltd, koska sen tietdd perustuvan taysin kortteihini eikd minuun hen-

kilokohtaisesti. Tdma on vielé& pienimuotoista, mutta lupaava alku yritystoiminnalle.

3.3 Minustako yrittgja?

Manne Pyykkd esittdd kolme kysymysta, joihin yrittdjyydesta haaveilevan pitdisi vasta-
fa:

1. Pystynkd saamaan aikaan jotain merkityksellista?

2. Kenet saisin ostamaan minulta?

3. Onko se kannattavaa? (2011, 19-20)

Nama kysymykset ovat liiketoimintasuunnitelma pahkinédnkuoressa: liikeidea, asiakkaat
ja kannattavuus. Vaikka yrittajatoiminta perustuu néihin seikkoihin, vaatii onnistunut
yrittdjyys muutakin. Leijonan luola -ohjelmassakin mukana ollut rahoitusyhtié Hamil-
ton Bradshaw’n omistaja James Caan (2013) kehottaa yrittajaksi aikovaa kysymaén
itseltddn pari lisdkysymysta: Mink& hinnan olen valmis maksamaan, ja mik& on henki-
I6kohtainen kipukynnykseni (2012, 7).

Seuraavaksi kasittelen tarkemmin erilaisten henkilokohtaisten ominaisuuksien, itsensa

johtamisen taidon ja muun osaamisen osallisuutta yrittajyyspaatokseen.

3.3.1 Henkilokohtaiset ominaisuudet

Perinteisind yrittdjan ominaisuuksina pidetddn avoimuutta muutokselle, rohkeutta tehdé
itsendisia padtoksid nopeasti seka kunnianhimoon liitettdvad péd&dmadrahakuisuutta ja
periksi antamattomuutta. Kyseiset ominaisuudet voidaan n&hdéa niin arvoina, motiiveina

kuin henkil6kohtaisina ominaisuuksinakin. (Pyykké 2011, 79.)
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Lehti, Rope ja Pyykkd listaavat Kirjassaan perinteisten yrittdjaominaisuuksien liséksi
melko perustavaa laatua olevia henkilokohtaisia ominaisuuksia, jotka saattavat olla yri-
tyksen perustamisen vaikuttimina. Naist4 ensimmaisend mainittakoon ika: nuorelta hen-
kilolta 16ytyy rohkeutta ja tuoreita ideoita, vanhemmalta taas idn tuomaa kokemusta ja
osaamista (2007, 40.) Mielestani oikeata hetked yrityksen perustamiselle ei voi katsoa
kalenterista tai maarittad i&n perusteella. Olosuhteiden lisdksi henkilon sisédisen yrittajan
kypsyys madrittelee sen, milloin on oikea aika. Joillekin se voi olla 20-vuotiaana, toisil-

le vasta elakeidssa.

Seuraavana tarkastelussa on sukupuoli. Naisiin liitetdan helposti pehmeys, jonka vuoksi
miesten ajatellaan onnistuvan helpommin yrittgjana. (Lehti ym. 2007, 40.) Sukupuolten
eriarvoisuus korostui, kun Finnvera tarjosi naispuolisille yrittdjille erityista naisyrittaja-
lainaa. Tama lainamuoto poistui Finnveran tuotevalikoimasta vuoden 2012 lopussa.
Nykypaivdn Suomessa tdménkaltainen sukupuolierottelu ei ehkd olekaan hyvéksytta-
vad, vaikka itse voisinkin naisena ottaa vastaan kaiken avun, mitd naisyrittajille on tar-

jolla.

Koulutustausta voi my6s vaikuttaa paatokseen aloittaa yritystoiminta. Lehti, Rope ja
Pyykko vaittavat, ettd korkeasti koulutetut ryhtyvat yrittdjaksi harvemmin kuin vahem-
man koulutetut, vaikka pidempaan koulunpenkilla istuneilla olisikin vankempi tietotaito
torjumaan ja hallitsemaan yrittajyyteen liittyvia riskeja. Heidan on kuitenkin helpompi
sijoittua tydelamassa hyvin palkattuihin ja motivoiviin tehtéviin, vahemmén koulutettu-
ja taas yrittajyys vetda puoleensa haasteineen ja mahdollisesti parempana toimeentulo-
na. (Lehti ym. 2007, 40.) Esitetty vaite on melko yleistavé, silla tutkimukseeni osallis-
tuneilta henkil6iltd 16ytyi monenlaista koulutustaustaa. Joukkoon mahtui tutkintoja
merkonomista kauppatieteiden maisteriin ja artesaanista hortonomiin. Monella oli jopa
useampia tutkintoja.

Tyokokemus kertoo osaamisesta ja se vaikuttaa myds siihen, minkélaisia kontakteja on
kaytettavissa (Lehti ym. 2007, 40). Tutkimuksestani ilmeni, ettd monenlaisella tyoko-
kemustaustalla voi alkaa harjoittaa mitd tahansa kasityoliiketoimintaa, kunhan vain taito
tekemiseen ja kannattava liikeidea l16ytyy. Tyokokemus saattaa Lehden, Ropen ja Pyy-
kon mielestd joskus jopa muodostua rasitteeksi, eikd ndin ollen ole paras lahtokohta
tulokselliselle yritystoiminnalle. Jos liikaa jumiutuu opittuihin tapoihin ja tyosta tulee

kaavamaista suorittamista, ennakkoluuloton asenne hukkuu ja uudet toimintamallit j&&
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etsimattd ja kokeilematta. (2007, 40.) Tyokokemus saattaa olla rasite, jos on koko ikén-
sé ollut samalla alalla tyGssé ja perustaa oman yrityksen toteuttaen opittuja toimintata-
poja kyseenalaistamatta niitd. Myos iséltd pojalle periytyneessa yritystoiminnassa on

varmasti houkutus jatkaa toimintaa sellaisenaan miettiméatt&, mité voisi tehda paremmin.

Minulla ei opittuja toimintamalleja juurikaan ole eika tyokokemuksesta voida sanoa
olevan suoranaista hyotyé valitsemalleni alalle, koska toiminta perustuu harrastukseen.
Kaikenlainen kokemus tydelamastd on mielesténi kuitenkin enemmaén voimavara kuin

rasite, kun se osataan kanavoida oikein.

Mité tulee persoonallisuuspiirteisiin, Lehti, Rope ja Pyykko ovat sitd mieltd, ettd ulos-
pain suuntautunut henkild todennékéisemmin hakeutuu yrittajaksi ja myos parjaa valit-
semallaan polulla. Tata he selittavat silla, etta yrittajatoiminta on suurelta osin sosiaalis-
ta kanssakaymista. (2007, 40.)

Suhde ty6hon, rahaan ja perheeseen seka néiden seikkojen arvottaminen ja arvostami-
nen ovat myo6s perustana sille, miten ihminen toimii. N&in ollen arvoperusta vaikuttaa
my0s padtokseen toimia yrittdjand. Asenteet kytkeytyvat arvomaailmaan, vaikkeivét
olekaan niin syvalla ihmisessd ja ovatkin enemmaén opittuja taipumuksia. Asenne eri
ammatteja, toimialoja, erikokoisia yrityksia ja eri tavoin toimivat ihmisid kohtaan vai-
kuttaa siihen, minka alan yrittajaksi alkaa vai alkaako ollenkaan. (Lehti ym. 2007, 40-
41.)

Pyykko kehottaa kirjassaan kuuntelemaan myds omatuntoa. Jos liikeidean toteuttaminen
vaatii kompromissia oikein tekemisen suhteen, kannattaa yrittajaksi ryhtymista miettia
uudelleen. Omia arvojaan vastaan toimiminen ei pidemmén paélle kanna hedelmaéa.
Taman lisaksi Pyykko toteaa, ettd menestyékseen ihmisen yleensd taytyy tehda jotain

sellaista, johon han uskoo ja jonka hén kokee oikeutetuksi. (2011, 78.)

Lehti, Rope ja Pyykko teettivat Kirjaansa varten tutkimuksen, jossa tutkittiin kyselylo-
makkeen avulla ns. superyrittdjien ja perusyrittdjien eroavaisuuksia. Superyrittdjalla
tutkimuksessa tarkoitetaan erityisen hyvin menestynyttd pitkan linjan yrittajaa ja perus-
yrittajalla sellaista yrittdjad, joka on menestynyt kohtalaisesti. Tutkimuksessa mukana
oli vain yli 15 vuotta yritt4jand toimineita, eli toiminnassaan selkeésti epadonnistuneita ei

ollut joukossa mukana. (Lehti ym. 2007, 53.)
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Henkilokohtaisia ominaisuuksia tarkasteltaessa Lehden, Ropen ja Pyykon tutkimukses-
sa tuli esille, ettd superyrittdjat ovat hieman sadstavaisempid, nopeampia, enemman seu-
raa hakevia, suurpiirteisempid, ahkerampia, loogisempia ja lahempéna kehityksen kar-
ked. Vastaavasti he suhtautuvat asioihin negatiivisemmin kuin perusyrittdjat, ovat va-

hemman kasvuhakuisia ja kaverillisia sekd kuuntelevat muita vahemman. (2007, 61.)

Nopeus yhdistetdan reagointikykyyn ja sité kautta tuloksentekoon. Superyrittdja on ajan
hermolla ja oikeassa paikassa oikeaan aikaan, jattden perassa tulevalle perusyrittajélle
vain rippeet. (Lehti ym. 2007, 62.) Sanonta “aikainen lintu madon nappaa” sopiikin t&-

han yhteyteen mainiosti.

Onnistunut liiketoiminta on loogista, joten ei liene ihme, etta superyrittdja on perusyrit-
t4jaa loogisempi. Sen rinnalla oikeanlainen suurpiirteisyys on hyvaksi: tdytyy nahda
kokonaisuus eiké jaada tuijottamaan pelkkia yksityiskohtia. (Lehti ym. 2007, 62-63.)

Minulle tuli ensin yllatyksena se, ettd superyrittdja suhtautuu asioihin negatiivisemmin
kuin perusyrittdjé. Lehti, Rope ja Pyykkd kuitenkin selittavat tata sillg, etté superyrittdja
ei suin pain ryntdd hyvélta vaikuttavien tilaisuuksien kimppuun, koska on oppinut ter-

veeseen kKyynisyyteen ja varmistaa selustansa paremmin kuin perusyrittaja (2007, 62).

Superyritt4jé ei Lehden, Ropen ja Pyykon tekemén tutkimuksen mukaan halua kuunnel-
la muita. Han haluaa p&éattad itse ja ottaa vastuun omista tekemisistadn, hdn on oman
tiensa kulkija. Téalla selittyy ehké se, ettd tutkimuksen mukaan superyrittdja ei ole kave-
rillinen hyvantekija vaan tekee ty6llaan tulosta kaikissa olosuhteissa. Vaikka superyrit-
t4ja ei sotke liiketoimintaa ja kaveri- tai sukulaisuussuhteita keskendén, on han silti pe-
rusyrittajaa seurallisempi ja enemman ulospéin suuntautunut. (2007, 62-63.)

Vaikka tutkimus osoitti sen, ettd superyrittaja suhtautuu perusyrittajaa negatiivisemmin
asioihin, on hénella silti parempi riskinottokyky. Taloudellinen yltiévarovaisuus ei ole-
kaan sama kuin negatiivinen suhtautuminen — taytyy vain osata erottaa tilanteet, joihin
kannattaa tarttua. (Lehti ym. 2007, 68.) Se ei pelaa, joka pelka, ja uhkapelikin on sil-
loin talldin suotavaa, mutta venélaisesta ruletista on syyté pysya erossa.

