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1 JOHDANTO

Tiedan, mita haluan tehda. Haluan tyoskennella erilaisissa projekteissa, eri
ymparistoissa ja erikokoisissa organisaatioissa. Haluan valita tyotehtavat ja hankkeet
aikataulun, muun tyodtilanteen seka oman elamantilanteeni mukaan. Haluan pystya
hallitsemaan tyotani. Haluan, ettd tyd antaa minulle paljon, koska mina annan sille
paljon. Ainoa vaihtoehto minulle on perustaa oma yritys, joka mahdollistaa taman

kaiken.

Sana yrittdj& on mielestani aarimmaisen negatiivinen. En mind ainakaan aio yrittaa
pyorittdd omaa firmaa, vaan mina pyoritan sitd. Koenkin mielekkdammaksi ja
erityisesti tdhan asiayhteyteen soveliaammaksi puhua ammatinharjoittamisesta. Olen

opiskellut itselleni ammatin ja valmistuttuani alan harjoittaa tata ammattia itsenaisesti.

Olen erittain itsevarma ja luottavainen oman liiketoimintani kannattavuuden suhteen.
Minulla on aiempaa koulutusta liiketalouden puolelta, minka koen auttavan tassa
prosessissa valtavan paljon — olen esimerkiksi taloudellisen puolen osaamisen
suhteen ainakin alkuvaiheessa hyvinkin omavarainen. Toimin itse tyoni tilaajana,
joten tydssa nakyy vahva henkilokohtainen panos kautta koko tyon. Uskon, etta
tallainen omakohtaisuus tuo tyolle pelkastaan lisaarvoa. Yritykseni monialaisuus on
vahvuus tyon kokonaisuuden kannalta, silla paasen tarkastelemaan eri yrityksen

perustamiseen liittyvia asioita hieman eri nakdkulmista.

1.1 Opinnaytetyon rakenne ja tavoitteet

Opinnaytetyoni tavoitteita on kaksi. Ensimmainen tavoite on koota yksiin kansiin koko
yrityksen perustamisprosessi ja sen vaatimat toimenpiteet niin kuin mina olen ne
kokenut, omaa osaamistani hyodyntden ja oman nakokulmani mukaan. Toinen
tavoite on pedagoginen: haluan tavoittaa tyollani nykyisia ja tulevia kollegoita, jotka
miettivat tai jopa pelkaavat yrityksen perustamista. Haluan talla tydlla nayttaa, mita

yrityksen perustaminen kaytannossa on. Pelottavaa se on silti, koska sen pitaakin
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olla. Onhan kyse kuitenkin suuresta taloudellisesta riskinotosta, mutta ei sita pida silti

pelata liilaksi. Opinnaytetyoni on tutkimusmatka yritykseni perustamiseen.
Yritystoiminta on kaytdnnossa alkanut elokuussa 2012 ja varsinaisesti yritys
perustetaan tammikuussa 2013 toiminimimuotoisena. Yrityksen toimialat ovat
tuottaja- ja tuotantopalvelut, tapahtumatuotantopalvelut seka viestinta- ja

markkinointi- seka julkaisupalvelut.

Aloitan kertomalla liikketoimintasuunnitelmastani; esittelen lilkketoimintani idean, visioni
ja tavoitteeni. Kayn myoOs konkreettisesti lapi, mita erilaisia toimenpiteita tallaisen
yhden naisen yrityksen perustaminen vaatii. Jaan todellisia kokemuksia matkani
varrelta ja toivon naiden konkreettisten esimerkkien havainnollistavan lukijalle
kaunistelemattomasti, miten vaativa ja kuluttava prosessi tama on. Lopuksi kartoitan
riskeja ja analysoin erilaisia mahdollisuuksia edeta, mikali jokin riskeista toteutuu.
Toivon silti, etta oma itsevarmuuteni, uskoni omaan tekemiseen ja ennen kaikkea
innostukseni valittyy tekstista ja jattda lukijalle tunteen onnistumisesta, tahdosta

paasta asetettuihin tavoitteisiin ja uskon tulevaisuuteen.

1.2 Opas kulttuurituottajalle

Haluan auttaa ja kannustaa myos muita vastaavassa tilanteessa olevia opiskelijoita
hakeutumaan itsenaisiksi ammatinharjoittajiksi. Siksi olen valinnut tyéhoni
opasmaisen nakokulman. Jos opinnadytetyoni tarkoitus on auttaa minut itsenaiseksi
ammatinharjoittajiksi, miksei se samalla voisi auttaa muita? Tarkoituksenani ei ole
kirjoittaa opasta yrityksen perustamisesta, silla siihen eivat taitoni eivatka tietoni riita.
Koko opinnaytetyon ajan pyrin kertomaan konkreettisia esimerkkeja ja kaytannon
vinkkeja siita, millaisia ongelmia ja kompastuskivida matkan varrella voi tulla vastaan.
Kerron siitd, mitd minun matkallani tuli vastaan, mista sain milloinkin apua ja mita
kannattaa ottaa huomioon missakin projektin vaiheessa. Listaan hyodyllisia lahteita
ja annan kullanarvoisia kaytannonvinkkeja siita, miten monella tavalla voi menna

pieleen.
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Tiivistan konkreettiset asiat, teot ja vaiheet opinaytetyosta irralleen ja laadin

tiivistelman pohjalta oppaan : "Nain perustat yrityksen — opas kulttuurituottajalle”. Itse
opas toteutetaan Syventava perehtyminen kulttuuripalvelun tuotteistamiseen

-opintojaksolla (100p) ja opasta tullaan jakelemaan yritykseni kautta.

Tama opinnaytetyd on tutkimuksellinen osuus opasta, joten tassa on jo itsessaan
paljon opasmaista nakokulmaa. Jokaisen luvun loppuun on koottu tiivistelma, mika
avaa, mika luvussa on oleellista ja taten nostettu oppaaseen. Haluan kannustaa
kaikkia oppaaseeni tutustuvia lukemaan myos taman opinnaytetyon, silla tama
perustelee valintoja ja keinoja, joita opas kaytanndssa vain luettelee. Kun vielda tdman
opinnaytetyon liitteista on luettavissa taman tydn pohjalta laatimani luentodiat (liite 1),
jotka avaavat yrityksen perustamisprosessia, on paketti yrittajyytta harkitsevalle

kasassa.

Yrityksen perustamisoppaita on julkaistu paljon, mutta haluan omalla oppaallani
tuoda esiin erityisesti kulttuurialan nakokulmaa seka kannustavaa otetta. Pyrin
osoittamaan olemassa olevien opasteosten puutteita — etenkin alakohtaisesti
katsottuna — ja lisddmaan omaa persoonaani mukaan, jolloin opas paasee taas
hieman lahemmaksi lukijaansa. Uskon, ettd oman yrityksen perustamista harkitseva
tuleva kulttuurituottaja paasee oppaan avulla ainakin henkisella tasolla hieman

lahemmas unelmaansa. Nain minullekin kavi.
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2 IDEASTA TOIMIVAKSI YRITYKSEKSI

Idea lahtea itsenaiseksi ammatinharjoittajaksi syntyi monien tekijoiden summana.
Ensimmainen sysays oli, kun suoraan tradenomin tutkinnon suoritettuani vuonna
2008 siirryin vakituisiin tyotehtaviin opiskelijajarjestossa, mika oli selkea jatkumo
opiskelija-aktiivitoiminnasta, mutta samalla se s6i nopeasti innokkuuteni seka
jaksamiseni. Aloin pohtia, mita oikeasti haluan tehda. Harrastajateatteritaustani puski
minua kulttuurialalle. Koin, ettd hakeutumalla kulttuurituottajaopintoihin paasen

yhdistamaan osaamistani ja jo aiemmin hankkimaani koulutusta parhaiten.

Tyo jarjestossa opetti myos sen, etta minusta ei ole vakituiseen tyohon, vaan viihdyn
parhaiten projekteissa, maaraaikaisissa tehtavissa, joissa on selkea alku ja loppu. En
pelkaa epasaannollisyytta, enka koe tallaista tyoskentelytapaa katkonaiseksi. Naen
aina muutaman kuukauden pidemmalle ja hallitsen hyvin kokonaisuuksia, olivat

niiden osa-alueet sitten miten repaleisia tahansa.

2.1 |deasta kaytantoon

Opintojen edetessa ajatus omasta toiminimesta kirkastui hiljalleen. Olen luonut tyo-
ja opiskeluaikoinani laajasti kontakteja erilaisiin organisaatioihin  yrityksista
yhdistyksiin. Uskon, etta kaiken taman yhdistamalla minulla on mahdollista tehda
juuri sita tyota, mitd minun on tarkoituskin tehda. Minulla on aarimmaisen korkea
tyomoraali — arvostan tyota itsessaan erittain paljon. Taman kaantopuolena myos
tyon taytyy olla sellaista, etta se antaa minulle paljon. En halua tehda ty6ta vain tyon
tekemisen vuoksi, vaan haluan, ettd tyd on minulle enemman. Sen pitaa olla osa

minua.

Ideatasolla maarittelin myds yritykseni toimialat. En halunnut sulkea tassa vaiheessa

mitaan pois, vaan rajasin toimialat osaamisalueideni ja vahvuuksieni mukaan:

— tuottaja- ja tuotantopalvelut
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— tapahtumatuotanto

— kustannus- ja julkaisutoiminta.

Toimialat maariteltyani minulla oli kasissani liikeidea, joka taytyi vain enaa kiteyttaa.
Liikeidean arviointiin on hyva kayttaa perusteellisesti aikaa, silla usein arvioija katsoo
asioita lian 1ahelta ja oma nakemys on usein lilan myonteinen.
Keskuskauppakamarin Yrityksen perustajan oppaan mukaan idean perusteelliseen
arviointiin kaytetty raha ei ole hukkaan heitettya, silla liikeidean huolellinen hiominen
vahentaa riskeja (Keskuskauppakamari 2010, 8). Oman liikeideani arvioinnin toteutin
kaytannon tyossa: aloin kartoittaa tehtavia, toimijoita, toimeksiantajia ja asiakkaita,
tein keikkaa vahan sinne ja vahan tanne. Koin, etta tekemalla opin parhaiten. Uskoin,
etta kaytantd opettaa, miten minun kannattaa tyOaikani jakaa ja mihin toimialoihin

panostaa.

2.2 Toiminnan avaaminen

Syksylla 2011 paatin panna toimeksi. Oman yrityksen toimiala selkiintyi pikkuhiljaa ja
tarvitsin firmalle nimen, edes tyonimen. Julkaisin sosiaalisissa medioissa

(Facebookissa ja Google+:ssa) seuraavanlaisen viestin:

"Aloitetaan kKilpailu! Tehtdva: keksi Julian firmalle nimi. Firman toimiala tulee (ainakin
papereissa) olemaan ’kaikki laillinen liiketoiminta”, mutta erikoistun (kulttuuri-)
tuotannon ja kustantamisen alalle. Kilpailu etenee Talent-henkisesti: kuka tahansa
voi ehdottaa ja/tai tykété toisten ehdotuksista. Sunnuntaina 2.10. otan 3 eniten
tykkdystéd saanutta finaaliin. Palkinnot ovat huokeat anteeksi huikeat! Kaikki

mukaan!”

