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1 Johdanto ja tavoitteet

Olen ollut vuoden 2014 elokuusta osana Tiimiakatemian osuuskuntaa nimelta Bis-
nera. Vuonna 2015 paatimme yhdessa muiden osuuskuntamme jasenten kanssa al-
kaa rakentaa yhdessa yhteista liiketoimintaa ja minut nostettiin yrityksessamme joh-
tajan paikalle. Noin kuukauden pohdinnan jdlkeen paatimme alkaa rakentaa promoo-
tiobisnestd. Nuo kolme paatosta kaynnistivat tapahtumien ketjun, jonka lukuisat seu-

raukset nakyvat viela tandkin padivana.

Opinndytetydssani reflektoin tapahtumia ja kdyn [api, miksi joitakin paatoksia on
tehty ja mitka asiat ovat johtaneet siihen, etta tana padivana tilanne on sellainen kuin
se on. Aloitan tapahtumien lapikdynnin vuoden 2015 joulukuulta, kun saimme ensim-
maiset palvelupakettimme valmiiksi ja kdyn vaihe vaiheelta lapi, miten yhteinen bis-
neksemme kehittyi ja kerron, miksi olen taman bisneksen kanssa talla hetkella siina

pisteessd, missa olen.

Keskityn bisneksen kehittamiseen nimenomaan omasta nakdékulmastani ja peruste-
len, miksi olen paatynyt erilaisiin ratkaisuihin. Koska yrittamisessa on merkittava rooli
myo0s yrittdajan paansisaisellad keskustelulla, niin sivuan myos hieman omia mielenliik-

keitani ihan tunnetasollakin.

Liiketoiminnan, joka vuonna 2015 alkoi promootioilla ja tana vuonna jatkuu yritysta-
pahtumien organisointina nimen Eventsson alla, kehityskaari on ollut vaiherikas ja

erittdin opettavainen.

Tavoitteenani on tuoda mahdollisimman hyvin esille suurimmat oivallukseni ja oppini
naiden kahden vuoden ajalta kun olen tata liiketoimintaa rakentanut, jotta joku, joka
lukee taman opinndytetydn, voi yrittda valttaa pahimmat sudenkuopat, joihin itse
olen astunut ja samalla paasta nopeammin etenemaan oman itsensa kehittdmisessa
kohti yrittdjamaisempaa ajattelutapaa. Pyrin myds opinndytetydn avulla havainnollis-

tamaan itselleni, mitka asiat ovat olleet tarkeita tapahtumabisnekselle.

Opinndytetyon toisessa luvussa ”“Miten pdddyin tapahtumabisnekseen?”, kayn lapi
omaa tapahtumabisnestani edeltaneen ajan tapahtumia ja tuon esille merkittavimpia

asioita, jotka vaikuttavat viela tandkin pdivana tapaani tehda liiketoimintaa. Joh-



danto-osuuden tapahtumat sijoittuvat vuoden 2015 lokakuun alusta vuoden eteen-
pdin ja niitd seuranneet tapahtumat kerron “tapahtumabisneksen rakentaminen”-

osiossa.

Pyrin tuomaan kaikki paatoksiin vaikuttaneet teoriat ja kaytetyt tydkalut esille teks-

tissa ja lopuksi pohdin tapahtumabisnekseni tamanhetkista tilaa ja tulevaisuutta.

2 Tutkimusasetelma

2.1 Opinndytetyon tavoite ja tutkimusongelma

Opinnaytetyon alkuperdinen tutkimusongelma oli, “Kuinka rakennetaan kannattavaa
B2B -bisnesta?”. Kiteytin tutkimuksen ongelman vield siten, etta tassa tutkimuksessa
tutkimusongelmaa kasitelldan siita nakdékulmasta, miten itse rakensin B2B -tapahtu-
mabisneksen. Kuvailen opinndytety6ssa itsehavainnoinnin kautta ajatusprosessia,

joka on auttanut minua kehittdmaan ja kiteyttamaan liiketoimintaani.

Tavoitteenani tdssa opinndytetydssa on havainnollistaa itselleni ja muille, mitka rat-
kaisut bisneksen rakentamisessa ovat olleet hyvia ja mitka olisi ollut parempi jattaa
tekematta. Lopputulemana pyrin esittamaan bisnesmallin, jonka olen rakentanut ja
perustelemaan, miksi mihinkin strategisiin ratkaisuihin ollaan paadytty. Lopuksi esit-
telen vielda mahdollisia tulevaisuuden suunnitelmia, jotka opinnaytetyon tekemisen

aikana ovat itselleni avautuneet.

2.2 Tutkimusote

Kaytan tutkimuksessa kvalitatiivista eli laadullista tutkimusotetta. Tyon johtopdatok-
set perustuvat omiin kokemuksiini ja ajatuksiini, joiden tueksi olen tuonut eri alojen
huippuasiantuntijoiden nakemyksia. Tutkimuksen aikajanne alkaa vuoden 2015 syk-
systa ja paattyy marraskuuhun 2017. Tutkimuksessa viitataan myos aiempiin reflekti-

oihini ja tuodaan ndin paremmin esille ajatuksiani myds matkan varrelta.



2.3 Aineistonkeruumenetelmat ja analyysimenetelmat

Jorma Kanasen (2008) mukaan laadullisen tutkimuksen tiedonkeruumenetelmat ovat
havainnointi, haastattelut, dokumentit, toiminta- ja tapaustutkimus. Tassa tutkimuk-

sessa tiedonkeruuseen kayttamani menetelma on havainnointi (etnografia).

Laadullisessa tutkimuksessa aineisto ohjaa tutkimusta, minka vuoksi siita kdaytetaan-
kin nimitysta aineistolahtdinen tutkimus. Tassa tutkimuksessa kdytan aineistona
kolme kertaa vuodessa tekemiani opintojenkirjauksia. Tiimiakatemian toimintamal-
lissa opintojenkirjauksilla osoitetaan kurssien eteen tehty tyd. Lisaksi kdytan joitakin
Tiimiakatemian aikana kirjoittamiani kirjareflektioita, joissa olen heijastanut kirjasta
saatuja oppeja omaan toimintaani. Uskon, etta on tarkeaa nostaa opinnaytetyon tut-
kimuksen prosessi esille siita syysta, etta toteutus on kokonaisuudeltaan erittdin

"joustava”. (Kananen, 2008.)

Opinnaytetyon tarkoituksena on pelkdn oman matkan kuvaamisen sijaan vuosien
varrella kerattyjen kokemusten reflektointi ja kannattavan liiketoiminnan rakentami-
sen keinojen I6ytaminen. Analyysimenetelmaksi ei voida tassa tapauksessa maaritella
esimerkiksi tilastollisia analyysimenetelmid, vaan laadullisen tutkimuksen mene-
telmat ovat paljon joustavampia kuin yksioikoisen kvantitatiivisen tutkimuksen. (Ka-

nanen, 2008.)

Analyysimenetelmaksi valikoituivat yrittdjyysopintojen aikana tapahtuneet kokemuk-
set. Tahdn on paadytty siksi, etta opinndytetyon tekijalla ei ole tavoitteena
pelkdstadn kertoa omaa tarinaansa, vaan oman esimerkin kautta ndayttaa millaisia
asioita liiketoiminnan rakentamisessa tulee ottaa huomioon. Tavoite sopii hyvin yh-
teen Tiimiakatemian oppimismenetelmien kanssa, silla Tiimiakatemialla kokemusten

jakaminen on yksi oppimisen kulmakivista.

2.4 Oppiminen ja osaaminen

Jyvaskylan ammattikorkeakoulun Tiimiakatemialla oppiminen perustuu Nonakan ja
Takeuchin (1995) Hiljaisen tiedon teoriaan. Teorian mukaan oppiminen tapahtuu teh-

dessd, eldessa ja ollessa yhdessa muiden ihmisten kanssa. Kirjoitetut ja puhutut oh-



jeet eivat heiddn mukaansa ole niin merkittavida. Oppiminen tapahtuu parhaiten ym-
paristdssa, jossa voidaan yhdessa muiden kanssa jakaa kokemuksia, tunteita ja mieli-
kuvia. Kun yksilot kokevat yhteytta toisiin ihmisiin ja osaavat asettua heidan ase-
miinsa, voidaan kaataa henkisia raja-aitoja ihmisten valilla (Nonaka ja Konno 1998).
Tiimiakatemialla teoriaa on sovellettu siten, ettd omissa tiimeissaan opiskelijat jaka-

vat omia kokemuksiaan toisilleen.

Hiljainen tieto siirtyy Tiimiakatemian yhteisssa opiskelijalta toiselle seka vuosikurs-
sien sisalla, ettd vanhemmilta sukupolvilta nuoremmille opiskelijoille. Tieto siirtyy

osittain paivittaisissa keskusteluissa ja osittain yhdessa tehdyissa projekteissa.

Asioita ei tieteellisessa tutkimuksessa saa perustaa liialti olettamuksille. Empiirisia
havaintoja pidetaan vain johtolankoina, joita tulkitsemalla pyritdaan padasemaan ha-
vaintojen taakse (Alasuutari, 1995). Taman takia olen rakentanut opinndytetyon
omien kokemusteni pohjalle ja tukenut omia ajatuksiani asiantuntijoiden nakemyk-
silld. Tuloksellisesti mitattavaa tutkimuksessa on kuitenkin esimerkiksi myynnin tulok-

set.

3 Miten paadyin tapahtumabisnekseen?

3.1 Tasta kaikki sai alkunsa

Vuoden 2015 lokakuussa meilld oli ollut yhteinen yritys olemassa jo vuoden, mutta
kesan aikana yrityksemme vaki oli levinnyt ympariinsa ja koimme alkusyksysta melko
vahvaa turbulenssia. Keskustelimme tuolloin yhden yrityksemme jasenen kanssa
siitd, etta joko yhdistamme kaikki voimamme tai ajaudumme erillemme. Sekaannuk-
sen tila, jossa elimme, oli taysin sietdmaton, silla kukaan ei tiennyt, miten tiimi saatai-

siin takaisin kasaan tai haluttiinko niin ylipaataan edes tehda.

Kun asia tuotiin julki tiimimme yhteisissa treeneissa, osoittautui halu tehda asioita
yhdessa mielekkadksi vaihtoehdoksi suurimmalle osalle tiimistamme ja paatimme al-
kaa ideoida yhdessa tuotteita ja palveluita, joita voisimme sitten myyda ja toteuttaa
asiakkaillemme. Kokoonnuimme yhtena paivana silla ajatuksella, etta tasta huo-

neesta emme kavele pois ennen kuin meilld on ainakin yksi myytavissa oleva tuote.



Ideoinnissa kdytimme apuna ideointitekniikoita kuten lapputalkoita (Hassinen & Par-
tanen 2009) ja markkinointiviestin kiteyttamiseen kdytimme Sipilan sipulimallia (Si-

pild 1999).

Lahdimme illalla klo 22.30 aikoihin kotiin kolme jatkokehittelyyn menevaa palvelua
takataskussamme. Kolmesta palvelusta, joita tuona iltana kehitimme, kuitenkin vain
yksi selvisi kahta viikkoa vanhemmaksi. Kolme ideaa, joita lahdimme jalostamaan, oli-
vat urheilujoukkueiden markkinoinnin kehittdmiseen suunnattu urheilubrandays -
palvelu, yksineldville nuorille tarkoitettu sinkkumaokki -palvelu ja vahittdiskauppaa te-
kevien yritysten markkinoinnin tueksi kehitetty pyérapromootio -palvelu, jossa hyo-
dynsimme edellisena kesana hankkimiamme suurella puukopalla varustettuja polku-
pyoria.

Mokkibileet sinkuille jaivat ensimmaisena taka-alalle, silla emme olleet valmiita sijoit-
tamaan rahaa palvelun markkinointiin. Emmeka varmaan olisi edes osanneet markki-
noida sita tuolloin kunnolla ja viimeinen naula projektin arkkuun oli, kun meidat pot-
kittiin kaikista deittipalveluista pois. Palveluiden sadnnoissa kun sanotaan, etta deitti-
palveluun ei saa rekisterdityd markkinoimaan palvelua, vaan paatarkoituksena tulisi
olla partnerin etsintd, emmeka me olleet tulleet etsimaan partneria (Tinderin kdyt-

téehdot 2017).

Toisena putosi urheilubranddys -palvelu, joka kaatui uskoakseni pitkalti sen takia,
ettd emme uskoneet riittavasti omiin kykyihimme palvelun toteuttamisessa. Ky-
seessa olivat kuitenkin isot organisaatiot, joiden markkinointijohdon toimintaa nuo-
ret “sallit” aikoivat tulla konsultoimaan ja oikeastaan emme koskaan saaneet mitaan

niin selkeda palvelua tuotettua, ettd sen olisi edes pystynyt myymaan asiakkaalle.

Kolmas palvelu, joka lopulta paatyi myytavaksi asti ja jolla tehtiin kauppaa reilusti yli
10 000¢€, oli pyorapromootio. Sen kehittaminen perustui taysin siihen, etta olimme
edellisena kesdana ostaneet tappiollisesti kaksi suurella puukopalla varustettua kop-

papyo6raa, joille meidan taytyi kehittaa jotain tekemista.