Tutkimus osoitti my6s sen, ettd superyrittdjalla on johtajan itsetunto. Lehden, Ropen ja
Pyykdn mukaan tdméa on tuloksellisuuden perusta. Jos yrittdja ei koe itsedén johtajaksi,
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han ei ehkd néde johtajuutta merkityksellisend. Superyrittdjan kauppamiesominaisuudet
ovat my6s vahvemmat kuin perusyrittajalla. Johtajuus ja kaupantekotaidot ovatkin ne,
mitka saavat yrityksen menestyméan. (Lehti ym. 2007, 65.)

Kauppatieteiden tohtori Mauri Laukkasen (2006) mielesta yrittdjan piirteet tai soveltu-
vuus yrittdjaksi eivat ole mustavalkoisia joko-tai-asioita, taysin pysyvia tai taysin syn-
nynnaisiakaan. Henkilokohtaisien ominaisuuksien lisaksi taustalla vaikuttaa kasvuym-
paristoon ja tyokokemukseen liittyvat kokemukset, onnistuminen tai epaonnistuminen
yrittdjand seka kasvuun ja johtamiseen liittyvat asenteet. Laukkanen vaittaakin, etté yrit-

tdjamaisesti ajattelevaksi voi oppia, mutta siitd voi myds oppia pois. (2006, 129.)

3.3.2 Osaaminen

Osaaminen on Laukkasen mukaan sit4, etta liiketoiminnan tiedot ja taidot ovat yrittajan
hallussa. Yrittdja ymmartaa, mika on tarkedd ja mika ei. Han myds ymmartaa miten eri
asiat toimivat, mitkd ovat niiden riippuvuussuhteet ja miten toivottuun tavoitteeseen
paastdan. Olemassa olevan osaamisen rinnalla kyky oppia on aivan yhtd tarkea. Tiedon
ja osaamisen jatkuva hankkiminen ja péivittdminen sekd joskus myds poisoppiminen

vanhentuneista kasityksista ovat tarkeité taitoja yrittajalle. (2006, 169.)

Liiketoimintaosaamisen kannalta olen pian valmis yrittdja. Tampereen ammattikorkea-
koulu on tarjonnut tukevat evaat matkalle: kirjanpitoa, asiantuntijaviestintad, johtamista
ja henkiltstoasioita sekd syventavaa Microsoft Officen kaytdn osaamista. Talousmate-
matiikassa olen oppinut hinnoittelusta lisaa, sisdisen laskentatoimen tunneilla olen teh-
nyt kustannus- ja kannattavuuslaskelmia, tilinpaatoksen tulkinnan tunneilla harjoitellut
tilinp&é&tosta ja rahoituksen kurssilla perehtynyt muun muassa euriboriin, osakkeisiin ja
velkakirjoihin. Juridiikassa olen oppinut muun muassa yhtiomuotoihin ja irtaimen

kauppaan liittyvan lainsaadannon. Kaikki tama tukee yrittajyytta.

Minulla ei ole luovan alan ammatillista koulutusta enka ole kdynyt mitdén kursseja.
Olen siis taysin itseoppinut. Minulla on silmaé kauneudelle ja sille, mitka asiat sopivat
yhteen. Tdma nékyy korttiaskartelun liséksi myos sisustamisessa ja valokuvaamisessa.

Né&en asioita ja tilanteita, joita muut eivat vélttdmatta nde. Ystavéani ihasteli valokuviani
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sanoen ” Maailma néyttdd ihanalta sinun silmissdsi.” Tallaiset kommentit antavat lisa-

potkua haaveelleni yrittdjyydesta.

Saan ideoita kayttdmistani materiaaleista, lehdistd, Kirjoista, internetistd, askartelutarvi-
keliikkeistd, kéddentaitomessuilta sekd ystaviltd ja perheeltd. Tekemalla oppii kaikkein
eniten: siind kehittyy sorminépparyys, luovuus, sommittelukyky ja erilaiset tekniikat.
Kuvio- ja paperileikkureiden liséksi ei kaytdssani ole muita koneita apuvélineend, mutta

olisin kiinnostunut opettelemaan uusia tekniikoita.

Lehti, Rope ja Pyykko ovat sita mielta, ettd yrittajan pitdd hahmottaa ne osa-alueet, jot-
ka eivét ole hanen vahvuuksiaan. Heidan mielestaén yrittdjan pitéisi hankkia osaaminen
ulkopuolelta sen sijaan, ettd pyrkisi tekemaan kaiken itse. Ajatuksen taustalla on menes-
tyneiden yritysjohtajien tavoite palkata itseddn taitavampia alaisia. (2007, 152.) Mieles-
tani riippuu hyvin pitkalti yritystoiminnasta ja ennen kaikkea yrityksen koosta, milloin
yritykseen kannattaa palkata tyontekijoitd tai milloin toimintoja kannattaa ulkoistaa.
Minun tapauksessani kaikki tyo kirjanpitoa myoten olisi hyvé hoitaa itse, koska toimin-
ta on niin pienimuotoista ja perustaidot ovat kuitenkin olemassa, niita taytyy vain kehit-

t&& harjoittelemalla.

Tutkimuksessani ilmeni, ettd monet yrittajat ovat halunneet ulkoistaa Kirjanpidon. Eras
yrittdja kiteytti monen muun kyselyyn vastanneen ajatukset ja oli varsin samalla linjalla
kuin Lehti, Rope ja Pyykko: ’lhan kaikkea ei kannata tehda itse, varsinkaan jos se vaatii
sellaista erityisosaamista, mité itsell ei ole.” Joukkoon mahtui kuitenkin kaksi yritt4jaa,

jotka hoitavat yrityksensa asiat kirjanpitoa myéten aivan itse.

3.3.3 Itsensa johtaminen

Yksinyrittajalla ei ole alaisia johdettavanaan, mutta yrittdjan taytyy osata johtaa itseaan.
Pentti Sydanmaalakka vaittad kirjassaan Alykas itsensd johtaminen, ettd kaiken johta-
misen perustana on itsensa johtaminen. Vasta kun oppii johtamaan itsedén, voi oppia
johtamaan muita. (2006, 5.) Itsensa johtamisen taidon tarkeys korostuu yritystoiminnas-
sa, silla yrittdjan taytyy oppia johtamaan itsedan kaikissa niissa neljassa roolissa, jotka

hanella on.
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Itsensd johtamisen perustana on itseensd tutustuminen. Se ei ole narsistista oman egon
rakentamista, vaan pitkdjanteisyyttd vaativaa konkreettista toimintaa. Sen oppii oma-
kohtaisella harjoittelulla, ei pelkastdan kirjoja lukemalla tai kursseja kaymaélla. Lahto-
kohdaksi tulee hahmottaa omat visiot ja toiminta-ajatukset: tata kutsutaan tavoitekartak-
si. Kun tavoitekartta on valmis, tehdddan osaamiskartta arvioimalla itsensé johtamisen
osaamisalueita. Usein ihminen tietdd, miten hanen tulisi toimia, mutta ongelmana onkin
itsekuri ja tahtominen. (Sydédnmaalakka 2006, 15-17.)

Tutustuin Pentik Oy:n taustahahmon Anu Pentikin eldamaan Marja-Leena Parkkisen
kirjoittaman eldmékerran Saven sytyttdma (2006) muodossa. Tarina pienestd savessa
pyorineesté pikkutytdstd menestyneeksi yrittdjanaiseksi inspiroi minua valtavan paljon.

Anun tavoin olen luova ihminen. Nautin késilla tekemisestd, ja Anun eldmantarinaa
lukiessani tunsin sitd samaa paloa rinnassa, mitd Anukin tunsi. Han vain paljon maara-
tietoisemmin meni unelmaansa kohti, mina toistaiseksi vield askartelen enimmaékseen

poytalaatikkoon.

Samaistun Anuun myos perfektionismin osalta: se on minulle hyvin luonteenomaista.
Tiedan, millaista on el itselleen asettamiensa paineiden alla. Paineet voivat olla hy-
vinkin tiedostamattomia, syvaéan iskostuneita, jo aikoja sitten asetettuja. Saatan sanoa
menevani sieltd, mistd aita on matalin, mutta todellisuudessa teen parhaani ja enem-
mankin, kun kyseessd on minulle merkityksellinen asia tai kokonaisuus. Perfektionismia
on opittava hallitsemaan, mikali haaveilee yrittdjyydesta. Koska yrittdjyyteen liittyy niin
paljon muita epdvarmuus- ja stressitekijoita, ei omaa hautaansa kannata alkaa kaivaa

yliméaardisilla kohtuuttomilla odotuksilla.
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4 KASITYOYRITTAJYYS

4.1 Alan erityispiirteet

Késityonopettaja, kasvatustieteen tohtori ja dosentti Seija Kojonkoski-Rannali on ku-

vaillut k&sityoté seuraavasti:

Késityd on kokonaisvaltaista inhimillista aktiviteettia, tuottavaa tekemisté,
jossa tarvitaan luovuutta, tietoja, ajattelemisen taitoja paatdksentekotaitoa,
riskinottokykya ja vastuullista harkintaa sek&d esteettisida valmiuksia, ja
kaikkien néiden liséksi olennaisen térkeind vield aivojen, lihasten ja aistien
yhteistyotd, eli pitkélle harjaantunutta k&den motoriikkaa ja silméan ja ké-
den koordinaatiokykya (Kojonkoski-Rannali 1995,79, Ayvarin 2006, 19
mukaan).

Kaésitydalaan kuuluu mm. entisginti, keramiikka-ala, kirjansidonta, kiviala, jalometal-
liala, kelloala, lasiala, maalausala, mallinrakennus, metalliala, nahka- ja turkisala, néyt-
telyala, puuala, rakennusala, saamenkasitytala, soitinrakennus, tekstiiliala, vaatetusala,

veneenrakennus ja ympaéristoala. (Ammattinetti 2014.)

Yksil6llisyys on kaikkein ominaisin piirre kaikelle ké&sityolle. Luonnollisesti myo6s k-
dentaidot seka korkeatasoinen suunnittelu ja valmistus korostuvat kasitybammateissa.
Liséksi alalle ominaista on pientuotanto. Yleensa pienyrittdjana tai itsendisena amma-
tinharjoittajana toimiva kasityoldinen itse hoitaa niin suunnittelun, valmistamisen kuin
markkinoinninkin. (Ammattinetti 2014.)

Kéytannon kokemus, taiteellinen lahjakkuus ja luovuus ovat tarkeitd ominaisuuksia me-
nestyvélle ké&sityoldiselle. Naiden lisaksi omatoimisuus, aloitteellisuus ja vastuullisuus
ovat peréankuulutettuja piirteita. Erilaisten materiaalien, ty6tapojen ja -koneiden hallin-
ta seka suomalaisen kulttuuriperinndn vaalinta kuuluvat myds kiintedsti kasityoalaan.
(Ammattinetti 2014.)

Uusimmasta Taito Groupin vuosittain tehtavésta késityd- ja muotoilualan selvityksessé
ilmenee, etté aikaisempien vuosien tutkimusten perusteella kasityoalan arvellaan ty6llis-
tdvan 10 000-20 000 henkiload. Vaihteluvali on suuri, koska maara riippuu siitd, miten

asiaa tarkastellaan. (Luutonen 2013, 4.)
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Kuluttajatutkimuksen mukaan késitydn kokemiseen liittyy samoja piirteitd kuin taiteen
kokemiseen, mutta kasityon ei haluta olevan niin taiteellista, ettd sitd on vaikea ymmar-
tdd. Kasityon koetaan rikastuttavan ja piristdvan arkea sekd auttavan nousemaan arjen
ylapuolelle. Kasityd ndhdédan myods hyvana vastapainona teollistuvalle yhteiskunnalle.
Tutkimuksen mukaan kuluttaja arvostaa kasitydssd myos yksilollisyytta ja inhimillista,
eldamé&nmakuista rosoisuutta, vaikka tietynlainen sarjatuotanto ja koneiden apuna kéyt-
tdminen koetaankin hyvaksyttavana. (Kalvidinen & Junnila-Savolainen 2005, 36-37.)