Kilpailuun tuli aikamoinen maara vastauksia. Loppusuoralla Kilpailivat kaksi
ehdotusta vastakkain, joita sai aanestaa "tykkaamallad”. Ul! Production & Publication
oli ensimmainen ehdotus, joka kilpailuun jatettiin ja se myos voitti aanestyksessa

kilpailijansa mennen tullen.
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Paadyin tahan nimen valintaprosessiin kahdesta syysta. Ensiksikin olin jo

huomannut, ettd oman yrityksen kehitteleminen on niin  aarimmaisen
henkilokohtaista, ettd en kelpuuta mitdan itse keksimaani tarpeeksi hyvaksi — en
nimea, en logoa, en mitaan, joten ulkoistaminen oli valttamatonta. Toiseksi halusin
alusta saakka tuoda yritystani ihmisten tietoisuuteen sosiaalisessa mediassa. Uskoin,
ettd nain julkisesti perustettuna yritys saa tunnettuutta ihmisten keskuudessa kuin
vahingossa ja lisaksi koin, etta voisin omalla pohdinnallani auttaa muita vastaavassa

tilanteessa olevia. Jalkiviisaana voin sanoa, etta onnistuin molemmissa tavoitteissani.

maanantai, 31. lokakuuta 2011

Paikoillanne...

uet Ull Production & Publicationin blogia. P&&tin perustaa blogin jo t&ss8 vaiheessa, kun
suunnittelutyd on fiilistelyasteella, firman toimenkuva toivomusvaiheessa ja kaikki muutenkin
evalldan kuin [tayta t&han vapaa valintainen genetiivi ja nominatiivi haluamastasi
substantiivista]. N&in kaikki halukkaat pd&sevat mukaan matkalle. Blogini tarkeoituksena ei ole
opettaa kenellekddn mitd3n eikd opastaa firman perustamisessa. Tarkoituksenani on avata teille
erastd taivalta tall3 tielld ja se taival on minun. Astele sind missd halajat, tdma tyttd on tallannut
opinpolkunsa (sekd el&massa ettd koulunpenkilld) jo sithen vaiheeseen, ettd nyt alkaa tien
paallystystyiot. Koskaan ei tule valmista ja aina jostain rehottaa joku rikkaruchon taimi, mutta
kestdn sen. Kestan, koska ming olen mina ja kaiken kukkuraksi: helvetin hyva siinal

Hyvat naiset ja herrat, nyt se alkaal
Kunnioittavasti minun (ja joo joo teidénkin)

tuleva toimitusjohtaja ). Salmencja
aka

P5. Jiin blogi ei ole kadonnut, se vaan muuttaa hieman tyylidén. Mo worries!

Lahettényt Julia Salmenoja klo 11.48 [

Kuva 1. ensimmainen blogikirjoitus

Kuten kuvasta 1, ensimmaisesta blogikirjoituksestani, kay ilmi, paatin, etta yrityksen
perustamisprosessini on mahdollisimman avoin. Olin aina kokenut, ettd yrityksen

perustaminen on jotenkin salaista ja sellaista, mista ei saa puhua.

Blogi on sellaisten asioiden julkituomista, joita yleensa ei tuoda esille.
Blogista voisi puhua julkisena paivakirjana ja sen vahvuus on juuri siina.
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Lukijat olettavat, etta blogin pitaja kertoo siina jotain, mita muuten ei
kerrottaisi. (Salmenoja 2008, 53.)

Halusin tuoda oman tarinani julki ja kertoa suoraan, mita milloinkin teen ja miksi.
Perustin kotisivut blogipohjaiselle sivumallille ja sain nain luotua suoran kontaktin
"yleis6on”. Yleisd ei termina valttamatta rajaa kohderyhmaani, vaan pikemminkin
laajentaa sita. Blogisivujeni lukijakunta on varsin laaja: sivujani seuraavat tuttavat,

ystavat, kollegat, sukulaiset seka taysin tuntemattomat, silla sivustoa ei ole salattu.

Loin siis avoimen median, jossa sain myos itse olla avoin. Yksi blogin parhaista
ominaisuuksista oli, etta jouduin olemaan myos itselleni vilpiton ja rehellinen. En
voinut rehvastella blogiin, mitd kaikkea olinkaan tehnyt ja mita kaikkea olikaan
tulossa. En saanut mitaan itseltani anteeksi, silla jain aina vahintaan itselleni kiinni.
Miten sitten saatoin olla varma, ettei minun blogini hukkuisi tuhansien ja taas
tuhansien blogien joukkoon? Vuonna 2008 valmistuneessa tradenomitutkinnon

opinnaytetydssani pohdin bloggaamista organisaationakokulmasta:

Lukijat eivat ole viela kyllastyneet blogeihin, koska ennen niin sanottu
hiljainen tieto on jaanyt valittymatta sisapiirin ulkopuolelle. Blogit
sailyttavat suosionsa niin kauan kuin niiden laatijoilla riittaa taito pitaa
mielenkiinto ylla, niin kauan kuin asiat voi kertoa mielekkaalla,
humoristisella tai muutoin vain puhuttelevalla tavalla. Blogit ovat 2000-
luvun pakinoita, jotka herattavat keskustelua ja takaavat avoimen
tiedotuksen. (Salmenoja 2008, 53.)

Nyt minulla oli idea, oli tavoite ja resursseja. Enaa piti panna suunnitelmat paperille ja
alkaa toteuttaa. Tassad vaiheessa olin kuitenkin viela sitoutunut toiseen
opinnaytetydaiheeseen ulkopuoliselle toimeksiantajalle. Opinnaytetyd meni yrityksen
perustamisen edelle ja tein yritystoiminnan suunnittelua siind sivussa. Kuitenkin,
kuukausien odottelun jalkeen paatin jattaytya pois tasta ulkopuolisen hankkeesta,
silla olin tehnyt paljon tyotd saamatta mitddn ohjausta, kommenttia tai edes

sopimuspaperia. Paatin siis jatkaa yrityksen perustamista, mutta nyt opinnaytetyona.



tiistai, 15. marraskuuta 2011

Tulevan yksityisyrittijdn arkea

Tassa nyt harjoitellaan tulevaa yksityisyrittdjan arkea varten. Koska arki muodostuu kdytannissa
vain kivoista asioista, on hassua, etta =ilti aloittamisen kynnys kohoaa milloin mihinkin. Vaikka
tehtévana olisi vain |8hettdd pari s@hkopostia tai soittaa pari puhelua, ei alkuun meinaa paasta
sitten milld&n. N3istd asioista alkaa tehd& p&&ss33n morkdja - entd sitten, kun firma oikeasti
pydrii ja asioita pitda cikeasti tehdd kovemmalla temmolla? Miten sitten saan itsedni niskasta
kiinni, jos nytkin jo meinaa valillad clla miljoona muuta asiaa mieluummin tydnalla?

Olen huomannut, ettd organisointitaitoni tulevat vihdoinkin tarpeeseen! Eikd minun tapauksessani
voida puhua pelkdstddn organisointitaidoista, vaan pikemminkin pakonomaisesta
organisointitarpeesta. Tokihan viidelld eri variselld ja kokoisella post it-lapulla paasee jo pitkalle,
mutta kauniiden to do-listojen tekeminen ja koristeleminen, kalenteriin piristyskuvien piirtdminen,
itse itsensd kannustaminen "hyva lii 58 pystyt tdhan"-tyylisten lappujen/tekstien piilotteleminen
aukkuihin tai muisticiden reuncihin - se se vasta on organisointia.

Olen myids tajunnut jotain. Olin ennen stressaava ihmishirvid, joka el jaksanut mitdan ja joka vain
suoritti. Nyt, kun olen aloittamassa uutta suuntaa, huomasin (vaikkakin vain mielessani)
kiirehtiv@ni, hdssott&vani, stressaavani - ja mistd?! Asioista, joiden tekemisestd pidan ja nautin.
Olen luullut olevani zen-tilassa t&man ominaisuuteni kanssa, mutta ndkdjdan tydnarkkis mika
tyidnarkkis ei koskaan opi. Ennen olisin selittdnyt itselleni, ettd ma nyt tiskaan ensin, sitten ma teen
ton ja ton jutun tai ma vaan véhan aikaa katon telkkaria ja sit ma kyll3. Paskat siitd sit ma kyllasta
koskaan mitdan tullut. Nyt, kun jokin tajuamisen aalto on pyyhkaissyt yvlitseni, ajattelen: hmm,
taidanpa siivota keittitn, koska sitten on mukavampi puuhailla muuta. la sitten ma myds siivoan
sen, ja sitten ma myds teen sitd, mitd pitddkin. EI kyse ei ole endd asiciden lykk&&misestd, ei enda
kun t&man on tiedostanut. Ja tiedostin ma jotain muutakin: kun on tilivelvellinen kdytdnndssa vain
itselleen, voi myids valillad sanoa: "aivan sama, nyt ma pelaan pleikkaria” ja sit vaan pelaamaan.
Asioita saa paljon paremmin tehtyd, kun tiedostaa, ettd kaikkea ei tarvitse tehda nyt. Itse asiassa:
kaikkea ei voi tehdd nyt. 5 on mahdotonta. Yhtd mahdotonta kuin tastd blogista selvdn saaminen.

Jules®

Lehettényt Julia Salmenoja klo 13.00 [ /

Kuva 2. Kaiken sisaistamista

Kuvassa 2 kuvastuu koko toiminnan sisaistaminen erittain suurella tunteella. Halusin
valittaa naita tunteita myods muille. Olen aina pitanyt kirjoittamisesta ja halusin ottaa
kirjoittamisen myos osaksi yritystoimintaani. Tamankin vuoksi internet-sivujen
luominen blogipohjaiselle alustalle oli itsestaanselva valinta. Lopulta internet-sivujeni
vuorovaikutteisuus ja keskusteleva ote on osoittautunut valttikortiksi markkinoilla ja
uskon saavani siita jatkossakin kilpailuetua. Lisaa blogikirjoituksia voi lukea

osoitteessa http://uiproductionandpublication.blogspot.com.
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2.3 Toiminnan selkiytyminen

Toukokuussa alkoi tapahtua. Olin tehnyt tyOharjoittelun Jarvenpaan teatterille ja olin
aika lopussa sen jalkeen, niin henkisesti kuin fyysisestikin; sairastelin koko maalis-
huhtikuun. Toukokuussa paatin alkaa toimia ja aloin kartoittaa eri ilmoituspalstojen
(Humakpron tyoelamafoorumi, Tyd- ja Elinkeinotoimiston eli TE-keskuksen sivut,
ammattiliitto Taku ry:n sivut) kautta potentiaalisia asiakkaita. Otin yhteyttd muutamiin
mielenkiintoisiin tarjoajiin ja ensimmainen poiki heti kontaktin: eras taiteilija tarvitsi

tuottajaa taideprojektilleen.

Tapasimme taiteilijan kanssa ja yhteistyd oli heti varmaa, silla kemiat kohtasivat
valittdmasti. Tehtavanani projektin tuottajana olisi ensisijaisesti hankkia rahoittajia,
jotta projekti saataisiin toteutumaan. Ensimmainen tavoite oli saavutettu; olin osannut
hakeutua oikeisiin paikkoihin, olin osannut markkinoida itseni ja vakuuttaa myos
ensimmaisessa tyohonottotilaisuudessa. Muistan erittéin elavasti sen tunteen, joka
minulla oli, kun kdannyin Liisankadulta kohti Pitkasiltaa ja Hakaniemea. Kun olin
varma, etta taitelija ei enaa nae minua, hyppasin ilmaan ja polkaisin jalkani yhteen ja
kiljaisin:  7jippii!” lloinen hykerrys taytti kehoni ja mieleni. Katsoin itseani
nayteikkunasta ja hymyilin: naytin tuottajalta. Tama hetki on minulle erityisen tarkea,
silla tuo tunne, tuo hykerrys, on pilkahdellut joka kerran, kun olen jossain onnistunut,
saanut uuden asiakkaan, saanut projektin valmiiksi tai muuten vain tajunnut, etta

teen juuri sita, mitd minun kuuluukin. Olen tuottaja.

Kesakuussa napsahti kuin tyhjasta toinen asiakkuus: tuttava, yksityisyrittdja hankin,
otti yhteytta, koska hanen asiakkaansa tarvitsivat taittajaa julkaistavalle kirjalleen.
Tapaamisessa kavi ilmi, etta taittoprojektin lisaksi nailla asiakkailla voisi olla muitakin
projekteja tarjota tulevaisuudessa, erityisesti mediapalveluihin liittyen. Projekti oli
vaativa erityisesti siksi, etta koin sen olevan tydnayte, joka toimisi tarkeana meriittina

tulevissa asiakkuuksissa.

Pelkastaan naiden kahden kontaktin varaan en kuitenkaan uskaltanut laskea mitaan,
joten paatin, ettd keskityn ensin valmistumiseen ja asiakkaiden hankintaan ja
perustan yrityksen vasta loppuvuodesta. Eraana kesakuisena iltana kaikki kuitenkin

muuttui: sain sahkopostia eraaltda rumpalilta. Han oli perustamassa bandia ja he
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tarvitsivat managerin. Tapasin artistin aikatauluongelmien ratkettua heinakuun alussa

ja samana iltana paatin, ettd yrityksen tulee olla pystyssa, silla bandi, joka minut
halusi managerikseen, aloittaisi toimintansa elokuun alussa. Tiesin, ettd enaa en

voisi yrityksen perustamista lykata, vaan nyt pitaisi uskaltaa uskaltaa.