3.2 Pydrapromootio

Teimme pydrapromootioon palvelupaketit, joiden kanssa lahdimme sopimaan asia-

kastapaamisia tammikuulle. Sovimme ennen joulua tapaamisia tammikuulle koko



maan laajuisesti vahittdiskauppaa tekeviin yrityksiin. Tammikuussa kdavimme Helsin-
gissa tapaamassa muun muassa maito- ja lihateollisuuden suurimpia tekijoita Suo-
messa ja samalla pyrimme saamaan sparrausta myds muilta alamme toimijoilta sii-
hen, miten tallainen liiketoiminta kannattaa laittaa liikkeelle ja miten sita kannattaa

kasvattaa.

Tuo vuoden 2016 tammikuu avasi mielenkiintoisia ovia ja tajusin itse, etta suurin este
tehda liiketoimintaa isojen yritysten ja merkittavien henkildiden kanssa on yleensa
omassa padssa. Kenelle tahansa voi soittaa ja kuka tahansa on mahdollista saada ta-

paamiseen. Pitda vain olla rohkeutta ja hyva syy tavata kyseinen henkil.

Merkittavin avaus tuossa kuussa oli kuitenkin se, kun kavin Helsingissa tapaamassa
eraan promootioita ja erityyppisid tapahtumia jarjestavan yrityksen johtoa. Soitin
muutamaa viikkoa ennen tapaamista yrityksen silloiselle toimitusjohtajalle ja kerroin,
ettd olemme ldhteneet tekemdan promootiobisnestd ja haemme siihen sparrausta.
Mies kutsui minut kdymaan ja kertoi, etta he ovat pohtineet pohjoisempaan Suo-
meen laajentamista, johon Jyvaskylakin kuuluu Helsingista katsottuna (Google Maps

2016).

26.1.2016 menin sitten kdymaan tuolla tapaamisella. Pyysin sparraussessiota, mutta
se menikin paljolti tenttaamiseksi, kun pdydan toisella puolella istuvat miehet testasi-
vat, onko minusta mihinkdan. limeisesti sain luotua jonkinlaisen illuusion siitd, etta
kylla mina parjaan, silla sovimme, etta aloitamme rakentamaan yhteistyota, jos koko

muu tiimimme haluaa lahted mukaan.

Suoraan sanottuna olin todella innoissani. Vaikka tapaaminen kesti kolme tuntia, se
tuntui menneen ohi aivan hetkessa. Tiesin, etta nyt yrityksemme toiminnan on lah-
dettdva hurjaan nousuun, silla vahva yhteistyékumppani pakottaisi meidat tekemaan
lujasti toita asian eteen. Vaikka kahdelta myyntitapaamiselta, jotka tein samalla reis-
sulla, ei tullutkaan kauppaa, olin aivan liekeissa siitd, etta tama yksi tapaaminen meni

niin hyvin.

Seuraavalla viikolla sain koko muun tiimin mukaan yhteistyékuvioihin ja aloimme
miettid, miten yhteistyd kdytanndssa aloitettaisiin. Samoihin aikoihin tiimissamme

Jake ja Petri I16ysivat palvelullemme ensimmaisen todella potentiaalisen asiakkaan.



Helmikuun lopulla kehitimme yhden kokonaisen pdivan kampanjaa talle asiakkaalle.
Kaytimme ideoinnissa muutamia meille uusia ideointimenetelmia, kuten ”hattu-tek-
niikka” (Koski & Tuominen 2013, 146), jossa jokaiselle jaettiin erilainen rooli esimer-
kiksi tunnetilan tai statuksen mukaan. Jonkun tuli ajatella vihamielisia ratkaisuja kun
taas joku mietti, miten pastori ratkaisisi kyseisen pulman. Saimme lopulta kasaan
kolme erilaista ehdotusta asiakkaalle. Asiakas valitsi niista yhden jatkokehiteltavaksi
ja lopulta teimme asiakkaan kanssa siihen asti suurimmat tekemamme kaupat. Kaup-

pojen arvo oli muistaakseni hieman vajaa 10 000 euroa.

3.3 Markkinointitoimisto Bisnera

Vaikka tuo kauppa saatiin vietya onnistuneesti maaliin asti, tajusin promootiokam-
panjaa ideoidessamme, etta on vaikeaa rakentaa asiakkaalle markkinointikampanjaa,
jos ei ymmarra markkinoinnista muuta, kuin miksi sitd tehdaan. Toisaalta ndin jalkika-
teen ajateltuna, saattoi olla hyva, etta lahdimme siita liikkeelle, silld tanakin paivana,
kun pyrin ratkaisemaan asiakkaan ongelmia, lahtee ajatusketjuni liikkeelle siita, miksi

jotakin asiaa tehddan ja miten se oikeasti hyddyttaa asiakasta.

Kuitenkin helmikuun 2016 lopussa asiantuntijakuplani (Juuri-Oja 2017) puhkesi ja ta-
jusin, etta on alettava oikeasti opetella tekemaan markkinointia, jos sita haluaa

tehda.

Aloitin lukemalla markkinoinnin perusteoksia ja siirryin pikkuhiljaa syvemmalle aihee-
seen lukien yha spesifimpaa kirjallisuutta ja kdyden aiheesta verkkokursseja. Vaikka
keskityimmekin pdaasiassa markkinointiin, jossa asiakas kohdataan kasvotusten, niin
aloimme pikkuhiljaa laajentaa tarjontaamme myds digitaaliseen markkinointiin ja

muihin tapahtumiin.

Pian tuli kesa ja kesan aikana minun oli yhden kaverin kanssa mdara tehda myyntia
tiimillemme, jotta porukka voisi tulla kesan jalkeen hommiin siten, etta tekemista riit-
tdisi. Kesan aikana porukka nimittdin levisi jalleen ympariinsa, kuka pyorittamaan ke-
saravintolaa ja kuka mihinkin. Teimme kesalla aiemmin samana vuonna myymamme
pyordapromootiokampanjan, jossa myimme ja jaoimme leipaa ympari kaupunkia.
Meidan oli my0s tarkoitus tehda palveluillemme jonkinlaista tuotteistusta (Parantai-

nen 2011) ennen elokuun alkua.
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Lisaksi meilla oli kesan aikana ajatuksena rakentaa verkosto, jonka avulla tuotamme
kaikki asiakkaidemme tilaamat palvelut. Seppo Niemeld sanoo kirjassaan Menestyva
Yritysverkosto, etta hyvan yritysverkoston rakentaminen on erittdin tarkeaa, kun ra-
kennetaan yrityksen bisnestd. Meidankin tapauksessamme, olisi ollut tdaysin mahdo-
tonta tuottaa jokainen tapahtuman osa itse sen sijaan, ettd ostamme jotkin osat luo-

tettavilta kumppaneilta. (Niemeld 2002.)

Rapikdimme touko- ja kesdkuun palveluidemme myynnin kanssa, kunnes tajusin jal-
leen, etta olin tekemassa jotain, johon en ollut koskaan saanut minkaanlaista koulu-
tusta (Juuri-Oja 2017). Minulta puuttui taysin tekninen osaaminen myyntiin ja olin
aika hukassa homman kanssa. Harvard Business School Revievin mukaan yksi toimi-
van tiimin perusedellytyksistd onkin nimenomaan tekninen osaaminen. (Toimiva tiimi

2005.)

Paatin lainata rahaa, jotta pystyin ostamaan itselleni 1999 dollarilla amerikkalaisen
myyntiguru Grant Cardonen myyntikoulutuksen, joka kattoi kaikki myynnin vaiheet
kylmasta kontaktoinnista, myyntipuheiden ja klousauksen kautta jdlkikontaktointiin.

(Cardone 2017.)

Heindkuu meni minulla pitkalti Cardonen kurssien perusteelliseen lapikayntiin. Mies

painotti kurssilla erityisesti aktiivisuuden ja palvelevan asenteen merkitysta myynti-

tyossa. Uskallan vaittaa, etta tuon kuukauden uhraaminen tietokoneruudun tuijotta-
miselle on ollut yksi parhaista sijoituksista, joita olen tehnyt. Heti kurssin kaytyani

aloin nimittdin tehda kauppaa ihan eri tavalla kuin aiemmin.

Heti kesan jalkeen rakensimme kaksi pikkujoulupakettia, joita aloin sitten myyda. Mi-
nun oli maara myyda naita juhlia ja osan porukastamme piti hoitaa niiden toteutus.
Myyntikoulutuksen kaytyani aloin ndahda myynnin mahdollisuuksia kaikkialla, silla
osasin nyt suhtautua myyntiin enemmankin asiakaspalveluna kuin tyrkyttamisena.
Cardone sanoi koulutuksessaan usein, etta “service is senior to selling”, mika tarkoit-
taa sitd, ettd myynti on ennen kaikkea asiakaspalvelua. Taman mentaliteetin omak-
suttuani myyntia on ollut paljon mukavampaa tehda. Homma lahti hyvin liikkeelle ja

tein kauppaa jopa puolustusvoimien kertausharjoituksissa. (Cardone 2017.)
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3.4 Yhteistyo Helsinkiin

Ajatuksenani tuona kesana oli, etta tekisimme kuten Helsingin paassakin, eli myi-
simme organisoinnin ja toteutuksen, mutta ostaisimme kdytdannoén toteutuksen yh-
teistyokumppaneiltamme kuten Seppo Niemeld (2002) kirjassaan kehottaa. Pyrimme
rakentamaan asiakkaille Jari Parantaisen (2011, 92-93) perdaankuuluttaman mas-
saraataléinnin avulla mahdollisimman helposti ostettavan palveluiden kirjon, mutta
emme koskaan saaneet vietyd massardataldintia loppuun asti, silla vaihtoehtoja to-

teutukselle oli liikaa, silla emme osanneet rajata riittavasti.

Jalkikateen ajateltuna ongelmana oli mydskin varmasti se, ettda emme tdysin ymmar-
taneet, mita olimme myymadssa. Keskityimme nimenomaan erilaisten tapahtuman
osien hinnoitteluun, vaikka jalkikateen olenkin tajunnut, etta todellinen palvelu on
tapahtuman organisointi ja tapahtumapaivdana tapahtuman johtaminen ja asiakkaan
palveleminen. Massaraataloidyt paketit olisi pitanyt tuolloin rakentaa nimenomaan

ndiden ymparille (Parantainen 2011).

Yhteistyokuviot Helsingin suuntaan kehittyivat kevaalla hitaasti, mutta asioissa edet-
tiin silti koko ajan eteenpain. Alkuperdisen suunnitelman mukaan osuuskuntamme
Bisnera oltaisiin muutettu osakeyhtioksi timan vuoden heindkuun loppuun men-
nessa ja Helsinkildinen yritys olisi ostanut yrityksestamme 33,4%. Tama suunnitelma

ei kuitenkaan koskaan kaynyt toteen.
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Parantaisen tuotteistamisen kaava (2011).

Huhti-toukokuussa kehitimme tiimimme kanssa meille liiketoimintasuunnitelmaa
(Hesso 2015) ja mallinsimme toimintaamme muun muassa business model canvasin
avulla (Osterwalder & Pigneur 2010). Vaikka homma olikin levalldan, kiteytyi toimin-
tamalli koko ajan selkedammaksi. Kdvimme liiketoimintasuunnitelmamme lapi yh-
dessa Helsingin paan kanssa ja sovimme, ettd he sparraavat meita suunnitelmien ja
toiminnan kanssa, kun saamme aiesopimukset kirjoitettua. Alunperin kiintea yhteis-
tyo oli tarkoitus aloittaa jo 2016 vuoden toukokuussa ja mitad pidemmalle menimme
kesdan ja alkusyksyyn, alkoi oman tiimimme usko yhteistyohon hiipua. Minun alkoi
olla erittdin vaikeaa pitaa koko sakki kasassa, silla olin koko ajan se, joka halusi raken-

taa yhteistyota kaikkein kovimmin.

3.5 Taysilla pdin seinaa

Kesan jalkeen ensimmaisind remmista Iahti kaksi kaveria heti syyskuun alusta. He il-
moittivat olevansa kiinnostuneita kiinteistonvalityksestd, mika ei tullut kylla kenelle-

kaan yllatyksena. Siita olin oikeastaan jopa vahan huojentunut, silld ndama henkilot
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olivat mielestani ehka vahan jarruttaneet etenemista haluamaani suuntaan, silla

heilla selvastikin oli erilainen ndkemys tulevaisuudesta kuin mita minulla oli.

Syyskuun alkupuolella myin kahdet pikkujoulut yrityksille tiimin kanssa rakenta-
miemme tapahtumapakettien pohjalta ja ajattelin, ettd nyt tama homma toimii niin-
kuin pitdisi: myyja myy ja tapahtumatuotannosta kiinnostuneet tekevat tapahtumia.

En olisi voinut olla enemman vaarassa.

Kun innoissani kerroin lounaalla tiimillemme, etta olin juuri saanut myytya kaksi va-
han isompaa tapahtumaa kahdelle uudelle asiakkaalle, vei saamani vastaanotto mi-
nulta maton alta. Yksi tai kaksi heista oli sanonut aiemmin, etta ei ole kiinnostunut
pikkujoulujen jarjestamisestd, mutta se, etta kukaan ei halunnut jarjestaa juhlia, jotka
toin heille hopeatarjottimella nenan eteen, tuli minulle totaalisena shokkina. Viesti,
jonka kuulin useammastakin suusta oli “minun mielestani sina olisit hyva vetamaan

noita projekteja”.