Yrityskehittaja Kari Sivula toteaa artikkelissaan (2006), etta kasityoalalla on vielé pal-
jon oppimista, mita tulee asiakassuhteisiin. Ké&sityoyrittdjilla on taiteilijan tavoin taipu-
mus heittdytyd luovuuden vietavéksi miettiméatta sitd, mitd asiakas haluaa. Heilla on jo
kohtalainen toimeentulo seké uskollinen asiakaskunta, jonka laajentamista he eivat nde
tarpeellisena. Sivulan mielesta ei ole tarkoituksenmukaista pakottaa néité yrityksia laa-
jentumaan, mutta koska erilaisuudet tdydentévat ja tukevat toisiaan, Sivula ehdottaa eri
tavoin erikoistuneille yrittdjille yhteistyon tekemistd. Téarkeintd téllaisissa osaamiskes-
Kittymissd on osapuolten kunnioitus toisiaan kohtaan. (2006, 33.) Verkostoitumisesta ja

sen tuomista mahdollisuuksista kerrotaan lisdéd myéhemmin.

Kun kysyin kasityoyrittajiltd, minkalaisia ominaisuuksia kasityoyrittjélta vaaditaan,

sain yrittdjiltd melko perusteellisia vastauksia:

Tietoa, taitoa, markkinointia, vaatii todella paljon tyotd, ettd saat itsesi
nakyviin ja kuuluviin, mitéan et saa ilmaiseksi, tyota se vaatii, mutta pe-
riksi ei saa antaa, kylla se kiitos sielta viela palkitaan.

Taito tehdd omat tuotteet ja suunnitella omannakdista designia tuli myos esille, kun ka-
sityoyrittdjadn ominaisuuksia pohdittiin. Kaiken luovuuden ja kasilla tekemisen lisaksi
my06s kaupan alan osaaminen, lukujen ymmaértaminen sekd hinnoittelu-, markkinointi-

ja brandaystaidot olisivat tarkeitd ominaisuuksia kasityoyrittajalle.

Laadukasta jalked, uskallusta, karsivallisyyttd, lujaa uskoa tuotteeseensa
ja osaamiseensa, kovaa ty6td, jaarapaisyyttd ja huumorintajua. Naiden
ohessa yhtena tarkeimpand, ellei jopa kaikkein tarkeimpana asiana néen
kuitenkin markkinointitaidon. Mikali sita kykya ei I0ydy itseltd, kannattaa
etsia taho, joka voi auttaa siind osuudessa.
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4.2 Verkostoituminen

Leena Vartiaisen mukaan verkostoituminen alkaa jo ké&sityGharrastajien piireista ja se
ilmenee esimerkiksi erilaisina internetissa toimivina keskustelupalstoina. Vartiaisen
tekema tutkimus osoittaa, ettd késityoharrastajat haluavat kehittad tietojaan ja taitojaan
ja olla my6s vertaistukena toisilleen. Kasitoita pidempéén harrastaneet eivét halua pan-
tata tietoa itsellddn vaan jakavat oppimaansa tekstien ja kuvien avulla. (2010, 119.)

Suomen kokoisessa maassa verkostoituminen on l&hestulkoon valttdmatonté aloittele-
valle kasityoyrittajalle. Sivula vaittaa verkostoitumisen olevan jopa eldmén ja kuoleman
kysymys késityoyrittdjan kohdalla. Han haluaa silti korostaa, ettd verkostoituminen ka-
sittdd kaikenlaisen yhteistyon erilaisine kumppanuussuhteineen. Sen ei siis tarvitse olla
niin juhlallisen kankeaa, kuin milta se kuulostaa. (2006, 28.) Haastattelemani kési-
tyoyrittdjd myos totesi yhteistyon olevan hyvin térkedd, eikd sitd ilman tule toimeen.
Hénen kohdallaan yhteisty®¢ ilmeni muun muassa tyotilojen, voimavarojen, tiedottami-

sen ja asiakkaidenkin jakamisena seké jopa Kierratyksena.

Sivulan mukaan verkostoitumista véaltetdan, koska halutaan valttaa riippuvuussuhteiden
syntymistd — senkin uhalla, ettd yritystoiminnan tulos jaa pieneksi. Kuten aikaisemmin
todettu, yrittjat ovat usein myds niin itsendisia, ettd haluavat tehda kaiken mieluummin
yksin kuin yhteisty0ssé toisten kanssa. Joskus jopa ajatellaan, ettd kasityotuotteen ai-

toudesta joutuu tinkimaan, ellei sité tee kokonaan itse. (2006, 28-29.)

Verkostoitumisessa on toinenkin puoli. Se voi avata aivan erilaiset markkinat ja vieda
itsendisenkin yrittajan kohti kannattavampaa liiketoimintaa. Verkostoituminen ei suo-
raan tarkoita sitd, ettd yritys kasvaa — tosin kasvumahdollisuudet ovat paremmat verkos-
toituneella yrittgjalla. Jos yrittdja haluaa pitdé toimintansa pienimuotoisena, han voi itse

séadella verkostonsa kokoa. (Sivula 2006, 29.)

Sivula jakaa verkostoitumisen kahteen malliin: vertikaaliseen ja horisontaaliseen. Verti-
kaalinen verkostoituminen tarkoittaa valmistamisen seka tuotanto- ja palveluprosessien
yhdistdmistd. Tassa mallissa joku tuottaa ja jalostaa raaka-aineen, joku tekee erilaisia
aihioita ja joku valmistaa itse tuotteen. Horisontaalisessa verkostoitumisessa yhdistetédan
saman prosessin eri tekijoitd. Tama tarkoittaa sitd, ettd esimerkiksi samantyyppisten
tuotteiden eri valmistajat alkavat tehd& yhteistyota. Myods kokonaan uuden elamyskon-
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septin tuottaminen yhdistdmalla esimerkiksi kasityoyritysten, matkailuyritysten ja ra-

hoittajien voimat, on horisontaalista verkostoitumista. (Sivula 2006, 29.)

Tutkimukseen osallistuneista osa tekee yhteistyota toisten késitydyrittdjien kanssa. Erés
yrittdja esimerkiksi myy kivijalkamyymaldssddn muutamien muiden ké&sitydyrittdjien
tuotteita. Toinen kertoi jakavansa messupaikat ja jarjestdvanséd myyntitapahtumia vas-
taavanlaista ké&sityota tekevien yrittajien kanssa sek& kehittdvansa oman yrityksensa
markkinointia ammattilaisen kanssa. Myds Suomen Kasityoyrittajat-ryhman kanssa

tehdaan yhteistyota.

Caan on sitd mieltd, ettd jos omat tuotteensa antaa toiselle myyntiin, yhteisty6ta kannat-
taa tehdad vain sellaisten tahojen kanssa, jotka ovat aidosti innostuneita tuotteesta tai
palvelusta. Jos ensimmaisen keskustelun aikana keskustelu keskittyy tehtavaan sopi-
mukseen tai saatavaan tuottoon, kannattaa tuotteensa viedd muualle. Yritystoiminnan
alussa yhteistyolta kaivataan enemman intohimoista suhtautumista kuin mitddn muuta.
(2006, 119-120.)

Yhteistyon tarve korostuu, kun pieni yritys joutuu miettimadn, miten sen voimavarat
riittavat nykypaivan markkinoilla: riittavatko kilpailu- ja toimituskyky? Osaamisen ke-
hittdminen, asiakkuushallintaan liittyvat seikat tuote- ja palvelukehityksineen seké tieto-
ja viestintatekniikan tehokas hyddyntdminen ovat myds kysymyksid, joihin vastaaminen
saattaa pieneltd yritykseltd edellyttdd verkostoitumista. Kaiken verkostoitumisesta saa-
tavan hyddyn ja opin ytimessé on silti asiakas ja se, miten asiakkaan tarpeet voisi oppia

tuntemaan ja tayttdmaéan paremmin. (Sivula 2006, 30.)

Toimiakseen tehokkaasti ja aidosti asiakasléhtoisesti yhteistydverkosto tarvitsee johta-
jan. Sivula nimittad artikkelissaan tata paatoimijaa veturiksi, jonka tehtavia ovat asia-
kassuhteiden luominen ja yllapitdminen, osaamisen kehittdminen seka imagon ja bran-
din kehittdminen ja yllapitaminen. Veturin rooli voidaan jakaa myds useille eri toimi-
joille, riippuen verkostosta. Esimerkkind monipuolisesta veturista mainittakoon Taito
Group ja siihen kuuluvat Taito Shopit, Taito-brandi ja Suomen Taitoverkko. (Sivula
2006, 30-31.)

Astubutiikkiin.fi -palvelun alullepanija ja idean éiti, pienyrittdja Mari Moilanen ei itse

ole kéasityoyrittdja, mutta han on koonnut yhteen pienid suomalaisia kasityoyrityksia ja
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hoitaa veturin tavoin markkinoinnin heidan puolestaan. Idea sai alkunsa, kun Moilanen
halusi ostaa kotiinsa ja lapselleen kotimaisia ja vastuullisesti valmistettuja eikd ulko-
mailla lapsity6voimalla valmistettuja tuotteita. Han yritti etsia internetin avulla erilaisia
suomalaisia késitydyrityksid, mutta huomasi, ettd Google-hakutuloksissa esiintyi enim-

makseen suuria ja tunnettuja yrityksia. (Muukkonen 2013,19.)

Astubutiikkiin.fi ei ole verkkokauppa, vaan se toimii kasityoyritysten verkkokauppojen
markkinointiportaalina. Palveluun paasyn edellytyksend on Suomessa suunnitellut ja
valmistetut tuotteet, ja palvelusta I0ytyykin lahes sata erilaista késitydyritystd, joiden
tuotteita ovat mm. vaatteet, asusteet ja kodintavarat. Moilanen ei peri myynnisté provi-
siota, mutta palvelu maksaa noin 75 €/kk. Vastineeksi rahalle Moilanen lupaa parempaa
nakyvyytta Facebookissa ja Googlen hakutuloksissa. (Muukkonen 2013,19.) Astubu-
tiikkiin.fi -palvelu sopiikin siis parhaiten yritykselle, joka haluaa keskittya verkkokaup-

paan.

Veturilla voi olla my6s niin sanottuja alivetureita, joiden roolina on koota tietynlainen
osaaminen yhdeksi kokonaisuudeksi. Pirkanmaan Kotityo Oy on hyva esimerkki alive-
turista: se on keskittynyt tuottamaan erilaisia materiaaleja késityon valmistajien tarpei-
siin. (Sivula 2006, 32.)
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Sivulan mukaan kasitydalalla on runsaasti erilaisia horisontaalisia verkostoja, jotka saat-
tavat yhteen yksinéisid pienia yrittajia (2006, 32). Horisontaalista verkostoitumista ta-
pahtuu esimerkiksi Puoti Bodenissa. Vaasassa toimiva Puoti Boden on kauppa, jossa
n.20 Vaasan seudun kadentaitajaa myy omia tuotteitaan. Puodin jaseneksi toivotetaan
tervetulleeksi kaikki persoonallisia tuotteita myyvat kadentaitajat. Jasenyyden ehtona
omien persoonallisten tuotteiden lisdksi on kuukausimaksun maksaminen seka tyével-

voite. (Puoti Boden.)