Nama kaikki kevat-kesan aikana tapahtuneet asiakkuudet ovat saaneet matkalla
kokea monenmoista mutkaa ja ongelmaa. Mikaan ei ole mennyt missaan vaiheessa
niin kuin oli alunperin suunniteltu, mutta se olisi kai ollut taysi mahdottomuus edes
olettaa sellaista. Nama asiakkuudet maarittavat alkavaa yritystoimintaani melkoisesti,

silla paasin rakentamaan minakuvaani yrittajana melko avarasti, nakokulmarikkaasti.

2.4 Suunnitelma

Suunnitelma omasta firmasta kiteytyi nopeasti liiketoimintamuotoon. Tein alustavan
liketoimintasuunnitelman,  jossa kuvasin  toimintani tiiviisti.  Alustavan
liketoimintasuunnitelman  hyodyllisyys on ensisijainen yrittajalle itselleen.
Keskuskauppakamari linjaa liiketoimintasuunnitelman usein paljastavan tulevan
yrityksen aukkokohtia, jotka voidaan korjata ennen varsinaista yrityksen perustamista

(Keskuskauppakamari 2010, 9).

Jotta paasin alustavasta liiketoimintasuunnitelmasta varsinaiseen, piti minun ensin
maaritella muun muassa toimialani tarkemmin; minun taytyi selkiyttad, mika

yrityksessani on tuote ja mika palvelu.

2.4 .1 Toimialamaarittely
Yritykseni tuottaa palveluita, joten mina itse olen tuotteeni. Blogisivullani kuvaan

toimintaani seuraavasti:

Ul! Production & Publication on tuottaja- ja manageripalveluihin,
kulttuurituotantoon, tapahtumiin ja julkaisuihin erikoistunut yritys. Yritys
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aloittaa toimintansa 1.8.2012. Yritys perustetaan tammikuussa 2013
toiminimimuotoisena (T:mi J. Salmenoja).

Yrityksen tavoitteena on toteuttaa tuotantoja, tuotteistaa, tuottaa ja
myydéa néitd tuotantoja eteenpéin. Tarvitset sitten tekijad, valmista
tapahtumaa, tai ehkd jotakuta, joka hoitaisi tuotannollisia tehtéavié
puolestasi, voit kdéntyé puoleeni.

Tekija  yrityksen  taustalla on  kolmeakymppid  ldhestyvé
helsinkiléisnainen. Seké liike- ettd jéarjestbeldaman opintojen ja
kokemuksen jédlkeen Salmenoja halusi yhdistdd mielenkiintonsa
kohteet ammattiin, jossa kokee olevansa hyvad. Salmenoja on
synnynndéinen tuottaja, joka eléé sekéa hetkessé etta aina vdhan edella.
(Salmenoja 2012.)

Kiinnitin aluksi eniten huomiota tuottajapalveluiden seka tapahtumatuotannon
suunnitteluun. Tuottajapalveluita markkinoin eri tahoille: lahetin sahkopostitse
esittelykirjeen itsestani ja perustettavasta yrityksestani radioihin, levy-yhtidihin,
lehtitaloille, kulttuurilaitoksiin, teattereille — rajoituksia ei ollut! Valitsin toki itselleni
tarkeitd organisaatioita enka esimerkiksi teattereita, joiden toiminnasta en perusta
(esimerkiksi Helsingin Kaupunginteatteri) tai radiokanavia, joita en itse kuuntele
(esimerkiksi Radio Nrj). Samaan aikaan pohdin tapahtumatuotannon konkreettisia
rajoja ja mahdollisuuksia. Koin, etta tapahtumatuotannon keinoin minulla olisi eniten
mahdollisuuksia yritystoiminnan alkuvaiheessa tehda rahaa. Suunnittelin
tapahtumatuotanto-palvelulleni esitteen, joka esitteli erilaisia vaihtoehtoja ja
esimerkkeja tapahtumista aina koristeluista ohjelmaan ja hinnan maaraytymiseen.

Tama esite on luettavissa tdaman opinnaytetyon liitteista (liite 2).

Keskuskauppakamari korostaa tuotteiden ja palveluiden Iluonteen arvioinnin
merkitysta (2010, 9):

Arvioi niiden (tuotteiden ja palveluiden) ainutlaatuisuus ja toimivuus seka
niiden tuoma lisdarvo asiakkaille. Testaa tarvittaessa tuotteen kysynta
koemarkkinoilla. Tuote ei saa olla markkinoille tullessaan keskenerainen.
Arvioi tuotteen elinkaari ja kehittdmismahdollisuudet.
Oma naiiviuteni nousi tdssa kohtaa ratkaisevaan asemaan, silla ajattelin heti, etta
tokihan minun yritykseni ja sen tuotteet ovat ainutlaatuisia ja toimivia, enhan mina nyt
tarvitse mitaan testauksia. Tein kuitenkin analyyseja toimintani tueksi ja pohdin

kehitysmahdollisuuksia. Olin tdman jalkeen vakuuttunut siita, etta vaikka liikeideani ei
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olisikaan ainutlaatuinen, mina ainakin olen, joten talldin myos tyoni jalki on seka

ainutlaatuista ettd laadukasta.

2.4.2 Tukitoiminnot tarkeassa roolissa

Aloin varhaisessa vaiheessa rakentaa muutakin materiaalia toiminnan tueksi, silla
huomasin, ettd mita luovempaa tydéta (graafista suunnittelua: esitteita, kayntikortteja,
mainoksia) tein, sita paremmin paasin kiinni myods konkreettiseen tekemiseen. Luin
ammattikirjallisuutta tehokkaammin ja paasin sisdan melko monimutkaisiinkin
taloudellisiin  byrokratioihin helpommin. Olen pyrkinyt sailyttamaan tekemisessani
balanssin luovan tydon ja niin sanotun paperitydon kesken. Nain sailytan seka

kiinnostukseni tyohon etta innokkuuteni uuden kehittamiseen.

Taman balanssin sailyttaminen on tarkeaa, silla huomasin melko pian, etta minulle
on muodostumassa aloittamisen kynnys, josta en ole aiemmin karsinyt lainkaan.
Uskon taman johtuvan juuri siitd, mista aiemminkin puhuin: kyseessa on niin Iaheinen
asia, ettd perfektionisti sisallani ei kelpuuta mitdan tarpeeksi hyvana. Tama
aloittamisen vaikeus kohdistui yleensa erityisesti virallisiin asioihin  kuten
liketoimintasuunnitelman laatimiseen. En meinannut milldan saada muotoiltua asioita
paperille sellaisella kielella ja sellaisin sanakaantein, jotka olisivat minulle kelvanneet.
Tama kostautui pian myos varsinaiselle opinnaytetydlle, silla tahankin piti kirjoittaa
naista virallisista asioista. Tunsin kuulostavani lahinna holmolta kirjoittaessani, vaikka
taustatukenani oli kasoittain yritystoimintaoppaita ja muita teoriateoksia (lite 6: lista

mielenkiintoisista teoksista).

Osasin kuitenkin etaannyttaa itseni tyosta ja kaytin paljon aikaa kirjoittamisen sijaan
internetissa pyorimiseen. Tutkin yrityksen perustamisessa neuvovien palveluiden
sivuja, luin ihmisten blogeja, kavin lapi keskustelupalstoja, vierailin eri korkeakoulujen
— seka kotimaisten ettd kansainvalisten — sivuilla ja tutustuin erilaisiin nakokulmiin
yrityshautomoista, ajatusriihista ja innovatiivisesta ajattelusta. Kaytin hakukoneissa
hakusanoja kuten “yrityksen perustaminen”, “itsendinen ammatinharjoittaja”,

"unelmana oma yritys”.
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Eraalla keskustelupalstalla kayty pohdinta vaikutti minuun erittdin voimakkaasti.

Sivulla nuori nainen oli esittanyt kysymyksen yrityksen perustamisesta.
Alkukuvailunsa perusteella han vaikutti kovasti kaltaiseltani: han oli lahes
kolmekymppinen kaupunkilaisnainen, joka halusi kaantaa uuden lehden elamassaan.

Jarkytyin kuitenkin hanen kysymyksestaan, joka meidat lopulta erotti toisistamme:

Olen harkinnut jo pitkdan oman yrityksen perustamista. Olen melko
varma, etta paadyn perustamaan toiminimen. Haluaisin vaan viela kysya,
onko kenellakaan kokemusta siita, miten tuo palkanmaksu toimii?
(anonyymi).

Tahan oli sitten joku karsivallinen vastannut ja Kkirjoittanut kansankielella, mita
toiminimen perustaminen tarkoittaa. Nainen ei saanut kuitenkaan haluamaansa

vastausta, vaan kysyi viela:

Ymmarran, kylla miten toiminimi toimii. Yritin vain kysya sita, etta miten
palkanmaksu maaraytyy? Kuka maksaa palkan ja mitd tessia
toiminimissd noudatetaan? Onko palkkapaiva jokin vakio? Kiitos
neuvoistal!

Olin enemman onnellinen kuin kuitenkaan jarkyttynyt. Olin onnellinen siita, etta
minulla on melko paljon paremmat tietotaidot ja osaamiseni on kohdallaan.

Ymmarsin, etta aloittamisen pelko kuuluu asiaan. Kaikilla.

2.5 Liiketoimintasuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelman runko on yksinkertainen ja siita tulee ilmetd perusasiat:
mita, kenelle ja miten. Itse lisaisin tuohon listaan viela tarkean nakdkulman "miksi”.
Jos ei osaa perustella, miksi haluaa perustaa oman yrityksen, ei silloin koko
liketoiminnalla ole vankkaa pohjaa. Tavoitteiden maarittely on erittdin tarkeaa jo
aloitusvaiheessa. Tavoitteita ja valitavoitteita on mahdollista jatkuvasti paivittaa ja

niita tarkentaa, mutta tarkeaa on, etta visio 16ytyy ja on jokin, mita kohden kuljetaan.

Yrityssuomi-sivusto on kelpo valine yritystoimintaa suunnittelevalle. Sivuilta 10ytyy

lista, mita asioita suunnitelman tulee sisaltaa, perusteet sille, miksi suunnitelma pitaa
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tehda seka suunnitelmapohja malliksi. Oma liiketoimintasuunnitelmani on tehty

taman mallin pohjalta soveltuvin osin ja tama malli on opinaytetyon liitteena (liite 3).

Yrityssuomi-sivuston kannustava henki teki minuun vaikutuksen. Sivuilla korostetaan,
ettei esimerkiksi liiketoimintasuunnitelmaa pida pelata eikd sen tarvitse olla
satasivuinen selvitys, vaan realistinen kuvaus toiminnasta. Suunnitelman laajuuden
ja painopistealueet voi yrittdja suunnitella omien tarpeidensa mukaan. Suunnitelman
avulla yrittaja dokumentoi itselleen tai mahdolliselle ulkopuoliselle asiantuntijalle
pohdintojaan  liikeideasta,  kilpailukyvysta, resursseista,  asiakaskunnasta,
myynninedistamistoimenpiteista seka kannattavuudesta. Rahoittajat edellyttavat aina
liketoimintasuunnitelmaa, jotta rahoitusta hakevan yrityksen liiketoimintaedellytykset
pystytdan arvioimaan (Yrityssuomi 2012). Itse tarvitsin tatd dokumenttia
ensimmaisen kerran kaydessani heinakuussa TE-keskuksessa neuvottelemassa

starttirahan mahdollisuudesta.

Minulle oli alusta asti selvaa, etta tulen perustamaan yritykseni toiminimimuotoisena.
En koskaan harkinnutkaan muunlaista toimintamuotoa, vaikka toki tutustuin eri

yritysmuotoihin ja niiden vahvuuksiin seka niiden tarjoamiin mahdollisuuksiin.