Tuo lounas on ollut siitd paivasta lahtien yksi elamani merkittavimmista kaannekoh-
dista. Koko loppulounaan istuin aivan hiljaa ja kuuntelin, kuinka muut kehuivat, etta
minusta tulisi hyva projektipdallikko ja kuinka he kaikki olivat kuulemma ilmoittaneet
jo aiemmin, etta tallaisten tapahtumien jarjestaminen ei heita kiinnosta. Mina olen
harvoin hiljaa, mutta silloin kun olen vihainen, niin olen todella hiljaa. Tuolla lou-

naalla Iahinna hymahtelin, enka sanonut enda yhtaan kokonaista lausetta.

Kaikki ty®, jota olin tehnyt |ahes vuoden ajan rakentaakseni yhtendisen yrityksen,

pyyhittiin pois vain yhden lounaan aikana.

Yhteistydkuviot Helsinkiin menivat samalla nurin, silld Helsingissa oltiin kiinnostu-
neita nuoresta tiimista ja yksin en ollut enda tiimi vaan yksittdinen henkild. En tosin
koskaan keskustellut mahdollisista vaihtoehdoista tulevan varalle, silla tuo lounas sai
minut sellaiseen mielentilaan, etta halusin sulkea koko tapahtumatuotannon ja kai-

ken siihen liittyvan pois mielestani ja keskittya aivan muihin asioihin.

Tuolloin elimme kuitenkin vasta syyskuuta ja patoutunut suuttumuksen tunne sai mi-
nut melko lamaantuneeksi koko loppuvuodeksi. Selvisin kuitenkin syksysta, kun lo-
pulta jouluna viettdmani parin viikon loma antoi minulle hetken rauhan arjesta ja

sain kerattya itseni kasaan. Ensin minun oli kuitenkin selvittava pikkujoulukaudesta,
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silld vaikka minulla oli heikompi kausi paalla, piti tyét hoitaa samalla tavalla kuin en-

nenkin.

Kun jdin yksin kahden tapahtuman kanssa, tunsin ensin oloni taysin epaonnistu-
neeksi. Paitsi, ettd minulla ei ollut minkaanlaista kasitysta siitd, miten tapahtumia
kannattaa jarjestaa, minulla ei mydskaan tapahtuneen valossa ollut mitenkaan kovin
suuri halu tehda mitaan tapahtumatuotantoon liittyvaa. Lisdksi rakentamani yhtenai-
nen yritys oli romahtanut yhden padivan aikana ja mina olin omissa silmissani epdaon-
nistuja ja havidja. Seuraavalla viikolla irtisanouduin tiimin johtotehtavista kolme kuu-

kautta ennen virallisen kauteni paattymista ja siita alkoi uusi luku eldamassani.

Talla hetkella tapahtumabisnekseni ndyttaa erittdin lupaavalta. Kysyntaa tuntuu l6y-
tyvan hyvin ja kehittamani yritysjarjestelma kehittyy koko ajan paremmin tarkoitusta
(eli asiakkaiden palvelemista) palvelevaksi. Téhdn pisteeseen padseminen on vaatinut
monta vaihetta, jotka kdyn [api myéhemmin tassa opinndytetydssa. Minulla on talla
hetkelld mukana yksi liikekumppani, jonka kanssa pyrimme kehittamaan yritysjarjes-
telman, joka tavoitteidemme mukaan voisi halutessamme toimia parin-kolmen vuo-
den kuluttua taysin ilman meidan valiténta lasndoloamme. Yritysjarjestelmien raken-
tamisen puolesta puhuvat monet liike-elaman konkarit. Robert Kiyosaki (2004) ker-
too kirjassaan Rikas isa koyha isa, kuinka hanen parhaan ystavansa isa rakensi itsel-
leen yritysimperiumin nimenomaan rakentamalla lukuisia itsestdan riippumattomia
bisneksia. Kun yritys pyorii yrittdjasta riippumattomana, saa yrittaja kayttaa aikansa

rakentaen uusia bisneksia tai vaikka olla enemman perheensa kanssa.

Lilkkekumppanin ottamisessa on myds selkeita etuja. Meilla molemmilla on taustaa
tapahtumanjarjestamisesta hieman eri nakoékulmista, mika varmasti auttaa jatkossa
tekemaan hyvia ja kokonaisvaltaisia paketteja asiakkaillemme. Myds esimerkiksi mr.
Wonderfullina tunnettu bisneshai Kevin O’ Leary (2015) sanoo, etta yksin yrittdminen
on hirvittavaa hommaa ja, etta kaikki yritykset, jotka han on perustanut yksin, ovat
epaonnistuneet. Muiden kanssa perustetut yritykset sen sijaan ovat usein parjanneet

todella hyvin.

Paasin vajaassa vuodessa luovuttamispisteesta siihen, etta jarjestin muun muassa ke-

san lopulla porssiyritykselle sisdisia koulutuspaivia Jyvaskyldassa, Tampereella ja Hel-
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singissa ja kaikki asiakkaani ovat ostaneet palveluksiani uudestaan ensimmaisen ta-
pahtuman jalkeen. Liiketoiminnan rakentaminen ei kuitenkaan [ahtenyt liikkeelle
vield pikkujouluista. Niiden piti olla minulle enemmankin homma, jonka hoidan pois

alta ennen kuin siirryn muihin kuvioihin.

3.6 Mita opin pikkujouluja jarjestdaessani

Lahdin periaatteessa tdysin tyhjan paalta liikkeelle. Mielessani velloneet negaatiot
saivat minut lamaantumaan, enkd meinannut saada mitaan hyédyllista aikaiseksi ta-
pahtumien tuottamisessa. Lopetin myos kaikki muut meneillaan olleet projektit kuin
seindan. Jokainen bussivaraus tai ruokalistan pyytaminen tapahtumaa varten tuntui
tdaysin mahdottomalta tehtavalta ja taman takia paatinkin palkata muita ihmisia
avukseni tekemadan kaytanndn organisoinnin. Tuolloin olemassaoleva tilanne kdytan-
ndssa pakotti minut hankkimaan ulkopuolista tydvoimaa, mika luultavasti pelasti mo-

lemmat pikkujoulut ja sai minut pysymaan jollakin tasolla jarjissani.

Se, etta palkkasin ulkopuolista tyévoimaa, opetti minulle paljon ulkoistamisen
eduista ja projektijohtamisesta. Huomasin, miten tarkeda on, etta tyontekijat saavat
selkedt ohjeet siita, mita heidan tulee tehda, silla muutoin lopputulos ei valttamatta
vastaa lainkaan sitd, mita odotit. Ilman selkeitd ohjeita asiat myds vievat helposti

huomattavasti enemman aikaa kuin mita ne selkeilla ohjeilla veisivat.

Toinen merkittdva huomio, jonka tein, oli se, etta kaikki asiat tulee tarkistaa jokaisen
yhteisty6kumppanin kanssa vield, vaikka homma olisi sovittu jo hyvissa ajoin. Yksissa
juhlissa paasi nimittdin kdymaan niin, etta erdalta yhteistydkumppaniltamme tilaama
palvelu ei saapunutkaan paikalle sovittuun aikaan ja kun aloimme selvitelld asiaa, niin
yhteisty6kumppani oli muistanut tapahtumapadivan vaarin, vaikka kavimmekin tarkis-
tamassa tapahtumapaikan edellisena pdivana. Noiden juhlien jalkeen olenkin tarkis-
tanut kaiken vield pariin kertaan niin, etta kaikki on varmasti kunnossa. lhmisten

kanssa toita tehdessa ei koskaan voi olla lilan varma.

Kaikista tarkein huomio tuolloin oli kuitenkin se, etta asiakkaat oikeasti pitivat siit3,
mita me olimme tuottaneet ja palaute oli positiivista, vaikka mainitsemani paivamaa-

rasotku olikin meilta ihan kardinaalitason virhe. Siina sai samaan aikaan tarkean oppi-
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tunnin sekd noyryydesta, etta inhimillisyydestd, kun asiakas oli lopulta kuitenkin tyy-
tyvdinen ja anteeksiantavainen. Positiivinen palaute piristi mielta ja oli varmasti mer-

kittava tekija oman mielialani kohoamisessa joulun jalkeen.

4 Tapahtumabisneksen rakentaminen

4.1 Vuoden alku ja liiketoiminnan mahdollisuuksien havaitseminen

Varsinainen tapahtumaliiketoiminnan kehittaminen alkoi vasta helmikuun loppupuo-
lella, kun padatin lahted tekemaan itselleni hieman ylimaaraista rahaa jarjestamalla
yrityksille kesdjuhlia. Pari viikkoa paatdksen tehtyani, mutta saamatta mitaan hyédyl-
lista vield aikaiseksi, tormasin sattumalta toiseen vanhoista asiakkaistani ja sovimme,
ettd tapaamme seuraavalla viikolla kesajuhlien merkeissa. Myds toinen yritys, johon
jarjestin pikkujoulut, otti minuun yhteytta viikkoa myéhemmin. He kysyivat, etta voi-
sinko jdrjestaa heille kesdjuhlat, koska pikkujoulutkin olivat niin hauskat ja onnistu-

neet. Se olikin sitten menoa.
4.1.1 Hinnoittelun epaselvyys

Syksylla olimme tehneet pikkujoulupaketit tiimimme kanssa, mutta nyt Iahdimme ra-
kentamaan uusia tapahtumia tdysin tyhjasta. Koska en ollut lainkaan tuotteistanut
palveluita, meni hinnan asettaminen taysin arvailuksi. Viimeksi meilla oli ollut selkea
paketti, jonka asiakas osti ja lopputulos naytti siltd, mista olimme sopineet. Nyt ra-
kensimme asiakkaiden kanssa paketteja yhdessa ja tama oli tdysin uusi tilanne mi-

nulle.

Tallainen yhteistuotanto on tietysti paras mahdollinen tilanne myyntia tekevalle or-
ganisaatiolle, silld kun asioita tehddan yhdessa asiakkaan kanssa, on luottamuksen
taso aivan eri, kuin mita se on ostettaessa valmista tuotetta. Esimerkiksi Tiimiakate-
mian tiimien kehitykseen rakennetussa tapitysjarjestelmassa (Hassinen & Partanen
2009) asiakasprosessien huipulla on oppiva asiakassuhdeprosessi, jonka suoritta-

miseksi on muun muassa tehtdva yhteistuotantoa asiakkaan kanssa.
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Kevaalla en vield tajunnut, mika palveluni arvo yritykselle on. Ajattelin, etta paatuot-
teeni ovat hauskat teemajuhlat, mutta kun kehitimme projekteja yhdessa asiakkai-
den kanssa, aloin pikkuhiljaa huomata, etta se on vain kolikon toinen kaantopuoli.
Tarkeinta asiakkaille tuntui olevan se, etta tapahtuman toteutus on heille helppoa ja
se, ettd juhlista tulee varmasti hauskat, eika heidan tarvitse stressata tapahtumasta

niin paljon. Tahan padivaan asti olenkin sitten mennyt talla ajatuksella.

Tajusin kuitenkin viime viikolla, ettd asiakkaalle vieldkin tarkeampaa kuin helppous,
hauskuus ja organisointi, on se, ettd me kykenemme tekemaan jarkevia paatoksia
asiakkaan puolesta. Paatosten tekeminen ja hyvien yhteistydkumppanien 16ytaminen
vaikuttaa vievan eniten aikaa silloin, kun tapahtumien tuottamiseen tottumaton pro-
jektiryhma alkaa rakentaa omia juhliaan. Tama huomio pohjautuu tdysin keskuste-
luihini tiimimme tyttdjen kanssa, kun mietimme Tiimiakatemialla jarjestettyja tapah-
tumia. Ensimmaisen tapahtuman, jonka jarjestin vuoden 2015 kevaalla, toteutus
kesti Iahes 9 kuukautta ja tapahtumassa ei lopulta ollut kovinkaan montaa liikkuvaa
osaa. Myos tytoilla vei vuosi sitten paljon aikaa, kun he jarjestivat Tiimiakatemian
syntymapaivida. Mita enemman jarjestat tapahtumia samalla sabluunalla, sitd vahem-

man aikaa ne vievat.

Kun tama sama tilanne siirretaan tyoelamaan, alkaa tapahtuman tuottaminen oma-
katisesti dkkia syoda yrityksen katteita. Jos lasketaan karkealla matematiikalla suo-
malaisten yleisimmalla palkkasummalla (2500€/kk) ja lisataan paalle vield palkan-
maksukulut, tulee tyonantajalle maksettavaksi noin 3020€/kk. Kuukaudessa on noin
160 tyotuntia. Tama tarkoittaa, ettda yhden tyontekijan hinta yritykselle tunnilta on
3020€/160=18,875€. Tall6in yhden tunnin mittaisen palaverin, johon osallistuu viisi
tyontekijaa, hinta yritykselle on pelkastaan palkkakulujen takia noin 100€. Kun tahan
lisataan paalle vield se, etta jokainen palaveri on pois asiakkailta laskutettavasta
tyOsta ja samaan aikaan mahdolliset koneet, laitteet, tilat yms., jotka ovat kayttamat-
tdminad, nousee yhden palaverin hinta dkkia niin suureksi, etta ei tarvita kuin muu-
tama valtetty palaveri, jotta tapahtuman organisoinnin hinta ollaan jo katettu. (Uusi

Suomi 2016; Palkkalaskuri 2017.)