4.3 Kasityoyrittgjille suunnatut yrityspalvelut

TE-palveluiden ja Yrittaja-Suomen lisaksi késityoalan yrittajaksi aikovalle on tarjolla
erilaisia palveluita, joita hyodyntdmalla yritystoiminta saattaa kéynnistyd tehokkaam-
min. Nama palvelut keskittyvat nimenomaan luovien alojen kuten ké&sityoalan yrittdjien

tukemiseen niin yrityksen perustamisvaiheessa kuin liiketoiminnan kehittdmisessakin.

Tutkimuksestani kévi ilmi, ettei yrityspalveluita juuri kdytetd. Ne nahdadn vaikeasti
I0ydettaving, vaikeasti haettavina ja liian kalliina palveluina. Osa yrittdjista ei ollut
kayttaneet palveluita, koska eivat olleet ndhneet sille mitaan tarvetta.

Seuraavana on tarkastelussa kaksi erilaista palveluntarjoajaa.

4.3.1 Diges Ry

Diges Ry on vuonna 2003 perustettu valtakunnallinen yhdistys, jonka tarkoituksena on
edistad ja kehittad luovien alojen pk-yritysten toimintaa. Diges Ry muun muassa auttaa

uusia yrityksia alkuun seké edistaa tuotekehitysta. (Diges Ry.)

Diges Ry:n palveluihin kuuluvat sparraus, erilaiset koulutukset ja seminaarit, T&K-
jalostus seka erilaiset neuvonanto-, asiantuntija- ja selvityspalvelut. Koulutuksen aihei-
na ovat mm. Luovien alojen yrittajyys ja yritt4jand toimiminen, Luovan alan yrityksen
liiketoimintasuunnitelma, Yrityksen perustaminen ja yritysmuodot, Hinnoittelu ja bud-
jetointi sek& Myynti ja markkinointi. Lista on melko vaikuttava, ja néill& aiheilla varus-

tettuihin koulutuksiin tai seminaariin olisin itsekin kiinnostunut osallistumaan, silla
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yleispétevista otsikoista huolimatta koulutukset on suunniteltu nimenomaan luovan alan

yrittéjille tai yrittdjaksi aikoville. (Diges Ry.)

4.3.2 Taito-yrityspalvelut

Taito Group on valtakunnallinen palvelu- ja asiantuntijajarjesto, joka koostuu Taitolii-
tosta ja alueellisista taitoyhdistyksistd. Taitoyhdistysten tuottamia monipuolisia palvelu-
ja hyodyntévat niin kasityon harrastajat kuin ammattilaisetkin. (Taito Group: Tietoa

jarjestosta.)

Taito Group tarjoaa kasityoyrittajille ja sellaiseksi aikoville erilaisia raataloityja palve-
lupaketteja. Paketteja on 9 erilaista, ja ne ovat suunniteltu erilaisiin tarpeisiin. (Taito

Group: Taito-yrityspalvelut.)

Taito-startti on kasityoyrittdjyyttd suunnittelevalle henkilélle suunniteltu paketti, jossa
konsultin avulla tarkastellaan ja kehitetdan liikeideaa tai tuotetta ja sen kannattavuutta.
Apua saa myos markkinoinnin, yrityskuvan ja asiakasryhméajattelun kehittdmiseen. 2-3
tuntia kestdvé konsultaatio maksaa 85 €. Hinta ei sisélli arvonlisdveroa (24 %). (Taito

Group: Taito-startti.)

Edelld mainitun paketin liséksi minun tarpeisiini sopiva paketti voisi olla my6s Taito-
tuotearvio. Nimensd mukaisesti paketti sisdltdd asiantuntijoiden arvion oman tuotteen
sisallosta ja ulkoisista ominaisuuksista. Yrittdja saa vahvistuksen tuotteen myyntikelpoi-
suudesta seké kirjallisen raportin, jonka voi laittaa liitteeksi starttirahahakemukseen.

My0s tdméan palvelun hinta on 85€ (+ alv. 24%) (Taito Group: Taito-tuotearvio).

4.4 Oman tyon hinnoittelu ja myynti

Olen Doug Bellin kanssa samaa mielt4 siité, ettd oman tuotteen hinnoittelu on yksi vai-
keimmista asioista, mitd kasityoyrittdjan on tehtdva. Bell kehottaa kdyttdmaan yleisesti
kéaytossa olevaa hinnoittelukaavaa: materiaalit + sekalaiset kulut + ty6 = tuotteen hinta.
(Craft Business Pro. The Benefits of Selling crafts, 2013-2014.)
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Lehti, Rope & Pyykkd eivat myoskadn osaa antaa suoranaista vastausta siihen, mika on
oikea korvaus mistékin tyostd. Heidadn mielestddn tuntipalkan pitdisi olla vahintdan sa-
mansuuruinen kuin mita se olisi vastaavassa palkkatydssa. Palkan liséksi pitdisi olla
varaa pitda lomaa, silld yrittdjakin on vain ihminen ja tarvitsee lepoa. Myos kaikki eri-
laiset Kiintedt kustannukset tulee ottaa huomioon.(2007, 36-37.) Yrittajallehan rahaa
virtaa vain hanen tekemastdan tyostd, ja tastd rahasta hdn maksaa kaikki yrittajatoimin-
tansa kulut. Yrityksen tuottoa on vasta se summa, mika jaa jaljelle kaikkien kustannus-

ten jalkeen.

Vaikka yritystoiminnan voisi aloittaa esimerkiksi lopputilin turvin, eikd alkuun olisi
tarvetta maksaa itselleen palkkaa, tulee tuotteiden hinnoittelussa huomioida myos tule-
vaisuuden palkkatarve. Palkanmaksun suhteen itsedan pitéisi kohdella samalla tavalla
kuin ketd tahansa tyontekijaa. Sita paitsi yrityksen tuloksen kasvattaminen omien palk-

kojen kustannuksella on keinotekoista (Caan 2013, 95-96.)

Erds sahkopostikyselyyn vastanneista yrittdjasta pohti hinnoittelua ja sen vaikeutta:

Toisaalta kasityota arvostetaan mutta samanaikaisesti ei tajuta tyomaaraa
ja aikaa mit& tuote usein vaatii. Tuotteiden hintaa pidetédan korkeana kun
on totuttu vertaamaan hintaa halpatuotantomaista tuotujen “tusinatuot-
teiden” hintoihin. Suomi on hankala maa pienille kdsityoyrittdjille kun
tuotanto ja raaka-aineet on kalliita ja vaesto pieni jolloin my6s potentiaa-
linen asiakaskunta on vahé&inen.

Haastattelemani kauppatieteiden maisteri -taustainen yrittaja oli huolissaan himenomaan
suomalaisten késityoyrittajien hinnoittelutaidoista — tai ennen kaikkea niiden puutteesta.
Héanen mielestadn yrittdjan pitéisi katsoa kellosta, kuinka paljon jonkun tydn tekemiseen
menee aikaa. Tahan aikaan tulisi sisallyttdd kaikki yrittdjan pitdmét tauot. Sitten tulisi
miettid, minkalaisen tuntipalkan itselleen haluaa. Tuotteen hinnoittelun mukaan pitéa
ottaa myos materiaalikustannukset, mahdolliset tilavuokrat, vakuutusmaksut, verot ja

muut yritystoiminnan kulut.

Harvempi kasityoyrittdja haluaa laskea itselleen kohtuullista tuntipalkkaa, koska talldin
k&sityon hinta nousee heidédn mielestdan liikaa ja menekin pel&tédén hiipuvan. Jos ndin

on, yrittdjan pitéisi ehka tarkastella yritystoimintaansa tarkemmin ja alkaa joko toimia
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kustannustehokkaammin tuotteensa parissa, tehdd muutoksia tuotevalikoimaan tai te-

hostaa markkinointia.

Hinta korteilleni talla hetkelld myyntipaikasta riippuen 3,5-5 euroa. Se kattaa hyvin ma-
teriaalit, mutta harvemmin tuottaa hyvéa tuntipalkkaa. Hintaa taytyisi miettia uudestaan,
miké&li alkaisin valmistaa ja myyda korttejani paatoimisesti. Hinnoittelussani korostuu
my0s itsearvostuksen puute: mielesténi korttini ovat kauniita ja erittdin onnistuneita,

mutta en uskalla laittaa niille taitojeni ja niihin kéytetyn ajan mukaista hintaa.

Apua oman tyon hinnoitteluun tarjoaa esimerkiksi Taito Groupin paketti Taito-
hinnoittelu. Konsultointi tahtaa siihen, etta yrittdja osaa hinnoitella tuotteensa ylldmaini-
tun kaavan mukaisesti ja etta riittavé katetarve varmistuu. Pakettiin kuuluu myos erilli-
nen hinnoitteluohjelma. Palvelun hinta on 160 € + ALV 24 %, joten harrastustoimintaan
verrattavan litketoiminnan yhteydessa en ehka suosittelisi tata palvelua. (Taito Group:
Taito-hinnoittelu.)

Késityoyrittajat myyvét tuotteitaan omissa liikkeissaan, kasityokeskuksissa, verkkokau-
poissa, messuilla, tapahtumissa, toreilla ja kirpputoreilla. Ké&sitoita voi 16ytaa yllattavis-
tékin paikoista: Oriveden ABC:lla on ollut myynnissd mm. k&sintehtyja kortteja. Tut-
kimukseni perusteella monen yrittajan tehokkain myynti tapahtuu messuilla: yksi vas-

taajista sanoi, ettd heidan myyntinsé tapahtuu ainoastaan messujen yhteydessa.

Messujen merkitys ei rajoitu myyntiin. Markkinoinnin ndkokulmasta messut ovat erit-
tain tarked tapahtuma, joten yrittdjan pitdisi tuotemyynnin lisaksi tehda tunnetuksi yri-
tystadn seké ohjata asiakkaat tulemaan luoksensa myos messujen jélkeen. Puhelimessa
haastattelemani yrittja oli maksanut kahdesta messupdivastd ja kuuden neliometrin
messupaikasta 750€ sekd sdhkOmaksun 84,32 € (sis. ALV). Jos messujen kaltaisesta
markkinoinnista on valmis maksamaan useita satoja euroja, on varsinkin pienen kési-
tyoyrittdjan otettava sijoittamastaan summasta kaikki mahdollinen irti. Messupaivien
myynti ei valttdmatta riitd kattamaan paikkamaksua, se taytyy siis saada asiakkailta

messujen jalkeen.

Se, ettd asiakas ei osta messuilta, ei tarkoita sitd, ettei han olisi potentiaalinen asiakas.

Osa messuasiakkaista on liikkeell& niin pienen budjetin kanssa, etteivat voi ostaa mes-
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suilta kaikkea haluamaansa. Talléin verkkokaupan, kivijalkamyymalan tai muun messu-

jen ulkopuolisen myynnin merkitys korostuu.

Vaikka yrittdja osaisi hinnoitella tuotteensa ja arvottaa tyonsd, hanen pitdd saada se
my06s myytyd. Tutkimuksessani tuli esille seikkoja siitd, ettd kasitydyrittdjien myynti ja

markkinointitaidot ovat puutteellisia.

Kasityoalalla samoin kuin muillakin aloilla parjaa se joka osaa markki-
noida vakuuttavasti. Ei ole ollenkaan harvinaista ettéa nékee heikompilaa-
tuisten ja jollain tavoin “huonompien” tuotteiden myyvdin hyvin kun jokin
laadukas upea tuote, ja yritys tyrehtyy ennen kuin on paassyt alkua pi-
demmalle. Se, kuka ja miten tuotteen myy, miten se on esilla ja millainen
myyntipakkaus on, merkitsee enemman kuin alkuun osaisi ajatella. Liséksi
on hyva, jos kykenee suuntaamaan markkinointinsa my6s Suomen ulko-
puolelle, tuotteesta riippuen.