Toiminimi on varmasti helpoin ja vaivattomin yritysmuoto perustaa ja pitaa ylla.
Suomessa rekisterdidaan vuosittain liki 30 000 uutta yritysta, joista suurin osa on
osakeyhtioita tai yksityisia elinkeinonharjoittajia (toiminimi). Muita yritysmuotoja ovat
avoin yhtid, kommandiittiyhtid ja osuuskunta. Yritysmuodon valintaan vaikuttavat
perustajien lukumaara, paaoman tarve, vastuut ja riskit seka toiminnan jatkuvuus ja
joustavuus. (Keskuskauppakamari 2010.) Toiminimea perustettaessa ei tarvita
alkupadomaa, kuten osakeyhtiossa (vahintaan 2500 euroa), mutta toisaalta
toiminimimuotoisessa yrityksessa yrittdja vastaa itse koko omaisuudellaan yrityksen
riskeistda, kun  osakeyhtiossa yksityishenkilon  omaisuus on turvassa.
Vahimmaispaaoman maara on kuitenkin niin suuri, etta koin, ettei minulla ole mitaan

mahdollisuuksia perustaa osakeyhtiota — ainakaan heti toiminnan alussa.

Myds pienimuotoisen yrittdmisen verotus suosii toiminimea ja henkildyhtiéta (avoin-
ja kommandiittiyhti®), koska niiden verotus toimitetaan ansiotulon verotuksena, mika

tarkoittaa, etta mikali tulot jaavat vahaisiksi, myos verot jadvat pieniksi. Osakeyhtio ja
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osuuskunta puolestaan maksavat aina 26 % (2011) tuloksestaan veroa. (Vahtera

2011, 46.) Usein kuitenkin toiminimen verotusetu menetetdan huomaamatta, kun

yritys yhtakkia alkaakin tuottaa hyvin (47).

Yrityksen perustamiskustannukset eivat omalla kohdallani olleet sita luokkaa, etta
minun olisi ollut kannattavaa suojata toimintaani osakeyhtiomuodolla. En tarvitse
liketilaa enka tyovalineitda. Tarvitsen vain yrityksen, jonka kautta voin laskuttaa
tyostani ja tehda toitd eri organisaatioille. Suuresti pitdad uskaltaa ajatella, mutta
realismi pitaa tiedostaa: en ole luomassa imperiumia. En perusta yritysta silmissani
kiilto toimistosta Bulevardilla, kymmenista tyontekijoista ja Jussi-palkinnoista.
Perustan yrityksen, koska haluan tyollistda itseni. Jos jossain vaiheessa toiminta
laajenee ja se edellyttaa osakeyhtion perustamista tai muita ratkaisuja, olen niihin
valmis. En kuitenkaan tavoittele mitaan elamaa suurempaa, eika tassa ole nyt
kysymys noyristelysta tai itsevarmuuden puutteesta. Kyse on minusta ja minun

tavastani toimia.

*kkkk

TIVISTELMA LUVUSTA 2

Ideasta liikeideaan

- alussa on idea

- arvioi ideaa kriittisin silmin, pyyda apua ulkopuoliselta mutta luotettavalta taholta
- huomioi ulkopuoliset seka yrityksen sisaiset tekijat ja niiden vaikutus liikeideaan

Suunnitelmasta liiketoimintasuunnitelmaan
- maarittele toimialat selkeasti ja arvioi niita
- yritysmuotojen erot, hyodyt ja haitat

Toiminnan avoimuus ja jatkuva positiivinen kyseenalaistaminen

- tutki sosiaalisen median tarjoamia mahdollisuuksia

- ole avoin itsellesi ja tyollesi

- ole valmis kehittymaan jatkuvasti

- hyddynna luovuuttasi! Tukitoiminnot rakentuvat omien osaamisalueiden mukaan

*kkkk
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3 ASIAKKAAT, HANKINTA JA HALLINTA

Asiakashankinta voi olla synonyymi markkinoinnille, mutta aina se ei sita ole. Kerron
tassa luvussa omia kokemuksiani erityisesti asiakkaiden hankinnasta ja hallinnasta ja
sivuan itsensa markkinoimisen taidon valttamattomyytta. Avaan myoés muutamia

markkinoinnin keinoja, joita tulen hyddyntamaan jatkossa.

3.1 Markkinoinnilla vai suhteilla?

Tassa alaluvussa pureudutaan asiakkuuksiin ja niiden hankintaan. Kerron pohdintaa
siita, miten asiakkuuksia hankitaan. Kerron kaytannon esimerkkeja siita, millaisin
ilmaisin ja lahes ilmaisin markkinoinnin keinoin olen hankkinut asiakkaita ja mita voin
viela tehda enemman. Kerron myds teoriataustaa asiakasmarkkinnoinnille ja pohdin

suhteiden merkitysta erityisesti yritystoiminnan alkuvaiheessa.

Erittelen melko vahan yhteistydkumppanuutta ja asiakkuutta pohdinnassani, mutta
tahan on taysin kaytannonlaheinen syy. Monet yhteistydkumppanini ovat esimerkiksi
muita pienyrittajia, jotka toiminnallaan edesauttavat minun yritykseni toimintaa, mutta
jotka ovat myOs mahdollisesti jatkuvasti tai silloin talldin asiakkaan roolissa.
Esimerkkina mainittakoon eras yritys, joka on selkeasti yhteistydbkumppanini, silla se
on markkinoinut viestinta- ja julkaisupalveluitani edelleen asiakkailleen, joista sitten
on tullut asiakkaitani. Kuitenkin samainen yritys on minun toimeksiantajani toisessa

projektissa, jolloin kyseessa on jo asiakkuus.

3.1.1 ltsensa markkinoimisen jalo taito

Markkinointia — itsensa ja yrityksensa brandaysta tapahtuu koko ajan. Joka ikinen
tilanne on kayntikortin arvoinen, itsenainen yrittdja on aina edustustehtavissa. Se,
miltd nayttda, miten kayttda elekieltd, miten puhuu, millda danensavylla, vastaako

puhelimeen kesken keskustelun, miten kattelee — kaikki nama ja tuhannet muut
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seikat vaikuttavat kuvaan, jonka potentiaalinen asiakas muodostaa sekunnin murto-

osassa. Ensivaikutelma on aarimmaisen tarkea eika sita voi koskaan ottaa uusiksi.
Ennakkoluuloja tosin on helpompi murtaa, jos ensivaikutelma on tapahtunut

esimerkiksi puhelun tai sahkopostin valityksella.

Olen pyrkinyt alusta asti kiinnittdmaan huomiota yrityskuvani puhtauteen. Infoahkyn,
internetin ja sosiaalisen median vaikuttavuuden aikana olemme koko ajan alttiina
utelulle, tarkkailulle ja katseille. Altistamme myos itsemme jatkuvasti kommenteille,
kyseenalaistuksille ja kritiikille. Sahkoposti kilahtaa puhelimeemme ja Twitter-paivitys
herattaa oOisinkin tarkastamaan, kuka minua nyt seuraa. Tama kaikki on ajan

hengessa ja sita vastaan on mielestani turhaa pyristella.

Olenkin lahtékohtaisesti kaantanyt taman tietotulvan aikakauden haasteet
voimavaraksi omaan tekemiseeni. John Grant analysoi teoksessaan The New
Marketing Manifesto markkinatilannetta tuorein silmin: ei ole enaa olemassa mediaa

tai medioita, on vain multimediaa (Grant 2002, 148; Salmenoja 2008, 17).

Kaikki on moninaistunut, kaikessa voidaan kayttda useampa tahoa

yhtdaikaisesti ja kaikella on mahdollisuus nakya kaikkialla (Siukosaari

1999, 180).
En pelkaa nayttaa kuka olen. Uskon rehellisyyteen ja omanarvontuntoon ja edellytéan
yhteistydkumppaneiltani samoja arvoja. Olen rakentanut koko yritykseni imagon
sosiaalisen median vuorovaikutuksen varaan ja se on kantanut hedelmaa. Voisi
melkein sanoa, ettd olen perustanut yritykseni sosiaalisessa mediassa. Olen
jatkuvassa vuorovaikutuksessa blogikirjoitusten, Facebook-paivitysten ja twiittien
kautta seka itseni etta seuraajieni ja asiakkaideni kanssa. Taten olen tavallaan myos

itse itselleni tilivelvollinen tekemisistani.

Olen siita etuoikeutetussa asemassa, etta ystava- ja tuttavapiiriini kuuluu paljon seka
yksityisyrittajia ettd tuottajia, joten olen saanut paljon ammattilaiskommentteja ja
kehitysehdotuksia toimintaani. Lisaksi olen huomannut, etta mita enemman itseaan
laittaa alttiiksi kritiikille, sitda paremmin oppii myos itse katsomaan itsedan ja omaa
toimintaansa  objektiivisesti seka etaannyttamaan tarvittaessa  asioiden

analysoimiseksi.
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3.1.2 Asiakashankinta

Nykyiset ja tiedossa olevat projektit ovat puntarissa tasan seka maarallisesti etta
my0Os asiakashankinnan suhteessa; noin puolet projekteista ovat sellaisia, jotka olen
itse hankkinut tai joihin olen itse hakenut ja noin puolet ovat sellaisia, jotka ovat
hakeutuneet minun luokseni. Naista kiinnostavampia nain tutkielman silmin ovat
nama jalkimmaiset. Markkinoinnin suunnittelu ja asiakashankinta on jaanyt hieman
puolitiehen, koska toiminta lahti niin vauhdilla kayntiin. Onneksi olen siina tilanteessa,
etta asiakkaita vain alkoi ilmestya, joten markkinointisuunnitelma ei ole ollut

kiireellisyyslistan karjessa enaa puoleen vuoteen.

Vahteran (2011, 71) mukaan yrittdmisen ylivoimaisesti tarkein voimavara ovat

asiakkaat. Asiakashankinnassa on paljon samaa kuin asiakashallinnassa.

Asiakkaan sailyttaminen edellyttaa hyvaa asiakaspalvelua, joka on
hyvien tuotteiden, nopean palvelun seka ystavallisen ja samalla
asiallisen palvelun yhdistelma (Vahtera 2011, 71-72).

Kun asiakas kokee saavansa hyvaa palvelua, ei hinta enaa olekaan olennainen
kilpailutekija. Mutta jos asiakkaan ryostaa ylihinnoittelulla, asiakas maksaa kerran,
mutta ei enda toista kertaa tule. Pettynyt asiakas kertoo aina huonosta kohtelusta
eteenpain. Pitkaaikaiset asiakassuhteet syntyvat hyvasta palvelusta ja kohtuullisesta
hinnoittelusta. (Vahtera 2011, 72.) Olennaista onkin ottaa hinnoittelussa huomioon

kulloisenkin asiakkuuden ominaisuudet.

Asiakkaita on siis alkanut ilmestya. Joku on loytanyt minut googlettamalla
hakusanoja "tuottaja” ja "manageri” ja selaamalla lapi lukuisia sivuja ja tykastymalla
minun tyyliini, joku taas on kuullut minun tehneen hyvaa tyota aiemmin toisessa
projektissa, joku saa suoraan kayntikortin tuttavaltaan suositusten kera. limestymisia
on siis useanlaisia. Hakellyttavintd on ehka juuri nama minut ja firmani verkosta
Ioytaneet asiakkaat. Toisaalta samalla sosiaalisen median luoman niin sanotun
markkinapohjan tulokset tulevat nakyviksi. Juuri tdman vuoksihan olen jakanut
itsestani paljon. Olen halunnut antaa itsestani vilpittdman ja avoimen, mutta asiansa

osaavan ammattilaisen kuvan. Tassa on siis onnistuttu.
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Lindroosin ja Lohiveden (2010, 64) mukaan asiakkuutta pitaa pystya ymmartamaan

kolmijakoisesti. Perinteisesti on ajateltu, ettd menestyvan yrityksen tulisi kyeta
saavuttamaan omalla toimialallaan sellainen asema, jossa se kykenee suuren koon
turvin hyoddyntamaan niin sanotusti skaalaetuja ja voi siten saavuttaa hyvan
kannattavuuden ja tehokkuutta. Siten yrityksen menestymisen lahtékohdat
kytkeytyisivat ennen kaikkea sen toimiala-asemaan (eli ns. markkina-asemaan tai
markkinapositioon). (Lindroos, Lohivesi 2012, 64.) 1990-luvulla pyrittiin keskittymaan
yrityksen ydinosaamisalueisiin, joiden mukaiseksi toimintaprosessit muokattiin. Viime
vuosina puolestaan on noussut esiin tarve tarkastella liiketoimintastrategiaa uudesta,
tuoreesta nakokulmasta. Tama uusi nakokulma kytkeytyy Lindroosin ja Lohiveden
mukaan (2010, 65) voimakkaasti asiakaslahtoisen kilpailustrategian suuntaan. Siina
liiketoiminnan paahaasteeksi nousee asiakasvalintojen tekeminen ja asiakashyotyjen

tasmentyminen.