Asiakkaiden kanssa tapahtumia kehittdaessani huomasin kevaalla, ettd en osannut

kunnolla hinnoitella palveluitani. Kun totuttu teemajuhlapaketti ei ollutkaan enaa
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myymani tuote, pudotin hinnan kdytanndssa puoleen, silla kehitimmehdn me tee-
man yhdessa asiakkaan kanssa, joten ajattelin, etta asiakashan on tehnyt puolet
tyostd, joten miksi en laskisi hintaa. Myohemmin tajusin mista asiakas minulle mak-

saa ja korjasin tekemani hinnoitteluvirheen.

4.1.2 Toistuvien kaavojen [6ytyminen

Koska kevaalla aloin jo lahtékohtaisesti rakentaa tapahtumia yksin, oli minun pakko
miettid toteutus silld tavalla, etta palkkaan ihmisid ohjelman toteutukseen, sillda en
itse pystynyt toteuttamaan kaikkia ohjelmanumeroita yksin. Vaikka olinkin syksylla
ostanut apua tapahtumien jarjestamiseen, oli tilanne nyt taysin toisenlainen, silla nyt
minad itse olin se, joka jarjesti tapahtumaa ja hankin tekijoita ainoastaan tekemaan
joitain pienia osia. Tehdessani tapahtumia yksin, ndin koko tapahtuman elinkaaren
suunnitteluvaiheesta valmiiksi tapahtumaksi ja aloin havaita toistuvia kaavoja tapah-

tuman toteutuksessa.

Oikeastaan jokaiseen juhlaan piti hoitaa tilat, kyyditykset, ruokailut, ohjelmaa, alko-
holitarjoilut, jonkinlaista materiaalia ennakkomarkkinointiin ja virallinen jatkopaikka.
Teemasta riippumatta kaikki juhlat, joita olen ollut tekemassa, on rakennettu ndiden

elementtien ymparille.

Pelkdstaan Jyvaskyldssa olen ollut jarjestamassa juhlia nyt kuudessa eri paikassa ja
kdaynyt tutustumassa kutakuinkin toiseen mokomaan. Myds juhlapaikkojen toimin-
nassa olen huomannut tiettyja samankaltaisuuksia, minka takia uusia juhlia jarjesta-

essani tiedan juhlatilan hallinnoijan kysymattakaan, mita han tulee tiedustelemaan.

Tilatessani juhlapaikkaa kerron nykyisin automaattisesti, paljonko ihmisia on tulossa,
minkalainen aikataulu meilld on, milloin meidan pitaisi tulla valmistelemaan juhlia,
millaista ohjelmaa meilla on tulossa, mita lisdpalveluita tarvitsemme juhlapaikalta ja

millaista ruokailua olemme ajatelleet.

Kyyditykset hoituvat puolestaan luotettavan kumppanin kautta yhdella sahkdposti-
viestilld, jossa kerron ldhtopaikan, maaranpaan, toivotun saapumisajan ja lahtdajan
juhlapaikalta. Siind missa aiemmin kaytin itse aikataulujen laskemiseen aikaa, kysyn
tarvittavat matka-ajat nykyisin suoraan niilta ihmisilta, jotka laskevat niita paivittain.

Liikennditsija kertoo, milloin paikalle pitaa lahted, jotta ehditdan ajoissa paikalle.
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Ruokailut voi juhlatilasta riippuen hoitaa joko catering-firman kautta tai suoraan juh-
lapaikan kautta. Joka tapauksessa pyydan listat ruokailun jarjestavalta taholta ja yh-
dessa asiakkaan kanssa katsomme, minka ruoan lopulta otamme. Tilaan ruokailut ja
ilmoitan alustavan arvion osallistujamaarasta. Myohemmin toimitan lopullisen osal-

listujamaadran ja ruoka-aineallergiat ruokailun jarjestavalle taholle.

Alkoholitarjoiluissa olen talla hetkelld kdyttanyt kahta vaihtoehtoa. Jos juhlapaikalla
on anniskeluoikeudet, on yritykselld yleensa ollut piikki auki jostain sovitusta kellon-
lydmasta eteenpadin. Jos taas paikalle on saanut vieda omat juomat, niin olen joko ta-
pahtumapadivana tai paivaa aikaisemmin mennyt asiakkaan kanssa ostamaan juomat
ja kuljettanut heidan ostamansa juomat tapahtumapaikalle ennen heidan saapumis-

taan.

Oikeastaan jokaiseen juhlaan, jonka olen asiakkaille jarjestanyt, olen tehnyt jonkinlai-
sen tapahtumajulisteen, jonka asiakas on voinut laittaa toimiston seinalle. Julisteen
on hyva olla mielenkiintoa herattava, mutta ei kuitenkaan liian informatiivinen sisal-

|6n suhteen, jotta jannitys pysyy ylla.

Ohjelman jarjestaminen on kaikkein aikaa vievin ja ajatusty6ta vaativin kaikista ta-
pahtuman jarjestamisen elementeistd, silla ohjelma voi olla kdytanndssa mita ta-
hansa saunomisesta karaokeen tai workshopista suunnistuskilpailuun. Oikeastaan
ohjelman organisoinnissa toistuvat kaavat tulevat enemmankin esiin asiakastapaami-
sissa. Yleensa minulla on jokin ehdotus siitd, milta paivan kulku voisi ndayttaa ja asiak-
kaan kanssa yhdessa mietimme, miten ehdotukseni pohjalta saadaan asiakkaan na-
kdinen tapahtuma kasaan. Mitda useammin olen jarjestanyt samalle porukalle juhlat,
sitd paremmin olen voinut tehda jo alkuun valistuneen arvauksen siita, mita asiakas

voisi haluta.

Kun ohjelma on lyéty lukkoon, niin sen organisointi on kdytanndssa tapahtuman jar-
jestamisen toinen vaihe, jossa kasataan asiakkaan toivoma kokonaisuus olemassaole-

vien fasiliteettien ymparille.

Virkistysjuhlia jarjestettdessa ovat toiminnan kaavat siis nahdakseni paaosin saman-
laiset, mutta jokainen tapahtuma on silti erilainen, silld tapahtuma on aina osallistu-

jiensa ndkoéinen. Jotkin ohjelmanumerot voivat olla jattimenestyksia jollekin poru-
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kalle, mutta taysi floppi toiselle. Tarkeinta on aina kuunnella asiakasta ja rakentaa jo-
kaiselle asiakkaalle paras mahdollinen tapahtuma, jossa asiakkaan koko vaki padsee

olemaan oma itsensa ja pitamaan hauskaa.

4.2 Liiketoimintaa

4.2.1 Yksityisyrittajasta yrityksen omistajaksi

Robert Kiyosakin mukaan ihmisilla on kdytdanndssa nelja erilaista tapaa ansaita elan-
tonsa. Tyontekija on jollakin muulla toissa, yksityisyrittdja tyollistaa itsensa ja yrityk-
sen omistaja omistaa yrityksen. Tyontekijat tekevat hanelle rahaa. Lisaksi on viela si-
joittajia, jotka tekevat rahaa rahan ja omaisuuden avulla. (Lechter & Kiyosaki 2007)
Kun tarkastellaan taman tutkimuksen kahta kohderyhmaa ja naille ihmisille tyypillisia
ominaisuuksia, voidaan havaita huomattavia eroja siind, miten yksityisyrittdja ja

muita tyollistavan yrityksen omistaja ajattelevat.

Kiyosakin mukaan (mts. 32-34) yksityisyrittdjat ovat usein tee-se-itse -ihmisia. He us-
kovat voivansa tehda tyénsa paremmin kuin muut ja ongelmien sattuessa nama ihmi-
set ovat ensimmaisina itse korjaamassa ongelmaa. Taman ihmisryhman edustajat
ovat monesti jonkin tasoisia perfektionisteja ja sen takia asiakkaat mielellaan palk-

kaavat heidat tekemaan toita.

Siind missa yksityisyrittajat ovat yleensa kiinnostuneita taydellisista tuotteista ja pal-
veluista, on muita tyollistavan yrityksen omistaja enemman kiinnostunut hyvin toimi-
vasta yritysjarjestelmasta. Lahes jokainen meista osaa tehda paremman hampurilai-
sen kuin McDonald’s, mutta harva osaa rakentaa yhta hyvin toimivan yritysjarjestel-

man, joka ruokkii miljardeja ihmisia.

Muita tyollistavan yrittdjan ei tarvitse itse osata kaikkia asioita, vaan hanen tarkein
tehtdvansa on ajatella. Jos haluat menestya muita tyéllistavana yrittdjana, on sinun
hallittava seka johtajuuden perusseikat, etta liilke-elamassa tarvittavat tekniset tai-

dot.

Parjatakseen muita tyollistavana yrittajana on siis nahtava kokonaiskuva, kun taas yk-
sityisyrittdjan on hallittava oma erikoisosaamisensa parhaalla mahdollisella tavalla.

Yksityisyrittdja omistaa tydpaikan ja muita tyollistava yrittdja omistaa jarjestelman.



21

Jotta yksityisyrittdja voisi kehittya muita tyollistavaksi yrittajaksi, on hanen muunnet-
tava kaikki osaamisensa ja tietonsa jarjestelmaksi ja tdma on monelle liilan haastavaa.
Yritysjarjestelmien puolesta puhuvat Kiyosakin lisaksi muun muassa Michael E. Ger-
ber (2004) ja Jari Sarasvuo. Sarasvuo puhuu asiasta Yrityksen Yletdon Arvonnousu -val-
mennuksessa enemmankin yrityksen arvon nostamisen kannalta, mutta taustalla on
sama ajatus kuin Kiyosakilla siita, etta yritys ei ole tydpaikka, vaan passiivista tuloa

tuottava sijoitus (Sarasvuo 2017, Kiyosaki 2005).

Tutustuin tdhan ajattelutapaan paljon alkukesasta ja paatin |ahtea rakentamaan
omaa yritysjarjestelmadani. Tapahtumatuotannossa tama tarkoittaa kaytanndssa sitad,
ettd tapahtumayritykseni on myyjia, markkinoijia, tapahtuman tuottajia, asiakkaita ja
muita palveluntarjoajia yhdistava tekija ja minun palkkioni tulee siita, etta olen yhdis-
tanyt nama kaikki keskenaan. Kun homman saa rullaamaan, jarjestelma alkaa itse
hoitaa ja rakentaa itsedan ja talloin yrittajan taakka kevenee huomattavasti. Yrityk-
sen omistajan tehtava ei ole tydskennelld yrityksessa (mutta totta kai han halutes-

saan voi), vaan hanen on keskityttava yrityksen arvon kasvattamiseen.

4.2.2 Talous

Muita tyollistavan yrityksen rakentamisessa on erityisen tarkeda, ettd ymmartaa, mi-
ten yrityksen talouden kiemuroista selvitdaan. Jotta yrityksen elinvoimaisuus sdilyy, on
Sarasvuon mukaan pystyttava hallitsemaan yrityksen kassavirtaa siten, etta yrityksen
kuukausittaiset tulot ja menot ovat sellaisessa suhteessa, ettd sen hengissa selviyty-

minen ja tuloksen kasvu on mahdollista (Sarasvuo 2017).

Toinen olutpanimo Brewdogin perustajista, James Watt, vaittaa kirjassaan Business
For Punks, ettd neuroottinen ja intohimoinen suhtautuminen talouteen on antanut
heidan yritykselleen mahdollisuuksia, joita ei ilman tata osaamista olisi tullut vastaan.
Han kehottaa esimerkiksi hoitamaan bisnesta siten, ettd mahdollisimman paljon yri-
tyksen tuotannosta tehdaan ennakkolaskutuksella ja ndin kasvatetaan yrityksen kas-
san arvoa. Kun yrityksen kassassa on rahaa, ei yritys joudu vaikeuksiin heti vaikeiden

aikojen iskiessa. (Watt 2016.)

Samalla tavalla myds tapahtumatuotantobisnesta rakennettaessa on saatava lasku-

tus ennakkopainotteiseksi, silla jos myyja myy pikkujoulut vaikka elokuussa, on hanen
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saatava palkkansa jo silloin, eika vasta jouluna. Muutenkin tuotantoon liittyvia kuluja
on jonkin verran ja takapainotteinen laskutus pakottaa hidastamaan bisneksen kas-
vua, silla projektien kestaessa parhaimmillaan puolikin vuotta, tulee kasvuun tarvit-
tava raha yritykselle vasta puoli vuotta myéhemmin kuin mita se olisi voinut tulla.
Talloin projektin toteuttamiseen tarvittava raha on taytynyt hankkia jostakin muualta
ja se on aina joko jostain muualta pois tai lainaa, joka yleensa pitdaa maksaa takaisin

korkojen kera.