Caan toteaa kirjassaan ehké jopa hieman kylmaésti, ettd vaikka yrittajalla olisi paras
mahdollinen liikeidea ja kaikki ulkoiset edellytykset menestya, liiketoiminta tulee epa-
onnistumaan, jos markkinointi ei suju. Talloin kannattaa etsia kasiinsé sen alan taitaja,

koska sill& voi olla valtavan suuri vaikutus yrityksen menestymiseen. (2006,120, 146.)

4.5 Kasityon tulevaisuus

Tutkimuksessani tuli esille mielenkiintoisia nakékulmia késityon tulevaisuudesta. Kun
mielipiteet tulevat kasityoalan yrittéjilta, eikd niin sanotusti ulkopuolisilta tahoilta, tun-
tuvat ne todellisemmilta. Ne perustuvat kokemukseen ja kukapa kasityon tulevaisuutta
voisi todenmukaisimmin arvioida kuin kasitydyrittajat itse — he kun péésevat tarkaste-

lemaan aihetta nakdalapaikoilta.

Vastauksissa oli isoja eroja. Eréds yrittdja totesi kasityon tulevaisuudesta, ettd "Kylla
asiakkaat arvostavat kasityota ja sitd uniikkia ja ovat valmiit siitd maksamaankin. Naen
sen hyvin voimakkaana, kannustava tiélld Suomessa.” Toinen taas koki, ettd luovien
alojen mukana kasitydalakin tulee kuolemaan, mikali paattajien linja pysyy samanlaise-
na. Tassé kyseinen yrittdja viittasi esimerkiksi ALV:n jatkuvaan korottamiseen.

Puhelimessa haastattelemani yrittdja oli sitd mielta, ettd kasitydalan voidaan ennustaa

jopa kasvavan. Hanen ndkemyksensd mukaan nuoret ovat keskiméarin kiinnostuneem-
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pia yrittdjyydesta kuin edellinen sukupolvi ja heilld on tdmén lisaksi parempi koulutus
ja valmiudet liiketoiminnan harjoittamiseen. Ammattiopintojen ohella oppilaitokset tar-
joavat yrittdjakasvatusta, jonka ansiosta yrittajaksi ryhtyva nuori toimialasta riippumatta
ymmartad oman suuntautumisvaihtoehtonsa lisaksi yrityksen muutkin puolet. Hanen ei

tarvitse osata tehda kirjanpitoa, mutta hanen pitéa osata lukea tuloslaskelmaa.

18 vuotta yrittdjand toimineen henkildn vastauksessa Kiteytyy verkostoitumisen tarpeen

korostuminen tulevaisuudessakin:

Talla hetkella ollaan siina rajalla. Jos mikaan ei muutu ja tehdaan niin
kuin aina ennenkin, menndan alaspain ja tulevaisuus on huono. Jos kasi-
tyoyrittajat tiivistavat yhteistyotaan ja tulevat ulos omista piireistaan, niin
silloin mennaan yldspain ja suomalaisella kasityolla on hyva tulevaisuus.

Sivula véittaa artikkelissaan (2006), ettd kasity6alan olisi mahdollista kehittyd merkitta-
vammaksi menestyjaksi eri puolilla Suomea. Tdma& onnistuisi nimenomaan verkostoi-
tumalla ja yhteistyota kehittamélld esimerkiksi yhdistamalla luontoeldmysmatkailun,
kasi- ja taideteollisuustuotteet, elintarvikkeet ja kulttuurin. Sivulan mukaan edellytykset
tallaiselle keskittyneelle osaamiselle 10ytyisi maakunnista syvempéaéa maaseutua myoten.
(2006, 32.)

Itella Posti tutki suomalaisten suhdetta perinteiseen postikorttiin ja teetti vuonna 2011
tutkimuksen Kuluttaja ja postikortti. Sen mukaan perinteinen postitse lahetetty kortti
kertoo valittamisestd, eik& sosiaalisen median kautta lahetettyjd syntymapéiva- tai muita
onnitteluita arvosteta juuri lainkaan. Tutkimuspaallikko Kari Elkelan mukaan itse tehty-
ja Kkortteja arvostetaan, mutta harva jaksaa nahda niin paljon vaivaa. (Itella Posti. Tut-

kimus: Kuluttaja ja postikortit).

Saman tutkimuksen mukaan paperisten postikorttien lahettdmisaikeet ovat 2000-luvulla
laskeneet. Perinteisid kortteja ei ole korvattu sahkoisilla korteilla, vaan laskuun on vai-
kuttanut yleinen haluttomuus lahettdd kortteja. Tutkimuksessa ei ole eritelty itse tehty-
jen korttien osuutta. (Itella Posti. Tutkimus: Kuluttaja ja postikortit)

Postikorttien lahettdmisen vaheneminen ei yksindan aiheuttanut Itellan YT-neuvotteluja
ja niistd johtunutta pdivapostin jakelussa tyoskentelevan 495 henkilon irtisanomista,

mutta perinteistd postia ylipddnsa kulkee entistd vdhemmaén. Itellan antamien tietojen
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kuin vuonna 2012. Ennusteiden mukaan suunta tulee edelleen olemaan laskeva. (Yle
Uutiset 2014.)

Tutkimus siis osoitti, ettd vaikka kortteja ei jakseta ldhettdad, niitd on mukava saada.
Tassa onkin korttiaskartelijalle haastetta yllin kyllin. Tuskin yksi yrittaja vield saa asen-
teita muokattua tai Itellan tyopaikkoja turvattua tulevaisuudessa, mutta korttien l&hetta-
mistd voisi helpottaa. Auttaisiko esimerkiksi kuoreen valmiiksi kiinnitetty postimerkki

tai jopa korttien kirjoitus- ja lahetyspalvelu?
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5 HARRASTUKSESTA LIIKETOIMINNAKSI

5.1 Poytalaatikkoaskartelija Englannissa

Asuin ja tyoskentelin Englannissa neljd vuotta, ja ndiden neljan vuoden aikana tutustuin
kanadalaiseen naiseen, jonka voisin sanoa olevan kaiken takana. Dolores jarjesti kort-
tiaskarteluiltoja, joissa poydat notkuivat erilaisia askartelutarvikkeita, papereita ja vali-
neitd. Vaikka oli innostunut, samalla kuitenkin karsin runsaudenpulasta: materiaaleja ja

tyyleja oli valtavan paljon tarjolla, enk& tiennyt, misté aloittaa.

Iso-Britannia on korttien luvattu maa. Kortteja ostetaan, annetaan ja lahetetaan kaikissa
mahdollisissa tilanteissa. Ostoskeskuksissa saattaa olla useita liikkeitd, joiden myynti
keskittyy kortteihin ja lahjatavaroihin. Sarjatuotantona painettujen korttien seassa on
myynnisséd myos tehtaissa kasintehtyjé kortteja.

Greeting Card Associationin mukaan korttiliiketoiminta tyollistaa Iso-Britanniassa jopa
100 000 henkil6a, joiden joukossa on julkaisijoita, taitelijoita, valokuvaajia, runoilijoita,
paperi- ja pahviyrityksié, tavarataloja, jakelijoita ja monia muita. Yhdistyksen mukaan
pelkéstddn joulukortteja lahetetdadn vuosittain keskiméaarin 31 kappaletta henkil6a kohti.

(Greeting card association: Facts and figures.)

Myos askartelijalle 1so-Britannia tarjoaa valtavat valikoimat niin tarvikkeita kuin ideoi-
takin. Lehtid kuten Cardmaking & Paper Craft, Creative Cardmaking ja Complete
Cardmaking voi ostaa lehtimyyntipisteista tai tilata kotiinsa. Lehdissé on ideoiden lisék-
si vinkkejé ja ohjeita erilaisten valineiden ja tekniikoiden kayttoon. Liikkeet kuten Hob-
by Craft tarjoaa hyvét valikoimat tarvikkeita ja materiaaleja.

Pikkuhiljaa omakin tarvikevarastoni sai alkunsa. Harrastin jo Englannista valokuvaa-
mista, joten kaupasta saatavien materiaalien lisaksi hyodynsin varsinkin luontoaiheisia
valokuvia korteissani. Minulla on aina ollut silmaa sommittelulle ja symmetrialle, mut-
ta silmakin kehittyy tekeméll4 ja kokeilemalla. Olen kehittynyt niin tekniikan kuin luo-

vuudenkin puolesta huomattavasti, myés oma tyyli on [6ytynyt.
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5.2 Asiakkaina ystavat ja sukulaiset

Kun muutin takaisin Suomeen, Elinkeinotoimiston virkailija oli vakuuttunut siité, etta
sopisin rohkeuteni, itsendisyyteni ja itsepdisyyteni ansiosta erinomaisesti yrittajaksi.
Niihin aikoihin, kun Elinkeinotoimisto kehotti minua ryhtymaan yrittajéksi, oli asuin-
paikkakunnallani myynnissa askarteluliike. K&vin tutustumassa liikkeeseen ja sen omis-
tajaan, mutta emme padsseet yhteisymmarrykseen oikeastaan mistdén. Toisaalta tiesin
olevani vain lapikulkumatkalla kyseisessa kaupungissa, joten en alkuunkaan harmittele

sitd, ettei kauppoja syntynyt.

Talla hetkella myyn kortteja enimmakseen ystavilleni, sukulaisilleni ja tyokavereilleni.
Osa myynnista tapahtuu postimyyntind: kauempana asuvat asiakkaani valitsevat kuvien
perusteella haluamansa kortit. Kerta toisensa jélkeen saan kuulla, ettd korttini ovat to-
dellisuudessa vield paljon kauniimpia kuin valokuvassa. Silloin voin sanoa onnistuneeni

taydellisesti taitelijana.

Tydpaikallani myynti on kaikkein tehokkainta: toimistomme aulassa on laatikko, jossa
korttini ovat esilld ja niitd saa vapaasti katsella, ottaa mukaan ja suorittaa maksun tilille-
ni. TyOkaverini ovat siis erityisasemassa, koska muille asiakasryhmille ei ole yhta suur-

ta valikoimaa tarjolla.

Olen saanut tdhan mennessa kolme haakutsutilausta. Yhden kutsun suunnittelin koko-
naan itse ja kaksi muuta yhteistydssa hadparin kanssa. Toisin kuin muut kortit, hadkut-

sut olen tehnyt sarjatuotantona.

Tekemani kortit ovat uniikkikappaleita. Teen tarkoituksella toisistaan poikkeavia kortte-
ja antaakseni asiakkailleni mahdollisuuden ostaa ja toisaalta lahjoittaa eteenpdin jotain,
mitd el varmasti muualta saa. Ainutlaatuisuutta arvostetaan, ja olenkin saanut kiitosta
siitd. Asiakkaani usein sanovat, ettd on ihanaa ostaa kortti, jota ei kaupasta saa. Korttini
mya0s usein ndhdaan niin tarkednd osana lahjaa, ettei varsinaiseen lahjaan tarvitse panos-

taa niin paljon.