Tata asiakaslahtoista strategiaa tulee yritykseni hyddyntdmaan jatkossa erittain
paljon. Asiakkaita ei jatkossa vain ilmesty, vaan niiden hankinnan eteen taytyy tehda
paljon toimenpiteitd ja kayttda suuret maarat resursseja. Koska yritykseni on
monialainen, on minun jarkevampaa lahestyd markkinoita asiakaslahtoisesti kuin
toimiala-aseman kehittdmisen tai ydinosaamisajattelun kautta. Asiakkaat kuitenkin

maarittavat toimintaa ja vievat osaamista eteenpain.

Suurin osa asiakkaista ja projekteista on 16ytynyt ja tulee 16ytymaan tuttujen kautta,
suhteilla. Jokainen tehty ty6 on tyonayte, jokainen luotu kontakti on potentiaalinen
asiakas, jokainen projekti on kayntikortti. Tata on mahdotonta liiaksi korostaa, silla
tehtyjen toiden ja luotujen kontaktien avulla verkosto laajenee, karttuu ja paisuu.
Projekti saattaa poikia toisen tai vaikkapa kaksikin uutta projektia, joissa taas on
mukana uusia kontakteja, jotka tarvitsevat uusia tekijoita ja niin edelleen. Verkosto
kasvaa hamahakinseitin lailla. Seuraavaksi kaytankin sivutilaa siihen, miten tasta

verkostosta tulee huolehtia.
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3.1.3 Asiakkaista huolehtiminen

Pienyrittajalla ei ole mahdollisuuksia kestita asiakkaitaan ja yhteistyokumppaneitaan
yhtd suureleisin karkeloin kuin suurilla yrityksilla. Asiakkuuksista taytyy huolehtia
myoOs paljon yksityiskohtaisemmin ja henkilokohtaisemmin, silla yksityisyrittajalta
odotetaan sitoutumista ja omistautumista asiakkuuksiinsa paljon voimakkaammin

kuin suuryrityksilta. Taytyy siis tietaa, mita ja miten asiakkuuksia kannattaa hoitaa.

Perusvalineistoa asiakkuuksien hallintaan ovat viestinta ja etenkin tiedottaminen.
Yhteistydkumppaneille viestitdan hieman eri savyin kuin varsinaisille asiakkaille. Olen
alusta asti panostanut tehokkaseen, ammattitaitoiseen viestimiseen, silla tiedan
tehokkaan viestinnan voiman ja sen suoran vaikutuksen jopa parhaimmillaan
kassavirtaan. Panostamisella tarkoitan muun muassa huolellista sahkopostin
vaihdantaa, selkeaa ulkoasua ja kirjoitustyylia unohtamatta. Kun lahestyn asiakasta
sahkopostilla tai tekstiviestilla, pyrin aina henkilokohtaistamaan viestin juuri
vastaajalle asiallisuutta unohtamatta. Puhelimitse tapahtuvaan viestintdan on
vaikeampaa vaikuttaa, silla vastaajan tilanteesta tai kiireesta ei voi soittaessa tietaa.
Pyrin aina kuitenkin olemaan valmistautunut hyvin, jos lahestyn asiakasta
puhelimitse. Uskon nain sahkdistyneen viestinnan aikanakin erittdin paljon puhelimen
voimaan ja kaytankin paivittaistd tydaikaa puhelimessa puhuen. Olen huomannut,
ettd monet asiat saa hoidettua nopeammin ja etenkin henkilokohtaisemmin, kun
asiasta paasee keskustelemaan siitd vastaavan ihmisen kanssa suoraan. Olen
huomioinut viestinnan myos puhelinvastaajassani: sama viestinnan linja toistuu

aanipostissa ja sahkopostissa; olen asiallinen, mutta rento.

Olen perehtynyt useiden eri asiakashankinta ja -hallinta-alan yritysten tapoihin ja
tiedotukseen. Erityisen selkeasti mielestani on tata hallinnon aluetta kuvannut
internet-sivuillaan markkinointiin  ja myynnin tukipalveluihin erikoistunut yritys
Perjantai. Sen internet-sivuilla avataan tapoja, joilla lahestyad asiakkaita ja keinoja
asiakkuuksien hallintaan ja yllapitoon. Perjantain sivuilla (Perjantai 2012) kerrotaan,
ettd korkean laadun palvelun perustana on systemaattinen prosessi, jonka

johtaminen koostuu seuraavista osa-alueista:

* saanndllinen puhelutallenteiden kuuntelu ja analysointi
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* reaaliaikaisen palvelumyyjakohtaisen on-line-seurannan hyddyntaminen

johtamisen ja valmentamisen tyovalineena
* nopea reagointi ja korjaavien toimeenpiteiden kayttdonotto
* valmentava johtaminen ja henkilokohtainen palautteen antaminen

» aktiivinen yhteydenpito asiakkaaseen.

Tata prosessimallia on helppo soveltaa myds pienyrittdjalle hieman modifioituna.
Ensimmaista kohtaa tulkitsen ja toteutan toiminnassani soveltaen niin, etta pidan
muistiinpanoja puheluistani ja keskusteluistani esimerkiksi sosiaalisessa mediassa tai
sahkoposteissa. Analysointi on Iahes automaattista kommenttien, kehitysideoiden ja
kritiikin  kayttdonotossa. Huomaan, ettd kyseenalaistan helposti jopa arkiset
puhelinkeskusteluissa esimerkiksi vanhempieni kanssa esiin nousseet aiheet, mikali
niilla vain on vaikutusta tyontekooni tai tyotapoihini. Minulla on aina puhelimessa
puhuessani kadessa kyna ja post it-lappuja kuluu kilokaupalla, kun kirfjaan muistiin
asioita, joista keskustelen tai joita heraa mieleen keskustelun lomassa, vaikka aihe

olisikin jotain aivan muuta!

Tyonseuranta reaaliaikaisesti on erittain haastavaa yksityisyrittajalle. Pyrin jatkuvasti
pitdmaan kirjaa toiminnastani, uusista ideoistani ja ajatuksistani, mutta kaytanndssa
tama menee siihen, ettd tunnen olevani koko ajan tyossa. Tokihan tama on
yksityisyrittajalle luontaista, mutta olen jo tassa vaiheessa huomannut, etta valilla
pitda pystya paastamaan irti. Johtamisoppaiden lukeminen on avannut silmani aivan
uudella tavalla henkildstojohtamiseen yksityisyrittdjan nakdkulmasta. Olen toiminut
useita vuosia esimiestehtavissa, mutta nyt olen itse itseni tydllistaja ja esimies. Olen
|oytanyt monia tapoja ja vinkkeja muun muassa rentoutumiseen, tyossa jaksamiseen

ja jopa kannustamiseen - niin hullulta kuin itsensa kannustaminen kuulostaakin.

Nopea reagointi ja korjaavien toimeenpiteiden kayttoonotto on osoittautunut seka
valttikortikseni ettd suurimmaksi rasitteekseni. Olen pyrkinyt alusta saakka olemaan
tavoitettavissa erinomaisesti, lahes koko ajan. Vasta viime aikoina olen lakannut
vastaamasta tekstiviesteihin tai sahkoposteihin  yomyodhalla. Yritdn opettaa
asiakkaitani ja etenkin itseani tyoaika-ajatteluun. Toisaalta kuitenkin nopea reagointi

ja etenkin asioihin tarttuminen ja korjaavien toimenpiteiden nopea suorittaminen
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antaa tehokkaan ammattimaisen vaikutelman, joka on parasta mahdollista

markkinointia. "Tiedatko sen Julian, jolla on se oma firma? Se hoiti muutokset tahan

julkaisuun parissa paivassal”

Olen ottanut osaksi toimintaperiaatteitani palautteen antamisen myos asiakkaille.
Koen, ettd palaute projektista on omiaan kehittamaan seka projektiorganisaatiota etta
yhteisty6ta valillamme. En karta myodskaan negatiivisen palautteen antamista, mikali
tarvetta siihen on. Tarkeinta talldin on osata muotoilla asia niin, etta vastapuoli ei
missaan nimessa loukkaannu. Palaute on aina parasta antaa kasvotusten, silla
sahkoposti jattaa aina tulkinnanvaraa eika puhelimessa paase vastaamaan

keskustelukumppanin reaktioihin tai elekielen ilmaisuihin.

Olen paassyt oppimaan kaytannon kautta, miten hankalaa kehittdvan Kkritiikin
antaminen voi olla, etenkin kun kyseessa on asiakkuus, jonka tietaa poikivan
jatkossakin useitakin projekteja, jolloin valien sailyttdminen hyvana on erittain
tarkeaa. Tallaisissa tapauksissa olen jopa sortunut kayttamaan hymioita
sahkopostiviesteissa, mikd muuten on mielestani melko epaammattimaista pelleilya,

mutta tarkoitus saatelee keinot.

Kiitos on sana, jota kaytetddn tybelamassa aivan liian vahan. Olen ruvennut
vijelmaan sita sopivissa maarin asiakkaille. Etenkin tiukka-aikatauluisessa
projektissa, jossa tehdaan tyota vuorovaikutteisesti ja deadlinet paukkuvat puolin jos
toisin, ei ole tehokkaampaa tapaa saada projektia etenemaan kuin asettamalla
sanansa oikein ja lisdamalla peraan henkilokohtainen kiitos: ”Kiitos Marja-Kukka

tasta raportista, talla paasemme taas hurjasti eteenpain projektissa!”

Asiakkaisiin on tarkeaa pitaa yhteytta saanndllisesti ja myos projektittomina aikoina
saanndllisen epasaanndllisesti. Sahkoposti on tassa oiva valine. Pienella,
huomaamattomalla kohteliaisuudella, ajankohtaisella huomioimisella osoittaa, etta
valittda ja on kiinnostunut asiakkuudesta. Jos esimerkiksi huomaa asiakkaan uuden
mainoksen Facebookissa tai lukee lehdesta asiakkaan toimialaan liittyvan artikkelin,
voi naitd hyodyntaa viestissa: "Tervehdys! Nain lehdessa artikkelin, joka teidankin
firman vakea voisi kiinnostaa lukea. Mielenkiintoista pohdintaa ajasta, missa elamme!

Toivottavasti syksyinen arki sujuu mallikkaasti ja t6ita riittaa. Toivon, etta ehtisimme
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istua alas kupposen aarelle jonain paivana lahitulevaisuudessa. Voisimme pohtia

mahdollisia yhteistyOkuvioita vuodenvaihteen jalkeen. Kaikkea hyvaa!”

3.2 Tarpeeksi asiakkaita, tarpeeksi aikaa

Asiakkaiden maara ei korreloi suoraan kassavirran suuruuteen tai paljouteen. Monet
asiakkaistani, niin nykyisista kuin tulevistakin, ovat aloittelevia artisteja tai taiteiljoita,
ja monissa tapauksissa ollaan tilanteessa, etta rahaa tulee minulle vasta, kun tyota
on jo tehty ja paljon. Toisin sanoen, mina olen se, joka edesauttaa rahan saamista,
eli minun on tehtava ensin tyo. Tallaisissa tapauksissa toiminnan suunnittelu on
tarkeda. Minun taytyy pystya laskemaan, minka verran projekteista on tulossa tuloja.
Tama taytyisi luonnollisesti pystya tekemaan ennen toiminnan aloittamista, mutta
koska kyse on kulttuurialasta, joka on alati muuttuva ja oikukas, harvoin projektin
alkuvaiheilla tehty suunnitelma on enaa relevantti projektin puolivalissa. Suunnitelmat
taytyy siis oppia tekemaan joustaviksi, kuitenkin kulut kattaviksi, yllatyksiin
varautuviksi seka monipuolisiksi. Mita useampi vaihtoehto takintaskusta tilanteen

kuin tilanteen ratkaisemikseksi |Oytyy, sita parempi.