Huomasin kesalla, etta jalkilaskutuksen heikkoutena esimerkiksi asiakkaiden lomat
saattavat aiheuttaa maksujen viivastymista. Jos tapahtuman laskutus tehddaan oman
yrityksemme kautta, voi tasta aiheutua, ettda oma maksukykymme romahtaa ja rahaa
laskujen maksamiseen ei riitd, ellei aiemmin tehtya rahaa ole saastetty yrityksen ti-
lille. Jos yrityksessamme ei olisi myds muuta liiketoimintaa, niin olisin tuossa vai-
heessa ollut kiusallisessa tilanteessa, mutta lopulta selvisin kuitenkin ilman suurem-
pia murheita kiitos tiimitovereideni. Toisaalta rahan sadastaminen on myds aina pois
sen jdlleensijoittamisesta esimerkiksi yrityksen markkinointiin ja ndin ollen yritykselle
erittdin huono vaihtoehto, silla saastaminen heikentaa yrityksen tulevaisuuden kas-
savirtoja estamalla uusien kauppojen syntymisen. Grant Cardonen (2010) mukaan
tunnettuuden puute nimittdin on suurin syy sille, miksi asiakas ei osta yritykseltasi ja

markkinoimatta pysyt tuntemattomana.

Nyt olenkin siirtynyt toimintamalliin, jossa puolet tapahtuman hinnasta laskutetaan
ennakkoon ja loput jalkikdteen. Tama mahdollistaa bisneksen kasvattamisen ja elin-
voimaisuuden, mutta ei kuitenkaan ole vield optimaalinen tilanne. Kasvun tehosta-
miseksi minun on pyrittava vield saamaan enemman ennakkopainotusta laskutuk-
seen. Tamadnhetkinen tilanne kuitenkin mahdollistaa kulujen maksamisen etukateen
ja poistaa yrittamisesta paljon taloudellisia riskeja, silla ennakkomaksu riittaa tuotan-
non tekemiseen. Padosa tapahtuman tuotosta tosin tehdaan jalkipainotteisesti,
minka vuoksi rahojen sijoittaminen kasvuun ei tapahdu optimaalisen nopealla syk-

lilla.

4.2.3 Laskelmat

Koska hinnoittelu ilman mitaan pohjaa osoittautui kevaalla hankalaksi, laskin kesalla

tarkemmin tapahtumapakettien hintoja. Aloitin laskemalla, paljonko haluan firmalle
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jaavan jokaisesta toteutetusta tapahtumasta. Laskin, etta jos firmalle jaa 20% tuo-
toista ja myyjalle 20% myydysta tapahtumasta niin yli jadva 60% pitdisi hyvin riittaa
toteutukseen. Pakettien hinnoittelu taytyi siis aloittaa tuotannon kulujen maaritte-
lysta ja kertoa tuotannon kulut 1,67:lla, jotta saadaan koko paketin hinta. Esimerkiksi

tapahtuma, jonka tuotanto maksaa firmalle 1000€ maksaa asiakkaalle 1670%€.

Jos keskikaupan arvo kaikista toteuttamistani tapahtumista on talla hetkella 1974€,
tarkoittaa se kdytdanndssa sitd, ettd keskimaadrdisen tapahtuman toteutuksessa tuo-
tannon osuus on 60% eli 1184€ (sisdltaen organisoijan palkkion, hostauksen, mahdol-
listen tehtdvarastien vetamisen ja henkiloston seka tavaran kuljetukset). Seka myy-

jan, etta firman osuus keskimaardisen kaupan hinnasta on 20% eli 394,8€.

Jos jatetaan laskuista pois kevaalla holmosti hinnoitellut tapahtumat niin keskikau-
pan arvo nousee lahes 200€:lla 2136 euroon. Tall6in tuotantoon on kaytettavissa

1281,8€ ja molempien, seka myyjan, etta firman osuus on 427,3€.

Firman osuudesta on maksettava yrityksen kiinteat kulut. Muuttuvat kulut on jo val-
miiksi laskettu tuotannon ja myynnin osuuteen. Jotta voidaan asettaa jarkevia talou-
dellisia tavoitteita, on ensin siis tiedettava, millaisia kiinteita kuluja firmalla on ja

madritettava, paljonko yrittdja haluaa saada yrityksesta rahaa.

Asetin tavoitteeksi, tehda tulosta 10 000€ ensimmaisen vuoden aikana alkaen pikku-
joulumyynnista. Rakensin tavoitteen pohjalta tavoitteet seuraavalla tavalla hyddyn-
tden Keijo Maenpaan esimerkkia kirjassa Tulos syntyy teoista (Mdenpaa 2015 106-

111).
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Skenaario 1.
Tavoite: 10 000€ tulos
Liikevaihto: 70 000€

- Provisiot 14 000€
- Tuotannon kulut 42 000€

= Myyntikate: 14 000€
- Markkinointi 3 000€

- Digitaaliset tyokalut 1 000€

=Kayttokate 10 000€

- Rahoituskulut O€
Nettotulos 10 000€

Tama tarkoittaa kdaytdnnossa sitd, etta 10 000€:n tulokseen taytyisi myyda 33 juhlat
seuraavan pikkujoulukauden alkuun mennessa ja niiden tulisi tuottaa yhteensa 70

000¢%€ liikevaihtoa (laskettuna 2136€:n keskimaaraiselld kaupan arvolla).
Skenaario 2.

Tavoite 10 000€ tulos

Liikevaihto: 57 500€

- Provisiot 11 500€
- Tuotannon kulut 34 500€

= Myyntikate: 11 500€
- Markkinointi 1 000€

- Digitaaliset tyokalut 500€

=Kayttokate 10 000€

- Rahoituskulut O€
Nettotulos 10 000€

Pienentamalla kiinteita kuluja, saadaan liikevaihtotavoitetta pienemmaksi ja samalla

tarvittavien kauppojen maara pienenisi kuudella 27 myytyyn juhlaan.
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Skenaario 3.

Tavoite 10 000€ tulos

Liikevaihto: 46 666 €
- Provisiot 9 333 €
- Tuotannon kulut 23 333€

= Myyntikate: 14 000€
- Markkinointi 3 000€

- Digitaaliset tyokalut 1 000€

=Kayttokate 10 000€

- Rahoituskulut O€
Nettotulos 10 000€

Kun pidetaan kiinteat kulut samana kuin skenaario 1:ssa, mutta pienennetaan tuo-
tannon muuttuvia kuluja 10 prosenttiyksikolld, kasvaa yrityksen osuus potista 50%:lla
mika vahentda vaadittua liikevaihdon maaraa huomattavasti. Tallaisella budjetilla
(myyja 20%, yritys 30% ja tuotanto 50%) 10 000€:n nettotulokseen vaadittaisiin enaa

22 toteutettua tapahtumaa.

Skenaario 4.

Tavoite 10 000€ tulos

Liikevaihto: 38 333€
- Provisiot 7666 €
- Tuotannon kulut 19 167€

= Myyntikate: 11 500€
- Markkinointi 1 000€

- Digitaaliset tyokalut 500€

=Kayttokate 10 000€

- Rahoituskulut O€
Nettotulos 10 000€
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Kun vahennamme kiinteita kuluja kuten skenaariossa 2, ja vdhennamme tuotannon
muuttuvia kuluja 10 prosenttiyksikolld, kuten edellisessa skenaariossa, vaadittaisiin
tavoitteen saavuttamiseen enda 18 toteutettua tapahtumaa, mika on kdytanndssa

vain 55% siitd maarastd, mika skenaario 1:n kohdalla taytyy toteutua.

Talla hetkelld tuotannon kulut ovat noin 60% koko hinnasta, mutta kuten edelld ku-
vatut laskelmat osoittavat, olisi kymmenen prosenttiyksikon muutos merkittava tu-
loksen kannalta. Jos ensimmaisen skenaarion 33 tapahtumaa saataisiin myytya nel-

jannen skenaarion kulurakenteella, tulisi tulokseksi Idhes kaksinkertainen 19 612€

Uskon, ettd on tdysin realistista pienentaa tuotannon suhteellisia kuluja sen verran,
ettd toiminta saadaan merkittavasti kannattavammaksi. Markkinointiin on kuitenkin

kdytettdavda enemman rahaa kuin 1000€.

Jotta myynti saadaan houkuttelevaksi, on meidan varauduttava tekemaan enemman
tuotantoa, silld 7666€:n laskutuksella ei kukaan ruoki perhettdaan. Mita enemman
myyntida myyjat saavat aikaiseksi, sitd paremmin meilla menee ja sita paremmin heilla

menee.

4.3 Yritysjarjestelmaksi

Luettuani useita kirjoja eri aikakausilta, kaytyani webinaareja, luettuani bisneslehtia
ja kuunneltuani huippupuhujien ajatuksia useista eri tapahtumista ja koulutuksista,
havaitsin, etta yrityksen skaalaamisesta puhuttaessa, alkoivat samat teemat toistua
kerta toisensa jalkeen. Vaikka yrittajien puheissa olikin vaihteluita ja erilaiset paino-
tukset korostuivat henkilsta riippuen, oli toistuvia teemoja kuitenkin yllattavan

helppo I6ytaa.

Britannian nopeimmin kasvavien yritysten joukossa viime vuonna jo viisi vuotta ol-
leen ja vasta vuonna 2007 perustetun yrityksen Brewdogin toinen perustaja James
Watt korosti kirjassaan yrityksen mission, talouden ymmartamisen ja reagointikyvyn
merkitysta. Hanen mielestdan pitkan aikavalin suunnitelmat eivat toimi pienissa tai
uusissa yrityksissa. Han sanoo, etta yrittamisessa on kyse ennemminkin nopeasta
kekselidgisyydestd kuin nopeasti vanhenevista toimintasuunnitelmista. (Fast Track

100, 2016; Watt 2016 31-32.)
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Watt piti myos talouskuria ja taloustaitojen hallintaa hyvin merkittavana osana yritta-
jan osaamista. Han osoittikin kirjassa, miten esimerkiksi kassavirran hyva tai huono

hallinta joko saa yrityksen kukoistamaan tai saattaa sen pahoihin vaikeuksiin.

Tana paivana 47 henkea tyollistava ja 22,5 miljoonan liikevaihdon viime vuonna nel-
jalla bisnekselldadn saavuttanut Ezra Firestone (2017) sanoi tiimin skaalaamiseen kes-
kittyvdssa webinaarissaan, etta delegointi ja kyky ostaa apua ovat avain yrityksen
kasvattamiseen. Avun ostamisella han tarkoitti henkiléston rekrytointia ja ulkoisten

palveluiden ostamista.

Firestone painotti toimintojen monistamista standardoitujen toimintamenetelmien
avulla. Hanen mukaansa yrityksen toiminnot pitdisi olla kirjattuna ylds, jotta muutkin
yrityksen tydntekijat pystyvat tuottamaan saman suoritteen kuin parhaat tyontekijat.
Kun ihmiset vaihtuvat, pysyy yrityksen toiminta ulospain kuitenkin padosin samanlai-
sena ja yrityksen imago ja kyky tuottaa suoritteita sailyy uusista ihmisista riippu-

matta. (Firestone 2017.)

Firestonen kanssa samoilla linjoilla ovat vahvasti myds yrittdja ja sijoittajaguru Robert
E. Kiyosaki (2007) seka yritystaitoja nimen omaan pienille yrityksille, omalla nimel-
|aan kulkevan yrityksensa kautta kouluttava ja Inc. Magazinen maailman parhaaksi
pienten bisnesten guruksi tituleeraama Michael E. Gerber (2004). Molemmat kehot-
tavat hyvin paljon nimenomaan yritysjarjestelmien rakentamiseen. Gerberin mukaan
jokaisen yrityksen olisi toimittava kuten franchising yritys (mts. 95-96) ja mallinnet-

tava kaikki yrityksessa tapahtuvat toiminnot keskenaan samanlaisiksi.

Gerberin mukaan toimintamallien vakioiminen mahdollistaa toiminnan mittaamisen
ja kun toimintaa voidaan mitata, voidaan myds huomata liiketoiminnan heikot koh-
dat ja niitd voidaan kehittda parempaan suuntaan. Tama on erittdin tarkeaa kannat-

tavaa liiketoimintaa rakennettaessa.

Kiyosaki (2007) puolestaan sanoo, etta yksityisyrittdjan ja muita tyollistavan yrittdjan
ajattelu on erilaista ja onnistuminen muita tyo6llistavana yrittdajana riippuu kyvysta
muuttaa ajattelutapansa yksityisyrittajan nakdkulmasta muita tyollistavan yrittdjan

nakokulmaan.
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4.3.1 Vakioidut toimintamallit ja yrityksen oma tietopankki

Muistan kun kaksi ja puoli vuotta sitten kavimme tapaamassa M Roomin Toni Kyla-
taskua. Toni esitteli tuolloin heiddan rakentamaansa franchising-ketjua ja kertoi, miten
bisnes oli rakennettu. Heilld oli yksi parturi-kampaamo, jossa he testasivat uusia ide-
oita ja tarkkailivat, miten ideat toimivat. Taman jdlkeen toimivat ideat kirjattiin osaksi
yrityksen omaa kirjaa, jossa kerrottiin, miten M Room-yritys perustetaan, miten yrit-
tdjan tulee toimia ja miten yritysta tulee pyorittaa. Ideat jalkautettiin muihin kam-
paamoihin ja ndin asiakas pystyi saamaan saman kokemuksen, riippumatta missa M
Roomissa han paatti tukkansa leikkauttaa. Heilld oli jopa perustettujen kampaamoi-
den talouslukuihin perustuvat laskelmat siitd, miten M Room-yritys keskimaarin tulee

menestymadan ensimmadisten toimintavuosiensa aikana. (Kylatasku 2015.)