Ainutlaatuisten korttien tekeminen ei kuitenkaan ole kustannustehokasta. Kun jokainen
kortti on oma, uniikki kokonaisuutensa, loppuun asti ajateltu ja rakkaudella tehty, yhden

kortin tekemiseen saattaa mennd liikaa aikaa ja energiaa. Tdmén vuoksi uniikkien kort-
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tien lisaksi olisi hyva alkaa tehda myds muutamia malleja, joita olisi saatavilla useampia
kappaleita. Joskus asiakkaat my0s pyytavét jotain tiettyd korttia useampia kappaleita,
mutta joudun ilmoittamaan periaatteisiini sek& materiaaliteknisiin syihin vedoten, etta
kyseista korttia on saatavilla vain yksi kappale. Harrastustoiminnassa tallaiset periaat-
teet ovat ymmarrettavia ja hyvaksyttavid, mutta liiketoimintaan mentéessa ajatusmalli ei

ole kannattava.

5.3 Yhteisty6 Taito Pirkanmaa Oy:n kanssa

Yhteistyoni Taito Pirkanmaan Oy:n alaisuudessa toimivan Verkarannan kasi- ja taidete-
ollisuuskeskuksen kanssa alkoi, kun lahestyin heitd hyvin epdvirallisella séhkopostilla
toukokuussa 2012. Epavirallisuudesta huolimatta sain vastauksen parin péivan sisélla, ja
minut kutsuttiin kdymaéan keskuksessa. Kortit otettiin saman tien myyntiin ja epaviralli-

nen yhteistydsopimus tehtiin.

Kortin hinta asiakkaalle on 7,90 euroa. Velotan Verkarantaa sovitun summan per Kkortti,
ja Verkaranta maksaa arvonlisdveron puolestani, silld minulla ei ole Y-tunnusta eiké
virallista yritystoimintaa enka nain ollen ole ilmoittautunut arvonlisaverovelvolliseksi.

Jaljelle jadva on Verkarannan kateosuus.

Maaliskuussa 2014 otin kayttoon lahetyslistan, jonka jatdn korttien mukana Verkaran-
taan ja jatdn kopion itselleni. Vaikka toiminta on ollut vapaamuotoista ja sujuvaa, on

molempien osapuolten edun mukaista, ettd paperiasiat ovat kunnossa.
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6 LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

Loysin sattumalta yrittaja ja kirjailija Ollis Leppésen kirjaan “Liiketoimintasuunnitelma

roskakoriin” (2013) perustuvan blogin www.liiketoimintasuunnitelmaroskakoriin.fi.

Kirjan kolme perusopetusta 16ytyvat myos blogista:

1. Yrittajyys lahtee sinusta itsestéasi eika liikeideasta
2. Paras tapa kehittéa liiketoimintaa on tehda se yhdessa asiakkaiden kanssa

3. Yrittamisen tulee olla hauskaa yhdessa tekemista eika tylsaa yksin puurtamista

Ymmarrén Leppésen ajatusmallin: yrittajyyden polku voi olla hyvin vaikea ja kivikkoi-
nen, mikali into puuttuu. Into ei kuitenkaan yksindén riitd. Uskon, ettd liiketoimintaan
liittyvid seikkoja on syytd miettia ja punnita seka Kirjoittaa niitd ylos. Liiketoiminta-
suunnitelman laatiminen on ensinndkin yrityslainan ja starttirahan saamisen edellytys.
Toisekseen, liiketoimintasuunnitelma toimii yrittajalle ik&&n kuin karttana asetettujen

tavoitteiden saavuttamiseksi (Craft Business Pro: Master your own craft business).

A N i
IDEA L - L | LIKETOIMINTA

LIIKEIDEA SUUNNITELMA

KUVIO 3. Ideasta liiketoimintasuunnitelmaksi (Raatikainen 2011, muokattu)

Tama liiketoimintasuunnitelma ei ole perusteellinen, silla kyseessé on julkinen opinnay-

tety0, eika yrittdjaunelmieni kannalta ole jarkevaa paljastaa kaikkia yksityiskohtia.

6.1 Liikeidea ja yritysmuoto

Liikeideamallin perustana on yrityksen olemassa olon tarkoitus. Tarkoitus on siis hah-
mottaa, minka ongelman poistamiseen tai tarpeen tyydyttdmiseen yritystoiminta keskit-

tyy. (Raatikainen 2011,39.)

Yritystoimintani keskittyy erilaisten kdsintehtyjen korttien ja kutsujen tekemiseen. Tas-

sé vaiheessa jarkevin vaihtoehto yritysmuodoksi on toiminimi. Toimisin ammatinhar-
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joittajana, silla ainakaan yrityksen perustamisvaiheessa minulla ei tule olemaan liiketi-

laa eik& palkattuja tyontekijoita.

Toinen harkitsemisen arvoinen yritysmuoto on osuuskunta. Raatikaisen mukaan osuus-
kuntatoimintaan mukaan paaseminen on suhteellisen helppoa ja maksut suhteellisen
alhaisia. Raatikaisen Kirjassa on esimerkki Fiskarsissa toimivasta kasityOyrittajien
osuuskunnasta, joka on perustanut myymaélén, jossa osuuskuntaan kuuluvien yrittajien
tuotteita myydaéan. (2011, 66.)

Mikali en halua heti perustaa yritystd ja haluan esimerkiksi kokeilla liikeideani toimi-
vuutta, voin tehdé sen laskutusosuuskunta Eezyn avulla. Eezy toimii tallgin tyonantajan
ominaisuudessa kaikkien taloushallintoon liittyvien asioiden kuten kirjanpidon ja yritta-
jan palkanmaksun suhteen seké hoitaa verotuksen ja muut lakiséateiset maksut. Vastuu
tyostd ja vapaus hinnoittelusta sailyisi kuitenkin minulla itsellani. Eezy ei sovi sellai-
seen toimintaan, jossa liikevaihto ja& pienemmaksi kuin 8500 €/v. (Eezy 2014.) Samal-

la selvidisikin, onko liiketoimintani alkuunkaan kannattavaa.

Palvelumaksu 3-7%**

Ty6nantajakulut 18-21%%*

Bruttopalkka 72-75%*

KUVIO 4. Eezyn palkanmaksukaavio (Eezy 2014)

6.2 Tuotteet

Ystavien ja sukulaisten kannustus ja ihailu eivat ole tae sille, ett4d oma tuote menee kau-
paksi (Craft business pro: The benefits of selling crafts). Siksi onkin tarke&4 ottaa sel-
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vad, mitd asiakkaat haluavat ostaa. Omille henkilokohtaisille mieltymyksilleenkaéan ei
saisi tulla lilan sokeaksi: on turha valmistaa pelké&stddn omia suosikkituotteitaan, jos
kukaan ei osta niit4. (Craft business pro: Crafts that sell.)

Doug Bell kehottaa hiukan tutkimaan asiakkaiden ostomieltymyksia ennen kuin kayttaa
rahaa ja aikaa sellaisen tuotteen valmistamiseen, joka ei véalttaméattd mene kaupaksi.
Koska asiakkaan ostopadtokset perustuvat usein tunteeseen, voi olla hankala selvitt&,
millaisia k&sitoitd halutaan ostaa. Erilaisten kasitdiden menekkid voi kuitenkin selvittdé
esimerkiksi seuraamalla, mika myy parhaiten kasityomyyjéaisissa ja -messuilla. Lisaksi
kannattaa selvittdd myos yksinkertaisesti kysymalla muilta, ostaisivatko he niité tuottei-
ta, joita on valmistanut. (Craft business pro: Crafts that sell.)

KUVA 4. Esimerkkeja valmistamistani korteista (2013-2014)

Tuotevalikoimaani kuuluu myos jatkossa uniikkikappaleena valmistettavat kortit, joita
on siis yksi kutakin. Uniikkikappaleiden rinnalle suunnittelen kattavan malliston, jonka
kortteja valmistan useampia kappaleita. Mallisto vaihtelee aika ajoin, suositut mallit
voidaan sailyttdd pidempaan. Paperiaskartelun lisaksi hyddynnan korteissani valoku-

vaustaitojani.

Korttivalikoimaan kuuluu mm. onnittelukortit, lakkiais- ja valmistujaiskortit, konfir-
maatiokortit, vauvaonnittelut, haé- ja kihlaonnittelut, suruvalittelukortit, ystavanpaiva,
joulu- ja péaasidiskortit seka aitien- ja isanpdivakortit. Naiden lisaksi valikoimassa on
tekstittdmia kortteja, joiden kayttotarkoituksen asiakas saa itse valita.
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Korttien liséksi valmistan kutsuja erilaisiin tilanteisiin, asiakkaan tarpeen mukaan esi-
merkiksi haihin, rippijuhliin, lakkiaisiin, vauvakutsuille tai syntymapéivakutsuille. Kut-
sujen maksimimaaré on 150 kpl, suuremmista tilauksista neuvotellaan tilanteen mukaan.
Myos kutsuja varteen tehdédan mallisto, josta asiakas voi valita sopivan. Mikali asiakas

haluaa itselleen raataldidyn kutsun, veloitetaan suunnittelusta erikseen.

OVl en it leutsua eidit
Karitudaro leirdetrcan
lu 7 12 tlo 74

sawiatudatalolle.

Gt (s oo
30.77.20713 mewnessé.

KUVA 5. Esimerkki hadkutsun sisalehdesta (2013)

Muitakin tuotteita on suunnitteilla, mutta niistd kerrotaan varsinaisessa liiketoiminta-

suunnitelmassa lisaa.

6.3 Asiakkaat

IIman asiakkaita ei ole yritystoimintaa. Tama perustavaa laatua oleva vaite 16ytyy mo-
nesta yrittdjan oppaasta, niin myos Raatikaisen kirjasta (2011, 86). Laukkasen mukaan
lilketoimintaa aloitteleva yrittdja saattaa ndhdd omat palvelunsa ja tuotteensa hyvinkin
selkedsti, mutta sen lisdksi on mietittdvé ja varmistettava, kuka tarjottua palvelua tai
tuotetta ostaa. Onko asiakas valmis maksamaan siité riittdvasti ja onko asiakkaita yli-
paatéan riittavasti? (2006,157.)

Ensimmainen kohderyhméni ovat asiakkaat, jotka arvostavat kasityota ja haluavat muis-

taa laheistd&n uniikilla kortilla. Toisessa ryhmdssa ovat asiakkaat, jotka haluavat panos-
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taa juhliinsa my6s kutsun muodossa. He haluavat késintehdyt kutsut, mutta heill& ei ole

aikaa tehda niita itse.

Asiakkaitani ovat tdhan saakka olleet enimmékseen 30-50-vuotiaat naiset ja uskon, etta
korttimyynnin kohdalla ndin on jatkossakin. Itellan tekeman tutkimuksen mukaan kort-
teja lahettdvat eniten yli 65-vuotiaat naiset (Itella). Koska myyntini on keskittynyt tyo-
paikalleni, en tavoita eldkeidn ylittaneit4 potentiaalisia asiakkaita ollenkaan.

Postikorttien lahettdminen sukupuolen ja ian mukaan ®
Lahetetyt postikortit, kpl/ivuosi ite lla .

Nainen H
15-24 v _ 18

25-34 v _ 21 !

35-44 v _ 0

45-54 v ' En
55-64 v ' a1
Y1i 65 v : : a2
15-24 v 10

25-34 v 11

35-44 v _ 14

45-54 v . 18!

55-64 v . 23

YIi 65 v 33

0 10 20 30 40 50
Itella Oyj KE 2011-06-18 GallupKanava (n=1125), toukokuu 2011

KUVIO 4. Postikorttien ldhettdminen sukupuolen ja i&n mukaan (Itella 2011)

Miehet ostavat nyt jo jonkun verran etenkin aitienpaiva- ja joulukorttejani. Tavoitteeni
on kuitenkin tavoittaa lisdd miesasiakkaita, koska naiset arvostavat erityisen paljon itse

tehtya korttia, ja uskon, ettd omalta mieheltd saatu kortti olisi erityisen toivottu.