On siis hyvaksyttava se tosi asia, ettd omavaraisesti [ahdetaan liikkeelle, kassavirtaa
pyritaan jatkuvasti kasvattamaan ja etta tyo palkitsee aikanaan, kunhan tavoitteet on
asetettu realistisesti ja niita kohti edetaan hyvalla tyolla ja rehdilla asenteella. Tama
alkutilanne on kaiken muun lisaksi erittain opettavainen vaihe yritystoiminnassa.
Tama opettaa joustavuutta, tilanteen lukutaitoa, suunnittelutaitoja, priorisoimista ja
jarjestelykykya. Silla tama osa asiakkaista, joka ei viela tuo rahaa taloon, vaatii
kuitenkin jo osansa tydajasta ja se on otettava huomioon myds muissa projekteissa.

Aika on kuitenkin erittain rajallinen resurssi.

Yrityksen aivan alkuvaiheilla luulin, etta tapahtumatuotanto voisi olla se
yritystoimintani osa-alue, jolla takoisin saanndéllista rahaa lyhyilla projekteilla. Olin jo
suunnitellut tapahtumatuotantoesitteen, ja uskoin, ettd markkinoimalla oikeissa
paikoissa, saan sen verran nimea, ettd paasen jarjestamaan pienia tilaisuuksia ja

saan kerattya pesamunaa. Totuus oli kuitenkin karu, mutta opettavainen:
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1) tapahtumatuotanto lienee aikaa vievin toimialue ja

2) tapahtumatuottajien kilpailu on aarimmaisen kovaa.

En siis paassyt nousukiitoon talla sektorilla, mutta en missaan nimessa vaheksy enaa
taman alueen kilpailua niin tekijoissa kuin tapahtumien maarassakaan. Olen edelleen
erittdin hanakasti panostamassa myds tahan toimialaan, mutta uskon, etta se vaatii

edelleen tarkempaa suunnittelua etenkin ajankaytollisesti.

3.2.1 Miten tarve lasketaan?

Tarkoituksenani on ollut taman kesan ja syksyn aikana kartoittaa asiakkuuksia ja
saada luotua muutama saanndllinen projekti tai keikka, jotka takaisivat saannodllista
tuloa firmalle ja takaisivat nadin taloudellisen toimeentuloni. Toistaiseksi olen saanut
sovittua vasta yhden konkreettisen projektin, mutta parin muunkin tahon kanssa
tehdysta yhteistyosta on suullisesti luvattu jatkoa, joten uskon, etta tilanne on

vakiintumassa.

Tama tilanne ei kuitenkaan minua pelota tai kauhistuta, silla tamahan on juuri sita
vapautta (ehka kaantopuolelta katsottuna), minka takia halusin alunperin yrittajaksi
lahtea. En pelkaa tilannetta, jossa seuraavan kuukauden tulojen alkupera on viela
harmaata sumua ja usvaa. Tallainen jatkuvassa paineessa elaminen auttaa minua
panostamaan tyohoni ja etenkin sen laatuun, silla tiedan, ettd hyvin tehty tyo

palkitsee aikanaan.

Olen myos luovimmillani paineen alla, joten jos minulla on erittdin kriittinen
taloudellinen tilanne, aloitan jonkin luovan tydn: suunnittelen firmalle kayntikortteja,
uudistan jonkin projektin nettisivun visuaalista ilmetta tai jotain muuta. Monet
tuottajakollegat ovat muistuttaneet pitkin matkaa, etta tuottajan tyd on luovaa tyota,
eika sitd saa unohtaa missaan vaiheessa. Toki usein juuri taiteiljoiden kanssa

tydskennellessa ja esimerkiksi apurahahakemusta konemaisesti naputellessa tama
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luovuus ei aina meinaa pysya mielessa, ja talloin on tarkeaa pystya itseaan siita

muistuttamaan.

Hinnoittelu on yksi vaikeimmista yritystoiminnan tekijoista, myontaa Vahterakin

(2011, 74). Han jalkautui omaa hinnoitteluaan rakentaessaan:

Kun itse aloin myyda omia kirjojani, kavin Akateemisessa kirjakaupassa
katsomassa vastaavien kirjojen hintoja. Vahensin hinnasta 10 markkaa
ja sisallytin postikulut hintaan. (Vahtera 2011, 74.)

Vahtera hieman kyseenalaistaa sita, etta kouluissa opetetaan tuotteen hinnoittelua
muuttuvien ja kiinteitten kulujen kautta. Vahteran mukaan (2011, 74) on varmaa, etta
mikali aloitteleva yritys hinnoittelee tuotteeseensa raaka-aineet, tarvittavien koneiden
kulut, tyovoiman kaikkine kuluineen, myyntikulut ja epakuranttiuden, ei yhtaan
kauppaa synny. Omaa tyotaan myyvan yrittdjan taytyy myos muistaa hinnoitella
maksettavaksi tulevat sosiaalikulut, loma- ja sairausajan edellyttama elanto,
koulutukseen ja hallintoon kaytettava aika seka hallinnon kulut (Vahtera 2011, 74).
Miten naista sitten I6ydetdan se kultainen keskitie, se sopivin vaihtoehto? Miten
lasketaan omalle tydlle hinta niin, etta se sisaltéa kaiken ylla luetellun, mutta on

kuitenkin niin realistinen, etta se myy?

Paadyin Vahteran lailla tutkimaan Kkilpailijoiden hintoja. Helpointa tata tutkintaa oli
toteuttaa viestintaalalla, silla monet julkaisualan toimijat julkaisevat (alkaen) hinnat
omilla internet-sivuillaan. Vaikka kannatan avointa yrityskuvaa, en koe silti jarkevaksi
julkaista kaikkia hintoja. Todennakoisesti tulen jossain vaiheessa julkaisemaan
hinnoista (my6s tapahtumatuotantopuolella) rajapintahinnaston, joka jattaa tarpeeksi
iimaa eika siis kerro kaikkea, mutta joka kuitenkin antaa jonkinlaisen haarukan
asiakkaalle. Tuottajapalvelussa hinnoittelu on puolestaan taysin salaista tietoa, silla
se on Kkilpailluin ala ja myds minun paatoimialani. Tuottajapalvelussakin kuitenkin

avataan hinnoitteluperusteita, mika maarittaa toiminnan suuntaviivat.

Valitsin  vertailuun  kaksi esimerkkityotéd julkaisupalveluista. Ensimmaisena

vertailutuotteena on logo ja toisena teoksen taittaminen.
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Valitsin sattumanvaraisesti logosuunnittelua tarjoavan yrityksen, Grafimatik Oy:n,

koska sen internet-sivut olivat selkeat ja kaupallisesti toimivat.

Grafimatik Oy lupaa internet-sivuillaan logosuunnittelusta seuraavaa:
— 5 erilaista luonnosversiota logosta nayttdlaatuisena
— Logon ilmaisen varmuuskopioinnin
— Taydet kayttooikeudet logoon

— Tarvittavat tiedostomuodot varillisena seka mustavalkoisena (Grafimatik,
2012).

Ylla luetellut ominaisuudet ovat tallaisen tilauksen perusteita ja taysin kilpailukykyisia
tekijoita. Grafimatik mainostaa sivuillaan logosuunnittelua alkaen hintaan 280 euroa.
Toteutin  hieman "haamushoppailua” ja otin yhteyttda Grafimatikiin heidan omalla
yhteydenottolomakkeellaan ja kysyin, sisaltaako tilaus aina tuon viisi vedosta, myos
alkaen hintaan. Sain vastauksen samana paivana: kylla sisaltda ja logoa viilataan
aina niin kauan, etta se on mieleinen. Todennakoisesti tama erittain edullinen alkaen
hinta sisaltaa siis logon, joka ei ole kovin kookas, ei sisalla paljon yksityiskohtia eika

vareja.

Oma hinnoitteluni sisaltaisi kaiken, minka Grafimatikin, mutta viiden sijaan vain kolme
vedosta. Hinta kolmella vedoksella olisi taten huomattavasti huokeampi kuin
esimerkkina kaytetylla Grafimatikilla. Toisin myos suoraan esille, etta lisdvedokset

maksaisivat 80 euroa kappale (sis. alv).

Taittosuunnittelussa hinnoittelu on jo piilotellumpaa. Loysin kuitenkin mielenkiintoisen
keskustelupalstasivuston, Pingstate.nu, mista I0ysin avointa keskustelua visuaalisen
alan ammattilaisten kesken. Tallainen keskustelupalsta ei toki itsessaan ole pateva
lahde hinnoittelua arvioitaessa, mutta se antaa selkeaa suuntaa. Kaytan tassa
vertailutuotteena keskustelupalstalta poimimiani hinnoitteluperusteita ja vertaan niita

tarjoukseen, jonka tein eraan verkkojulkaisun taitosta.

Pingstate.nu-sivustolla kaytyjen keskustelujen valossa hinnoittelu tuntuu jakautuvan

kahteen kastiin: toiset kayttavat kokonaishinnoittelua, toiset tuntiperusteista
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hinnoittelua. Itse koen, ettd kokonaishinnoitteluun on aina jarkevaa sisallyttaa

tuntihinta — ainakin nimellisesti, mutta pyydettaessa se pitda pystya erottelemaan.
Sivukohtaista hinnoittelua kaytetdan vyleisesti ja hinta pitdd usein pystya
maarittelemaan, vaikka sivumaara ei olisi taysin tiedossa. Usein pyydetaan myos
maarittelemaan hinta erikseen seka suunnittelutydlle etta varsinaiselle tyolle, jolloin
sivuhinta avataan osiin. Itse maarittelin eradaseen tarjoukseen hinnoittelun pyydetysti

seuraavan yritykselleni suunnittelemani asteikon mukaan:

1) julkaisun suunnittelun tuntihinta euroina XX
2) suunnittelutydhon kaytetty aika tunteina:

a. vaihtoehto

b. vaihtoehto
3) taittotyon sivuhinta euroina

a. XX euroa XX sivuun saakka

b. XX euroa XX sivusta XX sivuun

Suunnittelun tuntihinta on aina arvokkain osa sivuhintaa, silla se maarittaa, mita
kaikkea sivu sisaltaa. Yllaolevassa asteikossa on kohtaan kaksi laitettu vaihtoehdot.
Tama tarkoittaa sita, etta suunnittelutydhdn kaytetaan aikaa sen mukaan, mita sivun
halutaan sisaltavan. Mikali sisaltd on vaativa, on hinta korkeampi. Sivun
totetushinnoittelu on myos hyva jakaa osiin jaksoittain. Nain asiakas nakee, miten

hinta muodostuu pitkassa juoksussa.

Keskustelupalstalla monet pydrittelivat perustaiton sivuhintaa noin 50 eurossa (sis.
alv). Pidan tata kohtuullisena perustaiton hintana (sisaltdd suunnittelun ja
toteutuksen). Tahan hintaan olettaisin, ettd teoksessa on jonkin verran kuvia ja
kaavioita, mutta aika vahan taittajalta vaadittavaa graafista suunnittelua. Mikali

graafista puolta olisi tydssa enemman, hinta nousisi noin 30-40 euroa sivua kohden.

Hinnoittelukaavassa (logosuunnittelussa seka taittosuunnittelussa) on siis
huomioitava monta yksityiskohtaa. Erityisesti huomioita tulee kiinnittaa ajankayttoon.
Ei riita, ettda osaa laskea asiakkaalle tarjoukseen suunnittelutyon ja totetustyon.

Taman lisaksi pitaa pyrkia laskemaan, miten monta asiakasta tarvitaan, jotta toiminta



34
on kannattavaa. Taman lisaksi pitaa viela pystya hahmottamaan, milloin mitakin tyota

on mahdollista tehda ja kuinka paljon.

Vahtera muistuttaa eraasta hinnoittelun kiusankappaleesta:

Suuret yritykset kayttavat pienten yritysten asiakashankintaa myos
keinona ilmaiseen tyohon ja ideoiden varastamiseen. Helpoiten tama
tapahtuu tarjouskilpailun muodossa, jossa usea pienyritys joutuu
esittamaan ideansa ostajalle. Nain ostaja voi valita parhaat ideat ja
pahimmassa tapauksessa tehda tyon itse. (Vahtera 2011, 72.)