Tuo tapaaminen jarisytti maailmaani. En ollut aiemmin nahnyt missaan kehitettavan
yritysta ndin maaratietoisesti ja jarjestelmallisesti. Ihmettelin vain, onko tama edes
mahdollista. En tuolloin ymmartanyt vield, miten tdllainen yritysjarjestelma rakenne-
taan, siten, etta se olisi oikeasti jarkevaa, mutta kun kaksi vuotta myéhemmin torma-
sin Robert E. Kiyosakin kirjassa Rikas isa koyha isa termiin yritysjarjestelma, tajusin,

ettd nyt olen oikean aiheen &arella (Kiyosaki 2004).

Tutustuin yritysjarjestelmien rakentamiseen kesan aikana todella paljon ja tajusin,
ettd loppujenlopuksi yrittdmisessa on kyse juuri jarjestelman rakentamisesta ja
muokkaamisesta sellaiseksi, etta se tuottaa toivottuja tuloksia. Yrittdjan tehtavana ei
ole toimia yrityksen toimitusjohtajana, kuten aiemmin ajattelin, vaan saada yritysjar-
jestelma toimimaan haluamallaan tavalla. Jari Sarasvuo sanoo jopa, etta "yrittdjan
tarkein tyo on rakentaa yrityksestaan myyntikelpoinen. Vaikka yritysta ei koskaan
myisi, niin myyntikelpoiseksi rakennettu yritys tuottaa niin hyvaa osinkovirtaa, etta
verrattuna kaikkiin muihin vaihtoehtoihin, on vain parempi rakentaa kunnon yritys,

joka toimii alkuperdisesta yrittajasta rippumattomasti”. (Sarasvuo 2017.)

Yrityksen toiminnot voidaan kirjata ylos kaikissa formaateissa: kirjoitettuna, videolla,
danena tai kuvana. Ezra Firestone kertoi webinaarissaan, etta han suosii videoiden
tekemista, joissa han kertoo, miten jokin asia tulee tehda. Sen jalkeen han kehottaa

jotakuta tyontekijoista tiivistamaan videon sisallon kirjalliseen ja kuvankaappauksilla
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kuvalliseen muotoon. Nain tydntekija oppii samalla, miten tyd tehdadan, samalla kun

Firestone itse sdastdad omaa aikaansa. (Firestone 2017.)

Firestone suosi toimintamallien yldskirjaamisessa Google Drived, mihin han lisdaytytti
jokaisen uuden toiminnon omana tekstitiedostonaan. Omasta mielestani Google
Drive oli hieman hankala alusta tallaiselle, silla Drive on itsellani tdaynna myos kaikkea
muuta, joten aloin etsid vaihtoehtoista tapaa kirjata tapahtumatuotantoyrityksen toi-

mintamallit yl6s.

Loysin Skillsharesta yrittaja Erik Hatterscheidtin kurssin, jossa hdn neuvoi, miten yri-
tyksen tietopankki voidaan rakentaa Google Sitesin avulla. Pidin myds Hatterscheid-
tin tavasta jasennella yrityksen sisdainen informaatio ja pyrinkin mukailemaan sita

mahdollisimman paljon luodessani Eventssonille omaa tietopankkia Google Sitesiin.

(Hatterscheidt 2017.)

Tein heindkuussa lahes aamusta iltaan hommia seitsemana paivana viikossa saadak-
seni toimintamallit kirjattua yl6s ja [6ytadkseni sopivat tyokalut myynnin ja tuotan-
non tueksi elokuun alkuun. Jaoin Hatterscheidtin mallin mukaan tietopankin kolmeen
osaan, joista ensimmaisessa on perustietoa yrityksestd, joka koskee kaikkia, jotka
ovat mukana toiminnassa. Tassa osiossa on tietoa esimerkiksi yrityksen viestinnasta,
tiimista seka missiosta, visiosta ja arvoista. Toinen osa selittda, mita ovat vakioidut
toimintamallit ja miten niitd tehddan ja kolmannessa osiossa on tietoa yrityksen eri
toimintojen, eli talouden, tuotannon, myynnin, markkinoinnin ja tuotekehityksen tu-

eksi.

Tietopankin kirjoittaminen on edelleen kesken, silla kaiken kirjaaminen yl6s on val-
tava homma ja lisaksi sisallén on maara muuttua jatkuvasti ajan kuluessa. Aloitin te-
kemalla myyntiosioon mahdollisimman paljon sisdltéa, jotta myyjat saisivat pankista
tehoja tekemiseensa ja myynti saataisiin rallattamaan heti elokuun alusta. Elo-syys-
kuun aikana jotkin asiat ovat jo muuttuneet ja kaikki muutokset tulisi pikimmiten
aina merkata tietopankkiin. Esimerkiksi elokuun alussa myyjien taytyi viela itse etsia
prospekteja Fonecta Pro Finderin avulla, mutta syyskuussa ostin valmista listaa toi-

saalta, mika nopeutti kylmien puheluiden soittamista huomattavasti.
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4.3.2 Digitaaliset tyokalut ja niiden hyédyntaminen

Paatin heti alkuun ottaa digitaaliset tyokalut tukemaan sisdista viestintaa, myyntia ja
tuotantoa. Sen lisdksi, etta kesan aikana kirjasin ylos vakioituja toimintamalleja, kar-

toitin my0s erindisia vaihtoehtoja ja mahdollisuuksia, mita digitaaliset tyokalut pysty-
vat tarjoamaan. Tyokaluja, jotka koin tapahtumatuotantoyritykselle Iahes valttamat-
tomina, olivat asiakkuudenhallintajdrjestelma ja jonkinlainen sisdisen viestinnan tyo-
kalu. Lisdksi otin toki kdayttéon jo aiemmin mainitsemani Google Sitesin ja Fonecta

Pro Finderin.

Grant Cardone (2017) kehottaa kayttamaan myynnin tukena asiakkuudenhallintajar-
jestelmas, silla hanen mukaansa myynnin volyymien noustessa riittavan suuriksi, on
mahdotonta muistaa mita kaikkien asiakkaiden kanssa on puhuttu ilman asianmu-
kaista tydkalua. Volyymin nostaminen puolestaan on kannattavan liiketoiminnan
ydin. Paadyin ottamaan itselleni jo ennestdaan tutun maksuttoman Hubspot CRM:n ja
viestintdan halusin kokeilla Ezra Firestonen (2017) webinaarissaan suosittelemaa
Slackia. Kavin Skillsharessa digikouluttaja Philip Campbellin Slackin kdytt66n pohjau-
tuvan koulutuksen, jonka kautta I6ysin myds huikean projektinhallintatydkalu Trel-

lon, joka oli helposti yhdistettavissa Slackiin (Campbell 2017).

Kun sain Slackin ja Trellon toimimaan yhdessa siten, etta aina kun Trellossa tapahtuu
jotain, tulee siita ilmoitus Slackiin omalle kanavalleen, sain kaikkien projektien vies-
tinnan ja etenemisen nakyvaksi kaikille. Hubspotin yhdistaminen Slackiin olikin sitten
vaikeampaa. Hubspotin ja Slackin valilla ei nimittdin ollut mitdan suoria integraati-
oita. Muutaman tunnin selvittelyn jalkeen 16ysin kuitenkin tyékalun nimelta Zapier,
joka toimi valikatena Slackin ja Hubspotin valilla ja mahdollisti Hubspotia lahetta-
maan ilmoituksen Slackiin perustamalleni myyntikanavalle aina, kun uusi kauppa tuo-
daan myyntiputkeen ja kun tama kauppa joko klousataan tai kun se menetetaan. Sa-
malla kanavalla on my&s puhuttu muista asioista myyntiin liittyen ja jaettu infoja uu-

sista tarjouspyynndista.

Kun digitaaliset tyokalut oli saatu viestimdan keskendan, aloin rakentaa niiden sisalle
tyota helpottavia ja nopeuttavia pohjia. Hubspotiin rakensin myyntiputken ja tein

Google Sitesin tietopankkiin selkedt ohjeet, kuinka ohjelmaa odotetaan kaytettavan.
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Myynnissa Hubspotin etuja ei ole vield saatu hyédynnettya kunnolla. Asiakkuuden-
hallintajarjestelman edut tietysti tulevatkin mukaan vasta siina vaiheessa, kun asiak-
kaita on niin paljon, etta alkaa olla hankala muistaa kaikkien nimia ja sita, mita pro-
jekteja kenenkin kanssa on tehty. Tallaisen yltakylldisyyden tilan tulisikin mielestani
olla |ahes aina tavoiteltava ja siksi jarjestelma on otettava heti alusta kdyttéon. Pro-
jektiluontoisesti kuukauden tai kahden ajan myyntia tekevat myyjat eivat nae jarjes-
telmasta itselleen juurikaan hyotya, mika aiheuttaa sen, etta sen kdytto helposti

unohtuu, jos siita ei jatkuvasti muistuteta.

Trellosta, johon loin valmiin 105 kohdan tarkistuslistan tapahtuman tuottamista var-
ten, on jo nyt ollut hurjasti hyotya. Tehtdvat liittyvat tapahtumapaikan varaamiseen,
kyydityksiin, ruokailuihin, ohjelman toteuttamiseen, asiakkaan erityistarpeiden tayt-
tdmiseen, budjetointiin, tyévoiman hankkimiseen, aikataulutukseen, materiaalien
hankkimiseen, tyontekijéiden opastukseen, juomien hankkimiseen ja projektin
klousaamiseen. Yhdessa nama kaikki tehtavat muodostavat valmiin tapahtuman. Jo-
kainen tehtdva voidaan merkita tyon alla olevaksi tai tehdyksi ja ndin voidaan seurata
projektin etenemista reaaliajassa samalla kun organisaattorin tyé nopeutuu ja hel-

pottuu merkittavasti.

4.3.3 Tyota tekijoille

Kun olin saanut kasattua jonkinlaisen yritysjarjestelman perusrungon kasaan, oli sen
toiminnan testaamiseksi laitettava homma rullaamaan. llman myyntia ei tapahdu mi-
taan liikettd, joten [ahdin liikkeelle myyjien rekrytoinnista. Paatin tehda rekrytoinnin
Tiimiakatemian sisdisesti, silla ajattelin sen olevan halvin mahdollinen tapa hoitaa

asia.

Aloitin etsimalla yhta myyjaa avukseni pikkujoulumyyntiin. Hommasta oli kuitenkin
kiinnostunut kaksi kaveria ja padadyin ottamaan molemmat myyjat remmiin. En saa-
nut myyntimateriaaleja toimitettua ajallaan ja homma oli muutenkin melko levallaan
elokuun alussa, kun myyjien oli maara aloittaa. Lopulta minulla oli itsellani niin paljon

muuta hommaa, ettd en edes ehtinyt tuolloin itse alkaa myymaan.

Tarjosin myyjille kahta palkkamallia. Ensimmaisessa vaihtoehdossa oli kiintea pohja-

palkkio ja pienemmat provisiot ja toisesssa maksettiin suuremmat provisiot ilman
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pohjapalkkaa. Pohjapalkkiolla ajattelin voivani sitouttaa myyjat paremmin ja taval-
laan omistaa myyjien ajan. Toisaalta taas tdyden provision mallissa minulla itsellani ei

ollut minkaanlaista taloudellista riskia.

Samaan aikaan aloin myds etsia kiinnostuneita tuottajia tapahtumille. Minun oli ni-
mittdin varauduttava siihen, etta jos kauppaa tulee, niin on ihmisia, jotka toteuttavat
tapahtumia. Kiinnostusta tuli muutamalta henkil6lta ja kavin keskusteluja kaikkien
kanssa. Heista juuri kukaan ei valitettavasti paassyt tekemaan mitaan, silla myynti

sakkasi, mika osoittautui lopulta mielestani seka hyvaksi, ettd huonoksi asiaksi.

4.4 Epaonnistumisten ja onnistumisten alkusyksy

4.4.1 Myynnin haasteet

Vuoden 2016 syksylla tein pikkujoulujen myynnin taysin itse ja soitettuani Jyvaskylan
alueelle 26 kylmaa puhelua, sain buukattua yhteensa kuusi tapaamista. Noista tapaa-
misista kaksi johti kauppaan. Kaytanndssa siis yksi 13 kylmasta puhelusta johti kaup-

paan. Tama tarkoittaa 7,7% klousausprosenttia.

Elokuun alussa minulla aloitti kaksi myyjaa, joista toisen kanssa sovimme, etta han te-
kee taytta viikkoa ja toisen oli puhe tehda puolikasta viikkoa. Minulla oli myds myyn-
timateriaalien ja tuotepakettien kanssa hommat tuolloin vield kesken, mika vaikeutti
myyjien aloitusta. Toinen myyjista lahti yllattdin kahden viikon lomalle juuri, kun oli
padssyt hommiin ja tuon loman jalkeen han ilmoitti, etta ei enaa jatka. Yksi myyja ei
riittanyt tavoitteideni saavuttamiseen, joten palkkasin kaksi myyjaa lisaa. Kaikki myy-
jat olivat suuremmalla provisiolla palkattuja, joten vaikka he eivat parjaisikaan, ei se
tuottaisi minulle tappiota. Tama oli omalla tavallaan huono juttu, sillda minun ei tar-
vinnut lainkaan johtaa myyntia, silla ajattelin sen toimivan omalla painollaan. Kun en
johtanut myyntia, niin myyjat lannistuivat herkasti ja pikkuhiljaa kaikkien tyéteho
laski tai tydskentely loppui kokonaan ja joitakin sovittuja tapaamisia jai jopa kay-

mattd. Lopputuloksena myynnin tulokset olivat surkeita.