Kutsut sen sijaan saattaisi tavoittaa laajemman ikaryhman, mutta uskon heidankin koos-
tuvan enimmakseen naisista. Potentiaalisia asiakkaita olisivat esimerkiksi morsiamet,

kaasot seka rippikoululaisten ja ylioppilaiden perheet.

6.4 Kilpailijat

Samantyylisia kortteja saa Tampereella muutamista liikkeistd ja ndma kortit ovat yritta-
jien itsensa valmistamia. Korttimyynti on vain pieni osa heidan liiketoimintaansa. Sisus-
tusliikkeistd saattaa saada satunnaisia, maalaisromanttistyylisid ké&sintehtyja kortteja.
Myos itsepalvelukirpputoreilla nédkee jonkun verran samanhenkisid kasintehtyja kortte-

ja, mutta en mielld sitd varsinaiseksi kilpailuksi. Muita k&sintehtyja kortteja saa esimer-
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kiksi Verkarannan kasi- ja taideteollisuuskeskuksesta, jossa minunkin korttejani myy-

daan, mutta ne poikkeavat tyyliltd&n ja valmistustavaltaan tdysin omistani.

Painettuja kortteja myyvét esimerkiksi tavaratalojen ja kirjakauppojen liséksi esimer-
kiksi Tiger ja Pentik. Myds Verkaranta ja Taito Shop myyvat painettuja kortteja, mutta
niita valmistavat kasityoyrittajat. Kilpailijoiksi voidaan mieltdd myos erilaisia sahkoisia
kortteja tarjoavat palvelut. Tallaisia sivustoja on useita, ja sivuston péaasiallinen tarkoi-

tus saattaa olla joku aivan muu: e-korttipalvelu on vain lisépalvelu.

Internetin kautta samantyylisia kortteja saa useilta yksittaisilta myyjiltd ympari Suomea
erilaisten blogien ja kasityofoorumien kautta. Jotkut askartelutarvikkeiden verkkokaupat
myyvét muiden tuotteiden ohessa myos kasintehtyja kortteja, jotka vaikuttaisivat olevan

uniikkikappaleita.

Mitd tulee kutsuihin, painettuja haakutsuja valmistaa esimerkiksi netissé toimiva Now&
Forever —palvelu. Kutsut ovat taidokkaita ja kauniita, ja nden tamén yrityksen Kilpailija-
na ennen kaikkea valokuvakutsujeni osalta. Jos asiakas haluaa kasintehdyt hééakutsut,
muttei osaa tai ehdi niitd itse tehdd, han k&antyy mieluummin minun puoleeni kuin pai-
nettuja kutsukortteja toimittavan yrityksen puoleen. Muiden kutsujen osalta kilpailevaa
toimintaa on esimerkiksi Tampereella Pyynikintorilla toimiva Kukkakauppa Blummari,

jonka valikoimiin kuuluu muitakin kutsuja kuin haakutsuja.

6.5 Myyntikanavat ja markkinointi

Mielestani olisi jarkevaa jatkaa yhteistydtd Verkarannan kanssa, koska se ei maksa kuin
vaivan. Yhteistyd muuttuisi siind mielessa, etta arvonlisdverovelvolliseksi ilmoittau-
tuessani Verkarannan ei tarvitsisi enda hoitaa sitd puolestani. Koska omaa kivijalka-
myymaélaa en tassé vaiheessa perusta, muitakin samantyylisia yhteistydkumppaneita eri

puolelta Suomea on tarkoitus etsid. Ajatus ulkomaanmyynnisté ei ole suljettu pois.

Vaikka kortit ovat sellainen tuote, joka mieluummin ostetaan kivijalkamyymal6isté kuin
verkkokaupan kautta, perustaisin yritykselleni verkkosivut, jonka yhteydessa toimisi
verkkokauppa. Sivulla olisi esilla mallistot eri tuotteistani. Asiakas voisi tilata tuotteet

verkkokaupan kautta sekd ottaa yhteytta kutsuasioihin liittyen. Myynti Facebookin kaut-
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ta sen sijaan loppuisi, ja Facebook-sivuston tehtavé jatkossa olisi toimia markkinointi-

valineena.

Suunnitteilla on yhteisty6 joidenkin kukkakauppojen kanssa: kun asiakas ostaa kukkia
kotiin tai lahjaksi, h&n voi ostaa kortin samasta paikasta ja jopa Kirjoittaa sen valmiiksi

odotellessaan, kun floristi sitoo kimppua tai pakkaa ruukkukukkaa.

Koska yritykselleni on tarkoitus perustaa verkkosivut ja niiden yhteydessa toimiva
verkkokauppa, on internetissa nakyvyys tdrkedd. Amoriini.com on hai- ja juh-
laideasivusto, jossa on valtavan paljon linkkeja erilaisten palveluntarjoajien sivuille.
Palveluhakemistoon liittyminen maksaa 100 € + ALV, kyseessd on 12 kk méairdaikai-
nen sopimus (Amoriini). Tata kautta voisi saavuttaa nakyvyytta ja sen kautta kutsukort-

tiasiakkaita.

Aikaisemmin mainitsemani astubutiikkiin.fi —palvelu on myds harkitsemin arvoinen
vaihtoehto, tosin toimintaa ja myyntid kannattaa ensin kehittd4 ja vakauttaa, jotta 75 €:n

suuruinen kuukausimaksu olisi kannattava sijoitus.

6.6 SWOT-analyysi

SWOT-analyysin tarkoitus on auttaa hahmottamaan yritystoiminnan siséiset vahvuudet
(Strengths) ja heikkoudet (Weaknesses) seka ulkoiset mahdollisuudet (Opportunities) ja
uhat (Threats).

Nakisin yritykseni toiminnan vahvuutena sen ainutlaatuisen liiketoimintakonseptin. Tie-
taékseni ei ole toista kasityoyritystd, jolla on samat tuotteet. Myds korttien laatu ja ul-
konako seka se, etta suunnittelen ja valmistan kortit ajatuksella, ovat ehdottomasti vah-
vuuksia. Uskon, etta uniikit kortit ovat edelleen myyntivaltti: ajatus siitd, ettd rahalleen

saa taysin ainutlaatuista vastinetta, on asiakkaalle houkutteleva.

Heikkoutena saattaa olla liian pienet kohderyhmét. Myos se, ettd en koe myyjan roolia
persoonalleni ominaiseksi, on toiminnan heikkous. Liséksi toimintani on toistaiseksi

perustunut inspiraatioon. Nain ei voi kuitenkaan toimia, kun kyse on liiketoiminnasta.
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Mahdollisuutena pidén sité, ettd korttimyynnin ei tarvitse rajoittua vain kasityokeskuk-
siin vaan niitd voi olla myynnissd myds paikoissa, jotka eivat muuta kasity6td myy. Yh-
teisty0 tai jo yhteydenpitokin eri k&sityoyrittdjien kanssa saattaa poikia uusia, myyntiin

johtavia kontakteja.

Uhkana on postikorteille on ennen kaikkea ennustetut, huonot ndkymaét. Kuten Itellan
tutkimus seka taman kevadn yt-neuvottelut osoittivat, perinteisen postin asema heikke-
nee koko ajan. Myds laman tuomat kotitalouksien saastokuurit saattavat hillitd haluk-

kuutta tilata perhejuhlien kutsukortit ulkopuoliselta.

6.7 Laskelmat

6.7.1 Rahoituslaskelma

Yritystoiminnan voisi aloittaa saman tien ilman suurempia hankintoja. Tarkoitus on
kuitenkin panostaa parempiin tyovalineisiin sekd lisatd korttien monimuotoisuutta.
Hankintojen listalla ensimmaéisend on stanssauslaite, ja se sijoitetaan rahoituslaskelmas-
sa pienhankintoihin, silla sen arvo j&a alle 850 euron ja sen taloudellinen kayttdika on

enintaan kolme vuotta.

Markkinointiin panostetaan alkuvaiheessa liittymalla Amoriinin palveluhakemistoon
sekd tilaamalla kéyntikortit. Lisdksi tilataan Tampereen leimasintehtaalta leimasin, joka
tulee korvaamaan korteissa signeeraukset. Ndain myds kortin vastaanottaja saa jatkossa

tiedon, mista korttejani voi ostaa, ja ndin markkinointi tehostuu.

Varaston arvo on talla hetkell& noin 300 euroa. Stanssauslaitteen liséksi hankitaan kat-
tava varasto korttipohjia ja muita perustarvikkeita seké joitakin laadukkaita tyovalineita
kuten saksia ja erilaisia kuvioleikkureita. Erilaisten tarvikkeiden ja tyovalineiden han-
Kintaan tassa vaiheessa suunnitellaan kéytettavaksi 250 euroa.

Lainaa suunnitellaan otettavaksi 1000 euroa. Sité ei kuitenkaan voida hakea Finnveralta,
sill& pienin heiddn mydntamansé laina on 5000 euroa. Tahoa ei ole méadritelty t&ssé las-
kelmassa. Lainan liséksi haetaan TE-keskuksen starttirahaa, jonka suuruus varmistuu

vasta hakutilanteessa.
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RAHAN TARVE
Aineettomat hyddyk-
Investoinnit keet Perustamisilmoitus 105
Asiantuntija-/konsulttipalkkiot 85
Koneet ja kalusto Tuotantovalineet 0
Atk- ja kassajarjestelméat 0
Pienhankinta (alle 850 €) 150
Kalusteet 0
Puhelin, internet 0
Liikeirtaimisto Toimistotarvikkeet 0
Somistus- ja sisustustarvikkeet 0
Askartelumateriaalit ja
Muut kulut -tarvikkeet 250
Kayttopadoma 1 kk Markkinointi Markkinointimateriaali 75
Alkumainonta 100
Vuokrat Toimitilavuokrat 0
Laitevuokrat/leasingmaksut 0
Palkat Tyontekijoiden palkat 0
Yrittdjdn oma toimeentulo 1800
Muut kiinteéat kulut
Vaihto- Alkuvarasto 300
ja rahoitusomaisuus Kassa
Rahantarve yhteensa 2865
RAHAN LAHTEET Oma paaoma Osakepaaoma 1000
Omat sijoitukset 0
Omat koneet ja kalusto 0
Muut 0
Lainapaaoma Osakaslaina 0
Pankkilaina 0
Finnvera 0
Muut 1000
Muu tulorahoitus Starttiraha, enintédén (brutto) 1045
Rahan lahteet yhteen-
sa 3045

Rahoituslaskelman pohja on lainattu Uusyrityskeskus Neuvoa-Antavan internetsivuilta.

6.7.2 Kannattavuuslaskelma

Kannattavuuslaskelma on tehty aivan yrityksen perustamisvaiheeseen, joten tavoitetulos

on nolla euroa. Téarkein tavoite on, ettd toiminta ei ole tappiollista ja etta se elattdd mi-

nut. Kun toiminta vakautuu ja asiakaskunta laajenee, voi toiminnalle asettaa uudet ta-
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voitteet. Kaytdssani ollut Excel-pohjainen kannattavuuslaskelman malli 16ytyy Tilitoi-

misto ACC Orlandon verkkosivuilta.