Suuret yritykset kayttavat pienia yrityksia myos tyon tekemiseen halvalla.
Isot organisaatiot ovat usein tehottomia kaytannon tyossa, minka vuoksi
niiden kannattaa ostaa itse tyd pieniltd yrityksilta ja samalla polkea

hinnat olemattomiin. (72.)

Tallaisiin tilanteisiin pienyrittdjat varmasti usein ajautuvat, mutta jalkimmaisen
esimerkin valossa kannattaa ajatella positiivisesti. Jos pienyrittajat ajattelevat itseaan
lahtokohtaisesti pienyrittajina, ei toiminta varmuudella ole laadukasta. ltseaan ja

ammattitaitoaan pitaa osata arvostaa — ja realisti pitaa olla.

Naiden aiemmin kuvattujen esimerkkien valossa on nahtavissa, etta
logosuunnittelulla tai taittotyolla ei ole tulossa suoraan tydaikaan vertailukelpoista
korvausta. Hyva puoli naissa julkaisupuolen projekteissa on se, ettd ne eivat ole
kellonaikaan sidonnaisia, vaan taittoa voi halutessaan tehda vaikka Gisin. Esimerkit
avaavat koko toimialani hinnoittelua melko kattavasti, vaikka eivat suoranaisesti
tuottajan tyota kuvaakaan. Esimerkeista on nahtavissa se tosiasia, etta projekteja
tulee olla useita paallekkain tai limittain, jotta toiminta olisi kannattavaa. Kuitenkin
usean samanlaisen projektin yhtaaikainen toteutus voi sekoittaa toimintatapoja ja
hairita luovaa tydskentelya. Siksi koen olevani onnekas firmani ollessa monialainen;
pystyn tekemaan eri alojen projekteja samanaikaisesti, jolloin mihinkaan tehtavaan ei

leipiinny ja kaikkiin pystyy antamaan parhaan osaamisensa.

Voidaan siis sanoa, etta hinnoittelun pohjana ovat seuraavat maaritelmat:

— tyon laatu taytyy sailyttaa kiitettavana

— tekijan jaksaminen taytyy huomioida
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— projektien liukuvuus itsessaan ja lomittain muiden kanssa palvelee tarkoitusta

— saman alan projekteja ei voi olla kdynnissa samanaikaisesti.

3.2.2 Miten aika lasketaan?

Laskelmia siita, miten monta asiakasta minulla pitéda olla kerrallaan, jotta toiminta on
kannattavaa, I0ytyy siis monia. Tarkeintd tassa on kyky ajatella kokonaisuutta.
Vuoden sykli on liilan raskasta hahmottaa, mutta vuosineljannes tai puolivuosittainen
jako on jo hieman yksinkertaisempaa. Monialaisen yrityksen vuosikellon
hahmottaminen vaatii kaksinverroin enemman tyota, mutta maksaa selkeydessaan

itsensa arjessa moninkertaisesti takaisin.

Koska maailmankuvani on sirkulaarinen, hahmotan parhaiten asioita kayttamalla
ympyrakaaviota. Kaytan tassa laskelmien summaamisessa samaa taktiikkaa.
Seuraavassa kuvaajassa olen havainnollistanut aikarakennetta ja kuukausijakaumaa.
Taman avulla yritykseni vuosikellon on mahdollista kayda ja tikittaa niin, etta toiminta

vakiintuu ja alkaa tuottaa tulosta.

joulu-tammikuu helmi-huhtikuu

touko-heinakuu

Kaavio 1. Vuosikello (Salmenoja 2012).



36
Selkeaa jakoa kuukausien valille on mahdotonta luoda, silla projektit harvoin alkavat

ja loppuvat kuun alussa. Monet projektit saattavat myos alkaa kaavion edellisen
lohkon puolella, mutta projektin osa saattaa vaihtua seuraavassa lohkossa ja olla
aktiivisempi ja talloin myos vaatia enemman resursseja. Tama aikarakenne on
kuitenkin kompromissi ja tarpeeksi suuntaa antava ja seuraavaksi avaan naita

ajanjaksoja hieman tarkemmin.

Helmikuusta huhtikuuhun on erittain kiireista aikaa esimerkiksi tv-tuotannon ja
teatterin puolella. Usein naiden projektien kesto on pidempi kuin tama kolmen
kuukauden palikka, mutta aktiivisin rooli on tassa lohkossa. Suunnittelu- ja
valmistelutydtd on voitu aloittaa jo kaksi lohkoa aikaisemmin elo-marraskuussa.
Usein nailla mainitsemillani aloilla kuitenkin projekti saatetaan loppuun taman

vuodenvaihteen jalkeisen ensimmaisen lohkon aikana.

Toukokuusta heindkuuhun eletdan tapahtumien kulta-aikaa. Suomi on
kesakaupunkien luvattu maa - ainakin mita tulee massatapahtumatuotantoon.
Erilaiset festarit, tapahtumapaivat, kisat, visat ja tempaukset ottavat konkreettisen
aikansa touko-heinakuussa, mutta vievat suurimman osan suunniteluajasta jo

edellisen vuosineljanneksen puolella.

Kesakuukaudet ovat myos kaiken muun toiminnan kannalta erittdin haastavia.
Heinakuussa on auttamattoman hiljaista, silla se on edelleen suosituin lomakuukausi.
Tamankin vuoksi kesalle on suotu oma lohkonsa, vaikka se hieman syksyn lohkoa
pidentaakin suhteessa talveen. Kokemukseni on kuitenkin osoittanut, etta muilta
lohkoilta on mahdollista "saastaa toita” hiljaisemmille kuukausille. Musiikkialalla
kuitenkaan ei sen kiireisempaa aikaa ole kuin kesa, jolloin keikkaillaan kovasti ja jolta
syoksytdan suinpain kohti uutta: joko syksyn tai talven kiertueelle tai sen
suunnitteluun tai sitten studioon. Kesa kannattaa taman vuoksi suunnitella
huolellisesti, etta mitaan ei jaa tekematta kiireessa ja kuitenkin huomioiden koko

ajan, etta koko muu maailma on lomalla.

Elo-marraskuussa suunnitellaan seuraavaa vuotta. Musiikkialalla kesan tapahtumia
varataan huomattavan aikaisin (ja aina vain aikaisemmin), joitain jopa heti

syyskuussa (esim. Helsingin Juhlaviikot). Kaiken suunnittelun seassa myods tv-



37
tuotannon puolella eletaan Kkiireellista aikaa. Syksyt ja kevaat ovat suosituimpia

kuvaussesonkeja, joten tama pitaa pitdd mielessa. Aina pitaa ajatella, milloin on
paras aika tehdad mikakin niin sanottu aikaan sitoutumaton tyd. Jos tallaisia,
esimerkiksi hallinnon toita tai suunnittelutoita, kasaantuu lilkaa voi syksy osoittaa
karvaan puolensa nopeasti; kilhkearytminen, pitkia paivia sisaltava alati pimeneva

ajanjakso voi helposti imea mehut tekijasta.

Joulu-tammikuu ei suinkaan ole lomailulle pyhitetty jakso, vaan aarimmaisen tarkea
edellisen vuoden summaamis- ja seuraavan vuoden aloitusjakso. Liukuma vuosien
valilla on tihentynyt, eika oikeastaan enaa ole mitaan muuta kuin kirjanpidollista syyta
paattaa tilikausi vuodenvaihteeseen. Toisaalta joulunpyhind on taten viela
mahdollista tehda rastiin jaaneita hallinnontoita, eika oikeastaan taydelista hiljaista

hetkea tuottajan vuosikellosta I6ydykaan, jolloin tilikauden saisi "vaivatta” purkkiin.

Tama saattaa nyt kuulostaa siltd, ettd koko vuosi on niin tdynna suorittamista ja
kiiretta, etta tuottaja-yrittajalle ei jaa aikaa lomailuun eika lepoon lainkaan. Totuushan
on, etta yrittdja ei juuri lomaile, mutta koska olen paattanyt toimia yrittajana
vanhuuden paiville saakka, haluan pitda itsestani huolta. Koska minulla on
taipumusta tydnarkomaniaan ja sita kautta myos tyduupumukseen (minka en luule
olevan helposti tulossa silloin, kun tyd on mielekasta), haluan pitda myos lomia. En
ehka pysty suunnittelemaan niita puolta vuotta etukateen tai lydomaan Iukkoon
suunnitelmia ystavien tai laheisten kanssa, mutta se ei minulle juuri sovikaan. Olen

turhan spontaani luonne miettimaan helmikuussa juhannussuunnitelmia.

Omasta jaksamisesta huolehtiminen ei ole leikinasia, vaan erittdin tarked osa koko
yrityksen toimintaa. Aikatauluttaminen ja ajankayton suunnittelu auttavat myos tassa
asiassa valtavasti. Edelld nahty kaavio vuosikellosta on jo itsessaan erittain kuvaava,
mutta sen lisaksi minulla on vastaavia tulostettuna tydhuoneeni seinalla — erikokoisia
ja varisia. Suurin on neljan A3:sen kokoinen, ja siihen on liimailtu post it-lappuja
kertomaan milloin mistakin deadlinesta tai projektista, laskutuksesta tai lepohetkesta.
Koen, ettd tdmankaltainen asioiden visualisointi on erittdin tehokas keino ja ainakin
minua se auttaa hahmottamaan kokonaisuutta ja priorisoimaan niin, etta kaikki asiat

tulevat hoidettua omalla ajallaan, eivat omia aikojaan.
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3.3 Onko asiakas aina oikeassa?

Sanotaan, ettd asiakas on aina oikeassa. Mind olen yrittdjana seka myyjan,
yhteistydokumppanin, sidosryhnmaedustajan etta asiakkaan roolissa. Rooliin pitaa siis
osata hypata nopeasti ja roolista rooliin siityminen ei saa aiheuttaa ongelmia. Yrittaja
on aina yrittaja. Yrittgja edustaa aina, joka tilanteessa, kaikesta huolimatta itseadan ja
yritystaan, oli rooli periaatteessa mikd tahansa. Asiakkaita voi tavata yllattavissa
tilanteissa, joihin ei aina voi varautua eika edes valmistautua. On mahdotonta yrittaa
olla koko ajan skarppina, valmiina ja alttina uusille kontakteille. Tahan on tottakai
pyrittdva, mutta stressikertoimen pitamiseksi aisoissa olen huomannut, etta kaikkeen
ei kukaan pysty, ei edes yrittdja. Ei pidakaan pystya. Luulo siita, etta yksityisyrittaja
on aina valmiina, on vaara. Inhimillisyys pitaa huomioida. Tosin annan mielellani

itsestani kuvan, etta olen aina toissa ja aina tavoitettavissa.

Asiakkuudet muuttuvat usein joko kokonaan tai vaiheittain tai sitten vaan muuttavat
muotoaan. Jotkut asiakkaani saattavat jossain yhteydessa olla taas toimeksiantajan
roolissa minua kohtaan. Talloin pitada hierarkiaa muistaa kunniottaa. Vaikka asiakas
olisi kuinka tuttu tahansa, ei tyOasioilla kannata leikitella. Asiat hoidetaan asioina ja

yksityisasiat pidetaan erillaan tyosta.

Taru Keronen kirjoittaa 10.7.2012 Kauppalehden blogisivulla business-to-business-
asiakkuuksien (engl. termi, jolla tarkoitetaan kahden yrityksen valista kaupankayntia)
hankaluudesta. Kerosen mukaan business-to-business-liiketoiminnassa on
asiakkaan maarittely toisinaan yllattdvan vaikeaa (Keronen 2012). Kerosella on
Kaupalehden blogiesittelyn mukaan kahdenkymmenen vuoden kokemus
matkailualalta. Tama antaa hanelle mandaattia pohtia asiakkuuksia, ainakin mita

tulee matkailualan bisnekseen.

Onko asiakas se, joka maksaa tyomatkan, joka varaa sen vai joka
matkustaa? Jos asiakas on aina oikeassa, kuka sanoo viimeisen sanan?
(Keronen 2012.)