Tana vuonna kontakteja otettiin 180, joista saatiin sovittua yhdeksan tapaamista,

joista kahdesta tuli kaupat. Lahdimme ehka liikkeelle lilan avoimin kortein, jolloin



33

tuotetta ja sen hyotyja ei viestitty kovin selkedsti. Luulen myds, ettd en antanut myy-
jille riittavaa ymmarrysta palvelusta, jota he myivat, jotta he olisivat voineet perus-
tella asiakkaalle palvelun hyddyt. 1,1 %:n klousausprosentti ei ole mairitteleva ja jat-

kossa myynti taytyykin organisoida eri tavalla.

Myynnin johtaminen ei selvastikaan ole hommaa, jota tehdadan muun tyéskentelyn
ohessa, vaan kun keskitytdadan myyntiin, niin silloin on keskityttava myyntiin. Ongel-
mana oli tuolloin se, etta olin yksin ongelmieni kanssa. Olimme kylla puhuneet tuol-
loin jo mahdollisesta liikkekumppanuudesta yhden organisaattorin kanssa, mutta han
oli kuukauden matkalla ja muutenkin vield vahan pihalla siitd, miten olin tavannut

tata yritysta pyorittaa.

Padosin sen takia, ettd oma fokukseni oli niin hajallaan eri projekteissa, enka pystynyt
kdayttdmaan hirvedsti aikaa myynnin johtamiseen, meni myynnin johtaminen penkin

alle. Opin kuitenkin samalla kantapaan kautta myds myynnin johtamisen tarkeyden.

Brian Tracyn (2013) mukaan myynnin johtaminen ldhtee liikkeelle jo rekrytoinnista ja
siitd, miten tyon vaatimukset viestitdaan myyjille jo ennakkoon. Hoidin taman osan
rekrytoinnista huonosti. En kdynyt sen kummempia haastatteluita lapi tai kertonut
tyontekijoille, mita heilta odotetaan ennen kuin otin heidat tekemaan myyntia.
Myynnin vaatimusten viestinndsta puhuu myos Drew Boyd (2015). Todellisuus saat-
toi sitten isked vasten kasvoja, kun homma ei valttamatta ollutkaan ihan sita, mita
siltd oli odotettu. Lisaksi myyntid saattoi vaikeuttaa se, etta sita tekivat ihmiset, jotka
eivat koskaan olleet olleet mukana tapahtumissamme, eivatka varsinaisesti voineet
olla taysin varmoja siita, etta tuotteemme on hyva. Jos myyja ei usko myymaansa
tuotteeseen tai palveluun, ei han mydskaan saa itseddn niin helposti motivoitua julis-
tamaan sen ilosanomaa. Grant Cardonen mukaan kaikkein tarkein kauppa, jonka
myyja voi tehdd, on myyda ajatus tuotteen ylivertaisuudesta itselleen. (Cardone

2012.)

4.4.2 Liiketoiminta selkiytyy

Toisaalta oli myds hyva asia, ettd myynti ei onnistunut, silla syksyn aikana palvelun
rakenne on muuttunut asiakkaiden tarpeita mukaillen sen verran, etta ostettua pro-

jektituotantoa olisi ollut erittdin vaikeaa ohjeistaa siten, ettd tapahtumien laatu olisi
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ollut joka kerta parasta mahdollista. Tapahtumien padosassa kun ei enda ollutkaan
hauska teema, vaan kuten aiemmin kerroin, organisointi ja paatésten tekeminen asi-

akkaan puolesta.

Noin puolet asiakkaista ei ollut lainkaan kiinnostunut tarjoamistamme juhlateemoista
ja asiakkaat ehka kaipasivat enemman raataldidyn tuntuista vaihtoehtoa, joka sopi

juuri heidan porukalleen parhaiten.

Kun tapahtuman rakennuspalikat kuitenkin ovat melko hyvin selvilld, on tapahtuman
raataldintikin lopulta melko yksinkertaista. Kun tapahtumaan hoidetaan tilat, kyydi-
tykset, ruokailut, ohjelmaa, alkoholitarjoilut, jonkinlaista materiaalia ennakkomarkki-
nointiin, virallinen jatkopaikka ja jotain pienta ylimaaraista, mika kuuluu yrityksen
kulttuuriin, niin saadaan rakennettua suhteellisen nopeasti taysin asiakkaan tarpei-
siin raataloity paketti. Organisaattorin taytyy tallaisessa tilanteessa vain olla 1aht6-
kohtaisesti kekselids ja idearikas ihminen, jotta kaikki palaset saadaan linkittymaan
toisiinsa mahdollisimman luontevasti. Jotta tapahtuma olisi mielenkiintoinen, taytyy
sille rakentaa punainen lanka, jota kaikki tapahtuman osatekijat mukailevat. Punai-
nen lanka voidaan rakentaa teeman ymparille, mutta se voidaan lisdaksi rakentaa esi-
merkiksi tukemaan jotain mielentilaa, edistamaan yrityksen liiketoiminnallisia tavoit-

teita. Punainen lanka voi myds olla jonkin uuden asian oivalluttaminen.

Tapahtuman punaisen langan kiteyttaminen ja tapahtuman rakentaminen sen ympa-
rille on niin tarkea asia, etta kun emme enaa myyneet pelkalla teemakarjellad olisi
asiakastyytyvaisyyden suhteen ollut suuri riski ostaa tuotanto ulkopuolelta. En nimit-
tdin ollut keksinyt vield, miten kuka tahansa voisi rakentaa tapahtuman siten, etta
punainen lanka sdilyisi taitotasosta riippumatta. Punaisen langan I6ytamiseen taytyy
vield tulevaisuudessa tehda omat ohjeet, jotta voimme turvallisesti ostaa muiden ih-

misten aikaa tapahtumien toteutukseen.

Syksy oli todella opettavaista aikaa juuri sen takia, etta rakentamani palvelukonsepti
padsi asiakkaiden arvioitavaksi ja samalla I6ysimme sen heikkouksia. Virhe numero
yksi oli |ahted tekemadan myyntia teemakarjelld, mutta toinen merkittava huomio oli,
etta meilld olisi pitanyt olla valmiina keino hinnoitella vain osia tapahtumatuotan-
nosta. Joissakin tapauksissa asiakas tahtoi ostaa ainoastaan jonkun ohjelmanumeron,

mutta siihen ei oltu osattu lainkaan varautua.
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Yksittdisten tai muutaman pienen elementin toteuttamisen hinnoittelussa voitaisiin
ehka hyddyntaa 20-30-50 -hinnoittelumallia, jossa myyja saa 20% kaupan arvosta ja
firma 20%, ja tuotannon kulujen mukaan lasketaan paketin hinta. Eli hinta muodos-
tuisi laskemalla tuotannon kulut kerrottuna kahdella. Toinen vaihtoehto olisi, etta
emme myisi pienempia toteutuksia, mika selkeyttaisi huomattavasti toimintaa tdhan
valiin, mutta ei valttamatta olisi jarkevaa, silla talldin kilpailijan kehittdessa ylivertai-
sen ratkaisun asiakkaan ongelmaan, olisimme kdytanndssa yhden tulonldahteen va-
rassa, vaikka esimerkiksi Cardonen (2016) mukaan tulisi pyrkia useisiin positiivisiin ra-
havirtoihin. Myds Sarasvuo kehottaa tekemaan enemman parempia sopimuksia,
mika tarkoittaa sitd, ettd ei kannata luottaa ainoastaan muutamiin suuriin asiakkai-
siin, vaan ennemminkin tehdd enemman kauppaa myds pienempien asiakkaiden
kanssa. Tama johtuu siitd, ettda suuremmilla yrityksilla on paremmat neuvotteluase-

mat ja ndin niiden on helppoa sydda yrityksesi katteet. (Sarasvuo 2017.)

Luulenkin, etta lopullinen hinnoittelumalli tulee olemaan jotain ensimmaisen vaihto-
ehdon tapaista, mutta se, millaisilla keinoilla tuotamme asiakkaille heidan kaipaa-
mansa pienemmat ratkaisut, on viela hieman hamaran peitossa ja ennen sen kirkas-

tumista on vaikeaa tehda hinnoitteluakaan.

4.4.3 Liikekumppani tulee mukaan

Otin syyskuussa itselleni kaveriksi liikekumppanin, jolla on kokemusta kovan luokan
tapahtumanjarjestamisestd. Uskon, ettd hdanen kanssaan pystymme tuottamaan asi-
akkaillemme palveluita, jotka ovat niin hyvia, etta asiakkaat ostavat myds jatkossa

uudestaan meilta.

Muita tyollistavan yrityksen pyorittdaminen vaatii keskittymaan niin moneen asiaan
samaan aikaan, etta tydskentelyn tehokkuus tuntui ainakin alkusyksysta karsivan ja
aika loppuvan kesken. Monet tarkedt asiat jdivat hoitamatta, vaikka ne olisivatkin ol-
leet tarkeita hoitaa nopeasti. Tarvitsin kumppaniksi jonkun, joka ymmartda tapahtu-
mabisneksen lainalaisuudet kunnolla, mutta kuitenkin sellaisen henkilon, jolla on eri-
laista kokemusta alasta kuin minulla, jotta han voisi oikeasti antaa jotain uutta bis-

nekselle. Onneksi I16ysin kaverikseni juuri tallaisen ihmisen.
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Siind, missa itse olen rakentanut tapahtumani laskutettavien yritysasiakkaiden va-
raan, on lilkkekumppanillani enemman kokemusta tuhansien ihmisten yleisétapahtu-
mien jarjestamisestd. Hanelld on siis varmasti antaa nakdkulmaa ja osaamista, kun
alamme saada yha suurempia tapahtumia jarjestettavaksemme. Tavoitteena meilla
on kasvattaa tapahtumabisneksestd seuraavan 2-3 vuoden aikana passiivista tuloa
tuottava yritysjarjestelma, jonka arjesta voimme itse olla halutessamme lahes taysin
irrallamme. Tavoitteenamme on siis toimia kuten Robert Kiyosakin (2004) kirjassaan

kuvaama rikas isa.

Kehitamme taman vuoden lopun ja ensi vuoden alun aikana tuotannon ohjeet niin
pomminvarmoiksi, ettd voimme ottaa kenet vain hyvan luontoisen, asiakaspalvelu-

henkisen ja kekselidan henkilon projektipaallikdksi tapahtumiimme.

Olemme myos alustavasti keskustelleet mahdollisen kolmannen henkilén ottami-
sesta mukaan, joko johtamaan myyntia tai tuottamaan tapahtumia. llman myyntia
yrityksessa ei tapahdu liiketta ja siksi myynnin kannalta voisi olla hyva, etta olisi yksi

henkild, jonka paatehtava olisi nimenomaan myynnin johtaminen ja kehittaminen.

4.5 Tamanhetkinen tilanne ja tulevaisuuden suunnitelmat

4.5.1 Missa olemme nyt ja mita tapahtuu seuraavaksi?

Talla hetkella tilanne on viela liian hiljainen. Tapahtumat tulevat tuottamaan jonkin
verran pikkujoulukaudella, mutta myynnin ja sen johtamisen kanssa koetut haasteet
hidastivat kasvua talle syksylle. Saimme taman hetken tietoon maksimissaan kolme
uutta asiakasta. Myynnin johtaminen taytyy saada kuntoon viimeistaan kevaallg,
mutta jos paddymme ottamaan jonkun kolmannen kumppanin, taytyy potentiaalisia

henkil6ita alkaa etsia jo taman vuoden puolella.

Tuotannon suhteen meiddn on luotava selkedt ohjeet, miten I6ydetdan asiakkaan ta-
pahtuman punainen lanka ja miten sen ymparille rakennetaan toimiva ja viihdyttava
tapahtuma. Rekrytointi on myds tehtava silla tavalla, etta tuottajat ovat rohkeita ja
uskaltavat sanoa asiakkaalle, mika heidan mielestaan on talle paras vaihtoehto. Ta-
pahtumabisnes on kuitenkin ennen kaikkea palvelubisnesta ja asiakasta on aina pyrit-

tava palvelemaan parhaalla mahdollisella tavalla.
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Talla hetkellda me siis kehitamme yritysta vield siihen pisteeseen, etta yritysjarjes-
telma alkaisi toimia kunnolla. Palvelun kehittaminen on seurannut pitkalti Lotta Has-
sin, Sami Pajun ja Reetta Mailan (2015) Kehita kokeillen kirjassa kuvaamaa kokeile-
malla kehittamisen mallia. Olemme pyrkineet ratkaisemaan asiakkaidemme ongelmia
ja jokaisen kokeilun jalkeen oppineet, miten ratkaisun olisi voinut tehda vieldkin pa-

remmin.

Kokeilemalla kehittamisen prosessi

Oppimisymparisto '

' Ongelmaympaéristo . . Ratkaisuymparisto .

101suedwp

HedAIRY

Hassin, Mailan ja Pajun kokeilemalla kehittamisen kaava (2015).