TAULUKKO 2. Kannattavuuslaskelma

KANNATTAVUUSLASKELMA (toi-
minimi)

Euroa Kuukaudessa Vuodessa
TAVOITETULOS 0 0
lainojen lyhennys 100 1200
TULOT VEROJEN JALKEEN 0
verot (valtio+kunta) 0
RAHOITUSTARVE 0 0
yrityslainojen korot 4% 3 40
KAYTTOKATETARVE (1) 103 1240
Kiinteat kulut: (alv 0 %)

oma palkka 1800 21 600
sivukulut 2,29 % 41 495
yrittdjan elakevakuutus (YEL) 18,174 % 273 3270
muut vakuutukset 0 0
vuokrat 0 0
sahko ja vesi 0 0
puhelin, internet 0 0
kirjanpito 0 0
toimistotarvikkeet 0 0
ajoneuvokulut 0 0
matkakulut ja paivarahat 0 0
markkinointi 15 180
koulutus 0 0
kirjat, lehdet yms. 0 0
pienhankinnat 0 0
muut mahd. kulut 0 0
KIINTEAT KULUT YHTEENSA (2) 2129 25 545
MYYNTIKATETARVE (1+2) 2232 26 785
ostot (alv 0 %) 200 2 400
LIIKEVAIHTO 2432 29 185
Arvonlisévero 24 % 584 7 004
KOKONAISMYYNTI/-LASKUTUS 3016 36 189
MYYNTI / viikko 696

MYYNTI / péiva 116

Laskelmassa myyntiviikkoja on ajateltu olevan 52 vuodessa ja myyntipéivié 6 viikossa.
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Kannattavuuslaskelma on tehty liiketoiminnan ensimmaista vuotta varten. Kuukausi-

bruttopalkaksi méarittelin alkuun 1800 euroa. Kaikki kiinteat kustannukset kuten vuok-

ra, sahko, vesi, puhelin ja internet ovat henkil6kohtaisia menojani, joten niit4 ei ole

huomioitu tdssd. Kuukausiostot on arvioitu olevan 200 euroa. Tama saattaa olla joko

lilkaa tai lilan vahan, riippuen siitd, minkélaisista materiaaleista tuotteet tehdaan, mista

materiaalit tilataan ja etenkin siitd, minké&laisia volyymeja tuotteita myydaan.

6.7.3 Paatelmat

Kannattavuuslaskelman pohjalta laadin laskelman, jossa on tarkasteltu myyntitarvetta
eri tuotteiden kohdalla niin paivékohtaisesti kuin viikkotasollakin. Paivamyyntitarve
116 euroa ja viikkomyyntitarve 696 on jaettu tilauksen euromaarélld. Hinnat tai tuote-

ryhmat eivat ole lopullisia, vaan ne on keksitty auttamaan hahmottelua.

TAULUKKO 3. Myyntitarve-esimerkkeja

Tuote Hinta/kpl | Tilausmaara | Tilaus € Paivamyyntitarve | Vilkkkomyyntitarve
Mallistokortti 5 1 5 23,2 139,2
Uniikkikortti 8 1 8 14,5 87
Kutsu A (yli 100 kpl) 25 100 250 0,46 2,78
Kutsu B (50-99 kpl) 3 60 180 0,64 3,87
Kutsu C (1-49 kpl) 3,5 50 175 0,66 3,98

Taulukosta voi selkedsti huomata, ettd kutsukorttitilaukset olisivat kaikkein kannattavin-

ta liilketoimintaa. Erilaisia juhlia jarjestetddn ennen kaikkea kesaisin, joten kutsujen

myynti keskittyisi touko-elokuulle. Kutsutilauksissa taytyy ottaa huomioon, ettei niita-

kaan mééraansa enempad ehdi tekeméén. Toisaalta taas joulukorttisesonki on kortti-

myynnin suhteen kaikkein voimakkain, joten loka-joulukuussa voisi mallisto- ja uniik-

Kikorttien voimin yltaa tdhan tavoitteeseen. Muita sesonkeja korttimyynnissa ovat &i-

tien- ja isanpdiva, joiden vaikutus nékyisi huhtikuun-toukokuun alun ja lokakuun-

marraskuun alun myynnissa.

Maéérat tuntuvat melko hurjilta, enk& laskelman tehtyani ole alkuunkaan varma, halu-
aisinko nailla tuotteilla lahted yrittdjyyshaavettani toteuttamaan. Toisaalta esimerkiksi
omaa tavoitepalkkaa laskemalla lukemat voisivat olla inhimillisempia, mutta yritystoi-

minnalla pitéisi tulla toimeen, mikéli siihen lahtee taysipaivaisesti mukaan.
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7 POHDINTA JA JOHTOPAATOKSET

Yrittdjyyteen liittyy valtavan paljon erilaisia ndkdkulmia, jotka pitdd ottaa huomioon,
kun siitd suunnittelee itselleen elinkeinoa. Pelkka into ja ideat eivat riitd, ne pitda saada
my0s kannattamaan taloudellisesti. Tama yrittdjyydessd ehk& juuri pelottaakin: mité
sitten, jos toiminta ei kannata ja jaan tyhjan paalle? Yrittdjyydessa silti jokin houkutte-

lee: oman vision toteuttaminen omilla ja tietysti myos asiakkaan ehdoilla.

Késityoala on toimialana kiehtova kokonaisuus. Siihen liittyy kiintedsti taiteellisuus, ja
taitelijoitahan usein pidetddn vaarinymmarrettyind ja nalkiintyneind itsensa toteuttajina,
joiden arvo huomataan vasta heidan kuolemansa jalkeen. Kasityoala kaikessa luovuu-
dessaan, kauneudessaan ja pehmeydessaan voidaan silti onnistuneesti yhdistaa kylméaan
rahan maailmaan ja néin saada aikaan menestyvé ja samaan aikaan antoisa liiketoiminta.
Menestyminen ei vahenna kasityon kauneutta ja muita pehmeitd arvoja. Omasta tyosta

voi ja pitaakin veloittaa: niinhan ihminen tekee tydskennellessaan toiselle ihmiselle.

Niin teorian kuin haastattelujen pohjalta tulin siihen tulokseen, ettd menestydkseen
Suomessa kasityoyrittdjan on tehtdva yhteistyota eri tahojen kanssa. Kun erilaisia kus-
tannuksia jakaa toisten kanssa, vaikuttaa se kaikkien tulokseen positiivisesti — siitékin
huolimatta, ettd my0s osa asiakkaista saattaa pian olla yhteisid. Yhteistyon aloittaminen

ei ole koskaan my6haistg, eikd se missaan tapauksessa ole hapea.

Myos asiakkaan kuuntelemisen ja ymmartamisen merkitys kirkastui minulle tdaman tyén
myota. Jos haluan menestya yrittdjand, en voi vain tehda niité asioita, joista pidan, vaan
on tehtéva asioita, jotka menevét kaupaksi. Asioita, joista asiakas pitdd. Omia toiminta-
periaatteitaan kannattaa tutkia ja miettia, voisiko niissé kuitenkin joustaa ilman, etta se
sotii omaa moraalia tai omatuntoa vastaan. Mina esimerkiksi en voi jatkossa tehda pelk-

kia uniikkikortteja, jos haluan itselleni menestyvén liiketoiminnan.

Pohdin opinndytetyon aihevalintaa jo syksylld 2012, kun aloitin opintoni. Opiskelun
varrella sain kuitenkin usealta taholta sellaisen kasityksen, ettei ideastani ole opinndyte-
tyoksi. Opinnéytetyoorientaation jalkeen huokaisin helpotuksesta, kun sain palata alku-

peréisen aihevalintani pariin.
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Olin siind késityksessa, ettd opinnaytetydn tekeminen on vaivalloista, stressaavaa ja
tylséékin. Kaikki ndma luulot ovat karisseet jo alkuvaiheessa. Tuottaessani tekstia ja
lukiessani eri materiaaleja huomasin, ettd opinnaytetyon merkitys oli minulle suurempi
kuin pakolliset 15 opintopistettd ja enemman kuin edellytys tradenomin papereille. Oli

kiinnostavaa tutustua yrittajyyteen seka kasitydalaan yrittdjyyden nakokulmasta.

Liiketoimintasuunnitelman laatiminen oli melko haastavaa, koska ty0 on julkinen. En
paljastanut aivan kaikkea, mutta jain miettimaan, jattiko se suunnitelmani liian epdmaa-
raiseksi. Mité tulee yrittdjyyteen, irtisanoutuminen nykyisesta tyostani ja ryhtyminen
taysipéaivaiseksi kasityoyrittajaksi pelottavaa vield jonkun verran, joten jatan asian tois-
taiseksi hautumaan. Vaikka toimintani olisikin osa-aikaista, aion silti kehittéa sita esi-
merkiksi laajentamalla verkostoani. Harkinnan arvoisia vaihtoehtoja ovat myds toimi-
nimen perustaminen seka osuuskuntaan liittyminen. Mikali menestys yllattaa positiivi-

sesti ja péivatyo jaa yritystoiminnan jalkoihin, silloin tiedén, mika on oikea suunta.

Olen ty6honi suurelta osin erittain tyytyvéinen. Loysin monipuolista tietoa ja kéyttdma-
ni lahteet olivat suurelta osin laadukkaita. Haastatteluissa sain paljon sellaisia kaytannon
vinkkejd, joita varmasti tulen hyddyntdmaan tdman opinndytetyon ulkopuolellakin.

Tydssani olisin voinut kéyttdd enemman kansainvalista materiaalia.

Opinnaytetyon tekeminen on ollut antoisa ja sivistdva matka. Toivoisin, ettd jokainen
opiskelija voisi 10ytaa sellaisen aiheen, joka motivoi yhtd paljon kuin oma aiheeni on
motivoinut minua. Ty0 ei tunnu niin tyolaalta eikd koneen &areen istuminen ole niin

vastenmielistd, kun kiinnostus on aitoa.

Lopuksi haluan kiittad kaikkia sdéhkopostikyselyyn vastanneita ja haastattelemiani kési-
tyoyrittdjid, joiden avulla sain tyohoni elamanmakuisen ja todentuntuisen otteen seka

paljon vinkkeja ja pohdittavaa omaan unelmaani liittyen.
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LITTEET
Liite 1. Sahkopostikyselyn ja haastattelujen kysymykset

. Yrittajan perustiedot: nimi, ik&, sukupuoli, koulutustausta, tyokokemus
. Mika on yrityksesi nimi?

. Mité tuotetta/tuotteita valmistat?

. Missa tuotteitasi myydaan? (liiketila, nettikauppa, tori, kasityokeskus, markkinat
ym.)

: Onko yritykselldsi muuta jérjestettyd toimintaa esimerkiksi kursseja tai ohjattuja
askarteluiltoja?

. Kuinka kauan olet ollut yrittaja?

. Mika sai aloittamaan yrittjatoiminnan?

. Tyollistavatko kasityot sinut kokonaan vai osa-aikaisesti?

9.  Tyollistadko yrityksesi muita? Perustele lyhyesti.

10. Minkalaista yhteistyota yrityksellasi on muiden tahojen (esim. muiden kési-
tyoyrittajien) kanssa?

11.  Minkalaisia ominaisuuksia mielestasi kasitydalan yrittajalta vaaditaan verrattuna
muihin yritt4jiin?

12.  Millaisena néet kasityon tulevaisuuden Suomessa?

13.  Mistd ja miten hankit raaka-aineet tuotteellesi?

14.  Oletko ulkoistanut taloushallinnon tehtévia kuten kirjanpidon? Perustele vastauk-

1
2
3
4
5
6
;
8

sesi lyhyesti
15. Minkalaista yrityksesi markkinointi on paépiirteittain?
16. Oletko hyddyntanyt Taito-yrityspalveluja tai vastaavia kasityOalan yrittéjille

suunnattuja yrityspalveluja? Perustele vastauksesi lyhyesti
17.  Miké on parasta k&sityoyrittdjyydessa? Mika on ik&vinta?