Syksyn myynti- ja kesan tuotteistuskokeiluiden my6ta olemme paljon viisaampia ja
selked suunta sille, mitda meidan tarvitsee tehda seuraavaksi, on selvilla. Vuoden vaih-
teeseen mennessa meilla pitdisi olla huomattavasti selkedmpi ja joustavampi tar-
jooma ja tuotannon prosessit rakennettu siten, ettd tapahtuma on helppo ja nopea
tuottaa myos jonkun, joka ei ole niin paljon tapahtumia jarjestanyt, mutta on reipas
ja asiakaspalveluhenkinen. Kun palvelut ovat selkeita ja helposti ostettavissa, helpot-

tuu myos myyjien tyé merkittavasti (Parantainen 2011, 15).
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Jarjestelmien kayttamisesta taytyy tehda yksinkertaisempaa. Trellon tarkistuslistat
taytyy muuttaa toimivammiksi, silla talla hetkelld projektin etenemista on liian vaival-
loista seurata ohjelman kautta, jotta sita tulisi tehtya. Yksittdiset tehtavakokonaisuu-
det on jasennelty niin pitkdkestoisiksi, ettd etenemista ei kunnolla huomaa kuin vasta
muutamaa pdivaad ennen tapahtumaa. Tehtdavakokonaisuuksien jasentelya taytyy siis
muuttaa enemman aikasidonnaisiksi kuin tehtavasidonnaisiksi. Esimerkiksi kyytien
varaamista koskevassa tehtavakokonaisuudessa on talla hetkelld kohta: “varmista,
ettd kyydit ovat tulossa", joka tehddaan samalla viikolla kuin tapahtuma jarjestetaan.
Tasta syysta kyytien varaaminen ei ndyta edistyvan ennen kuin vasta viikkoa ennen

tapahtumaa, mika ei anna realistista kuvaa projektin etenemisesta.

Vaikka syksyn myyntitavoitteita ei saavutettu, on tama syksy kuitenkin ollut jo tahan
mennessa erittdin opettavainen ja kiteyttanyt liiketoimintaa huomattavasti. Jotta yri-
tysjarjestelma saataisiin toimimaan riittavan yksinkertaisesti, meidan on nyt vain teh-
tava kovasti toita sen eteen. Tassa meidan kannattaa hyodyntaa Michael E. Gerberin
E-myth -kirjassaan kiteyttdamaa prosessia, jossa toimivien toimintamallien 16ydyttya,
niitd taytyy monistaa ja jos ne edelleen toimivat, niista taytyy tehda kiintea osa yri-

tyksen toimintaa. (Gerber 2004, 117-132)

4.5.2 Tulevaisuuden suunnitelmat

Pidemmalla aikavalilla tavoitteenamme on saada bisneksesta kehitettyd meille mah-
dollisimman paljon passiivista tuloa tuottava yritysjarjestelma, joka samalla tuottaa
iloa mahdollisimman monen asiakkaan eldamaan. Sarasvuon (2017) mukaan paras
tapa kasvattaa yrityksen tuottamaa passiivista tuottoa on rakentaa yritys siten, etta
se olisi myytavissa mahdollisimman hyvadan hintaan, silla oikeasti arvokas yritys on
my0s tuottava yritys. Tama tarkoittaa sita, ettd meidan tulee pyrkia kasvattamaan
yrityksen arvoa mahdollisimman suureksi. Hinen mukaansa yrityksen arvo paisuu,
kun kasvatetaan kasvattamalla bisneksen tulevien kassavirtojen oletettua nykyarvoa.
Tama tapahtuu kaytanndssa kehittamalla yritysjarjestelmaa sellaiseksi, etta se tuot-

taa vuolaampaa kassavirtaa.

Sarasvuo (2017) kertoo, miten yrityksen kassan kasvattamiseksi on aukaistava seitse-
man merkittavaa pullonkaulaa, joista ilmeisin on tehokkaampi laskutus. Mita nope-

ammin saat asiakkaan maksamaan tekemastasi tyosta, sita elinvoimaisempi yrityksesi
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on. Tyhjalla kassalla on vaikeaa tehda kasvun tai edes projektin toteuttamisen vaati-
mia investointeja, mutta ennakkoon tehty laskutus takaa pelivaraa tapahtumien

tuottamiseen.

Talla hetkelld laskutamme tapahtuman toteutuksen hinnasta puolet ennakkoon ja
puolet juhlan jalkeen. Jotta saisimme tulevaisuudessa laskutettua koko summan etu-
kdteen, on meidan tehtava enemman parempia sopimuksia. Eli meidan on saatava
sovittua asiakkaan kanssa, etta hanta laskutetaan tyosta etukateen ja sopimusehto-
jen on muutenkin oltava meidan etujemme mukaisia. Jotta pystyisimme sopimaan
tallaisesta asiasta etukateen, meidan taytyy kuitenkin pystya johtamaan neuvottelu-
prosessia asiakkaan kanssa. Suurin osa asiakkaistamme ei ole ammattiostajia, joten
tama voi jo talla hetkella olla taysin realistista, mutta meidan taytyy pystya parjaa-

maan myos vaikeampien asiakkaiden kanssa.

Sopimusehdoista neuvoteltaessa asiakas on kdaytanndssa jo ostanut idean siitd, etta
olemme kiinnostava ja hyva palveluntarjoaja, mutta jotta paasisimme sopimusneu-
votteluihin asti, meiddn on ensin tarjottava ylivertainen ratkaisu asiakkaan ongel-
maan. Niin ylivertainen ratkaisu, etta asiakas kokee, ettd on riskialttiimpaa jattaa os-
tamatta palvelumme kuin ostaa se. Mielestani meilld on talla hetkellda hyva konsepti,
jolle tuntuu olevan kysyntaa kiireisissa yrityksissa. Palvelu kuitenkin auttaa ihmisia
saastdmaan paljon aikaansa ja he voivat rauhassa fokusoitua omaan tyohonsa. Hinta-
vertailussa parjdamme varmasti kilpailijoille, silla asiakkaammekin ovat kiitelleet
meita siitd, ettd emme ole liian kalliita kuten monet muut. Lopulta hinta ei tosin valt-
tamatta ratkaise sita, kenelta asiakas ostaa vaan, kuten Gary Vaynerchuk kirjassaan
Thank You Economy vakuuttaa, se kuka ajan mittaan tarjoaa eniten arvoa asiakkaalle.

(Sarasvuo 2017; Vaynerchuk 2011.)

Jotta asiakasta voitaisiin palvella, on meidan ensin todella ymmarrettava hanen on-
gelmansa. Syksyn aikana on tapaamisilla huomattu, etta olimme ymmartaneet asiak-
kaan todellisen ongelman vahan huonosti ja se on vienyt myyntia jonkin verran vaa-
rille raiteille. Ennen kuin asiakkaan ongelma voidaan ratkaista, on saatava selville,
onko asiakkaalle edes hyotya tarjoamastamme palvelusta. Jotta tahan voitaisiin kun-
nolla paasta, meidan on kiteytettava palvelumme sisdltda viela sellaiseksi, etta se
vastaa useampiin asiakkaidemme tarpeisiin nimenomaan organisointiasioissa, eika

ainoastaan teemajuhlia kaipaavien asiakkaiden tarpeisiin. Jokainen tana vuonna
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myyty pikkujoulupaketti on ollut jotenkin muuten rakennettu kuin teemajuhliemme
pohjalle. Ennen tapahtumakonseptin tarjoamista pitdisikin miettid, pystymmeko oi-

keasti auttamaan asiakastamme omalla tarjoomallamme.

Jotta asiakas paljastaa myyjalle todellisen ongelmansa, on myyjan ja yrityksen Saras-
vuon (2017) mukaan rakennettava luottamussuhde asiakkaaseen. Luottamussuhteen
rakentamisessa helpottaa huomattavasti, jos yritykselld on riittavan vakuuttava

maine.

Malcolm Gladwellin (2013) kirjassa Daavid ja Goljat kerrotaan siitd, miten monesti
pienet haastajat saavat suuret jattildiset kaatumaan, silla pienet tekijat monesti si-
vuutetaan, kunnes ne menevat jattildisista ohitse. Tulemme pienena haastajana erit-
tain kilpailluille markkinoille. Pienuus mahdollistaa meitad rakentamaan sellaisen mai-
neen kuin haluamme. Tarkeinta on tulla noteeratuksi asiakkaiden piireissa. Se pide-
taanko sinua osaajana vai ei, ei ole laheskaan niin tarkeaa kuin se, etta sinut tunniste-
taan. Voimme tehda markkinointia haastaja-asemaamme réyhkeasti hyddyntaen ku-
ten Brewdog ja muut pienpanimot, joiden myyntia lisdd huomattavasti yrityksessa
olevien henkildiden kapinallinen tapa tehda asioita. Ihmiset itse asiassa jopa luotta-
vat helpommin ihmisiin, joista he eivat pida kuin ihmisiin, joita he eivat tunne, joten
joidenkin ihmisten mielien pahoittaminen ei vdlttamatta edes ole huono asia. Julki-
sessa keskustelussa sita paitsi yleensa keskustellaan siitd, mista riidellaan ja riitelyn
aiheuttaminen saa ndin ollen yrityksen tunnettuuden kasvuun. Sarasvuo puhuu huo-
miotaloudesta ja Cardone siitd, ettd tuntemattomana pysymista taytyy valttaa. (Car-

done 2010; Sarasvuo 2005; Sarasvuo 2017.)

Yrittdjana toimimisessa on lopulta kyse juuri ndiden seitseman kohdan kehittami-
sesta sellaiseksi, ettd ne lisdavat myohempien pullonkaulojen mahdollisuutta onnis-
tua. Kun yrityksen laskutus, sopimukset, neuvottelut, ratkaisut, ongelmanratkaisu-
kyky, luottamuksenrakentamistaidot ja maine ovat kaikki huippuluokkaa, kasvaa yri-
tyksen arvo vadjaamatta ja myos tapahtumayrityksestamme tulee tuottavaa ja elin-

voimaista liiketoimintaa.
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5 Loppupohdinta

Tyon tekeminen avasi hyvin my6s itselleni oman tapahtumabisnekseni historiikin ja
sain jo opinndytetyota tehdessani joitakin asioita kiteytettya. Varsinkin liiketoimin-
nan kipupisteet ja lahitulevaisuudessa vaadittavat askeleet tulivat itselleni huomatta-

vasti selkedammaksi tyota tehdessani.

Jouduin opinndytetyota tehdessani myos jasentelemaan paljon irrallisia ajatuksia esi-
merkiksi siitd, mitd osatekijoita yritysjuhlan jarjestamiseen kuuluu. Kun tapahtuman
osatekijat yhdistetaan toimivan punaisen langan kanssa, saadaan tapahtumasta ehyt
ja asiakkaan tarpeita palveleva kokonaisuus. Kun rakennamme tuotantoon uusia va-
kioituja toimintamalleja, on ndiden asioiden syvallisemmasta tiedostamisesta huo-

mattavasti etua, silla voimme yksinkertaistaa tuotantoa huomattavasti.

Tajusin myds kirjoittaessani, miksi jotkin asiat eivat ole toimineet. Esimerkiksi Trel-
loon luomieni tarkistuslistojen sekavuus vaikeuttaa huippuhyddyllisen tydkalun kay-
tettavyytta huomattavasti. Myos Hubspotin kdayttamattémyyden ymmarran parem-
min, kun aloin miettia jarjestelmaa myyjan nakdkulmasta, jota asiakkaiden tietojen
sdilyminen ei todenndkdisesti kiinnosta lainkaan johtuen myynnin projektiluontoisuu-

desta.

Taloudellisten laskelmien uudelleen tekeminen avarsi huomattavasti mahdollisuuk-
sia, joita pienilla hinnoittelu- ja budjetointimuutoksilla saadaan aikaiseksi. Aionkin
jatkossa alkaa hyddyntda tapahtumatuotannossa ja lilketoiminnan kehittamisessa
enemman numeroita, silla numerot selkiyttdavat aina paljon asioita ja niiden avulla on
mahdollista tehda yritystoiminnasta huomattavasti tuloskeskeisempaa, silla kunnon
laskelmat auttavat tekemaan jarkevia paatoksia ja helpottavat tavoitteiden asetta-

mista jokaisella liiketoiminnan osa-alueella markkinoinnista tuotantoon.

Halusin tehda opinndytetyon, josta joku voisi hydtya ja onnistuin mielestani siing,
mutta vahingossa sain myos reflektoitua omaa toimintaani ja vietya bisnesta eteen-
pain. Kaiken kaikkiaan olin erittdin yllattynyt siita, miten paljon opinndytetyon teke-
minen pystyi antamaan minulle kehitysideoita omaan bisnekseeni. Uskonkin, etta
tyohon kaytetty aika maksaa itsensa takaisin ihan euroissakin, kunhan oivaltamani

asiat saadaan kunnolla kaytantéon.
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Uskon myds, etta yrittdjyydesta kiinnostunut tai yrittajyytensa alkutaipaleella oleva
ihminen pystyy hyvin opinndytetydni avulla saamaan uusia ideoita myds oman yrityk-
sensa kehittamiseen. Myo0s yksityisyrittdja, joka haaveilee yrityksensa laajentami-

sesta, saa varmasti opinndytetydstani uutta nakemysta bisnekselleen.
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