Keronen summaa mielestani kaiken oleellisen kirjoittaessaan asiakkuuden rooleista

nain:
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Enta sitten kun paattaja onkin myos matkustaja tai matkustajasta tulee
myOs varaaja? Auttaako toisessa roolissa toimiminen nakemaan
maailmaa monipuolisemmin? Kokemukseni mukaan aika vahan.
Jokainen matka on ainutkertainen ja tarkein matka on juuri se, jolla
ollaan. Me matkatoimistossa tasapainottelemme tassa valissa ja
koetamme tehda eri osapuolet tyytyvaisiksi. (2012.)

Allekirjoitan Kerosen sanat taysin. Tyoelamassa, joko palkansaajina, itsenaisina
ammatinharjoittajina tai tydnantajina, olemme useassa roolissa tyduramme aikana.
Tiimityoskentelyn osuus on noussut ja uusia tilanteita ja rooleja on pystyttava
omaksumaan. Talla ei ole kuitenkaan mitaan merkitysta silloin, kun tilanne on paalla.
Jos asiakas on oikeassa, asiakas on oikeassa ja talloin, juuri tassa tilanteessa, ei voi

tehda mitdan muuta kuin myotailla.

Asiakastyytyvaisyyteen voi vaikuttaa monin tavoin. Tarkeaa on saada asiakas
tuntemaan aivan kuin hén olisi oikeassa. Lindroos ja Lohivesi analysoivat, etta
asiakasuskollisuutta voidaan pitaa tarkeampana tavoitteena kuin

asiakastyytyvaisyytta (Lindroos, Lohivesi 2010, 119).

Positiivisen asiakaskokemuksen aikaansaaminen edellyttad kuitenkin
mita todennakoisimmin joko asiakkaan etukateisodotusten selkeaa
ylittamista tai sitten sita, ettd asiakas on itse voinut olla mukana
tuottamassa lisaarvoa. Nain siksi, etta ainutlaatuista lisaarvokokemusta
on erittdin vaikea saada aikaan  pelkastaan yhden  osapuolen
toimenpitein. (Lindroos, Lohivesi 2010, 119.)

Monialaisella pienyrittdjalla on tassa etulydntiasema; pienimuotoinen toiminta
mahdollistaa laajan, eritasoisen yhteistyon seka yhteistyokumppanit toiminnan
laajentamisen niin, ettd asiakas saa kaiken tarvitsemansa asiakkuuteen liittyen
pienyrittdjan kautta. Asiakassuhde muuttuukin nain ollen kumppanuudeksi, silla on
luotu yhteistydmalli, jonka mukaan toimitaan yhteisen edun aikaansaamiseksi.
Asiakkaille tarjotaan siis todellisia ratkaisuja, jotka tuottavat merkittavaa lisaarvoa.
Tallainen kumppanuus koostuu usein monen osapuolen tuotteista ja palveluista
(Lindroos, Lohivesi 2010, 119.) Tata kumppanuutta ja sen toimialoja on kuvattu

selkeasti seuraavassa kaaviossa.
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Asiakaselimys

Asiakkaan osallistuminen

Kaavio 2. Tuotekasityksen laajentuminen ydintuotteesta asiakaselamykseksi
(Lindroos, Lohivesi 2010 121).

Lindroosin ja Lohiveden (120) mukaan tassa toimitaan verkostossa, joka koostuu
lukuisista toisiaan taydentavista osapuolista. Mielenkiintoisen tasta kaaviosta tekee
se, miten siind kuvataan asiakkuuksia ja pyritddn parempaan asiakastyytyvaisyyteen,
jopa lukittautumiseen, kuten Lindroos ja Lohivesi korostavat (120.) Kaavio ei siis
suoraan kuvasta yrityksien valista asiakkuutta, vaan lahinna kuluttajan ja tuottajan
valista suhdetta. Mielenkiintoisen kaaviosta tekeekin juuri se, miten yksityishenkiloita
ja yritysyhteistybkumppaneita kuvataan samassa kaaviossa tarkoituksena kehittaa

toimintaa.

*kkkk

TIVISTELMA LUVUSTA 3

Asiakkuuksia hankintaan
- itsensa markkinoiminen on asiakashankintaa; muista ensivaikutelmal
- jokainen tehty tyo on kayntikortti, ala koskaan havita kayntikortteja!
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Asiakkuuksia hallitaan
- projekteihin kaytetty aika harvoin korreloi suoraan rahaa
- muista realistinen, mutta itsea ja ammattitaitoa kunnioittava hinnoittelu

Kumppanuuksien merkitys

- visualisoi aikasi ja tekemisesi, se auttaa sinua nakemaan kokonaisuuden

- avaa asiakkuus rohkeasti! Ole valmis uudenlaisiin kumppanuuksiin ja sovita
toimintamalli kulloistakin asiakasta varten sopivaksi

*kkkk

4 TALOUSHALLINTO HALLINTAAN

Olen vahvoilla taloushallinnon kanssa, silla aiempi koulutukseni liiketalouden puolelta
on antanut minulle hyvat evaat tahan tehtavaan. Lisaksi olen tyourani aikana
vastannut kirjanpidosta ja sen suunnitelusta, budjetoinnista ja hankinnoista, joten
kaytanndnkokemuskin tuo omaa varmuuttaan seka kokemusta eri kaytanteista —

hyvista ja huonoista.

4.1 Kirjanpito

Yritystoiminnan alkuvaiheessa huolehdin kirjanpidosta ja taloudenseurannasta taysin
omavaraisesti. Olen suunnitellut kirjanpitoa varten taulukon, joka on tarvittaessa
muunneltavissa toiminnan kehittyessa. Kayn tassa alaluvussa seuraavaksi lapi

kirjanpidon saannoksia ja maarayksia ytimekkaasti ja selkeasti.

Kuten moneen muuhunkin yritystoiminnan osa-alueeseen, myos taloudenhoitoon on
olemassa lukuisia ilmaisia sivustoja ja palveluita, jotka auttavat arjen toiminnan
suunnittelussa.  Tallaisia ovat esimerkiksi Suomen  Yrityskummit ry,
Naisyrittajyyskeksus ry, VTT, Verkkokaveri — tietopalvelu seka kaikki alueelliset
uusyrityskeskukset internet-sivuineen ja puhelinpalveluineen. Esimerkillinen internet-
sivusto on Taloushallintoliiton sivusto. Taloutta yhtdan tuntemattomalle sivusto voi

olla hieman vaikeasti ymmarrettava, mutta kun tyyliin paasee Kkiinni, sivuilta on
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saatavissa paljon hyodyllista tietoa. Monet, myods maksullisia hallintopalveluita

tarjoavat yritykset, auttavat pienyrityksia alkuun veloituksetta. Kysyminen ei juuri
koskaan maksa mitaan ja jos maksaakin, typera ei ole se joka pyytaa, vaan se joka
maksaa. Mita enemman puhuu ongelmistaan ja asioista, jotka ovat epaselvia, sita

varmemmin kohdalle osuu jossain kohdassa joku, joka osaa auttaa taas eteenpain.

Kirjanpito on kokonaisuudessaan ja yksinkertaisuudessaan sita, ettd kerataan ja
jarjestetaan tositteet, rekisteroidaan niiden tiedot tietyn menetelman mukaan ja
saadaan tulokseksi laskelmat yrityksen taloudesta, Taloushallintoliiton sivuilla
kerrotaan (Taloushallintoliitto 2012). Kirjanpidon kokonaisuus muodostuu yrityksen
tuotoista, kuluista, omaisuudesta, omista varoista ja veloista. Kirjanpito tuottaa siis
tietoa yrityksen johtamista varten. Taman kokonaisuuden ymmartaminen on erittain
tarkeaa aloittelevalle pienelle yritykselle. Kirjanpito kannattaa suunnitella huolellisesti
ja tahan varata riittdvasti aikaa ja resursseja, silla silloin arki rullaa eika yrittajan

tarvitse hermoilla taloudenhoidon kanssa, vaan han pystyy keskittymaan itse asiaan.

On tarkeda ymmartaa, ettd kirjanpito ei ole todellakaan sen kummempaa tai
vaikeampaa kuin tositteiden sailyttamista ja jarjestamista. Kirjapitoa ei siis kannata
missaan vaiheessa pelata hoitaa itse, silla omavaraisuus tassa asiassa saastaa
huomattavasti yrityksen varoja, mikali vain yrittgjalla on riittava osaaminen
kirjanpidon hoitamiseksi. Nykyisin kirjanpitolaki ja -asetus on helppoa tarkastaa
koska tahansa Finlex-palvelimesta, joka on oikeusministerion omistama ja Edita
Publishing Oy:n tuottama maksuton verkkopalvelin. Finlexistd pystyy hakemaan
lakitekstit sellaisinaan ja seuraamaan esimerkiksi hallituksen esityksia, jolloin

uudistuksista pysyy hyvin selvilla. (Edita 2012.)

Kaikki yritykset ovat Suomessa kirjanpitovelvollisia. Tama tarkoittaa sita, etta kukaan
ei talta valttamattomalta pahalta valty. Kirjanpitotapoja on kahdenlaisia: maksu- ja
suoriteperusteinen Kirjanpito. Ensimmainen on huomattavasti yksinkertaisempi ja
helpompi aloittevalle yrittdjalle noudattaa. Suoriteperusteissa kirjanpidossa
tapahtumat kirjataan aina myynti- tai ostopaivan mukaan, mikd edellyttdd myos
ostovelka- ja myyntisaamistilien hallinnointia (merkinnat tehdaan siis ensin
myyntisaamistillle ja myyntitilille ja vasta asiakkaan tehtya maksusuoritus, merkinta

voidaan tehda shekki-/kassatilille). Maksuperusteisessa kirjanpidossa maksut
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merkitdan suoraan oikealle myynti- tai ostotilille. Ainoa maksuperusteisen kirjanpidon

ongelma on, etta kirjanpito tulee hieman perassapain suorituksista, mutta toisaalta se

takaa, etta kaikki asiat ovat jarjestyksessa koko ajan.

Laskutus on tarkea osa yrityksen toimivaa kirjanpitoa. Kun laskut ovat hyvin laadittuja
ja sisaltavat varmasti kaikki tarvittavat tiedot, tulee kirjeenvaihtoa asiakkaiden kanssa
vahemman ja toiminta on sujuvaa. Taloushallintoliiton sivuilta 16ytyy muun muassa

arvonlisaverolain edellyttamat asiat, jotka laskussa pitaa nakya.

Yrityksen olemassaoloaika jaetaan 12 kuukauden pituisiin tilikausiin, joilta tehdaan
tilinpaatds. Siina selvitetdan toiminnan tulos, jonka perusteella maksetaan verot ja
jaetaan voitot yrityksen omistajille tai todetaan tappiot. Ja toisaalta selvitetaan
yrityksen varallisuusasema: omaisuus, varat ja otetut lainat. Kuukausittain ajan
tasalla pidettavaa kirjanpitoa sanotaan juoksevaksi kirjanpidoksi (Taloushallintoliitto
2012). Kirjanpidon on oltava aina ajantasalla. Kirjanpitoa on pidettava
kuukausikohtaisesti tai neljan viikon jaksoilta. Kirjanpitolain mukaan kirjaukset on
tehtava valmiiksi viimeistaan neljan kuukauden kuluessa kalenterikuukauden tai
jakson paattymisesta, esimerkiksi tammikuun kirjanpidon on oltava valmis toukokuun
loppuun mennessa. Tilinpaatds on tehtava neljan kuukauden kuluessa tilikauden
paattymisesta. (Edita 2012.)

4 .2 Tilitoimistoon toiminnan kasvaessa

Koska haluan toimintani alkuvaiheessa olla mahdollisimman omavarainen ja
kustannustehokas, en nae jarkea siina, ettd maksaisin sellaisen asian hoitamisesta
ulkoiselle taholle, minkd olen taysin kykeneva hoitamaan itsekin. Toiminnan
laajentuessa ja lahtiessa kunnolla kayntiin olen kuitenkin valmis siirtamaan
kirjanpitoni tilitoimiston hoidettavaksi, jolloin minulle jaa enemman aikaa keskittya
olennaiseen, asiakkaisiini, uusien hankintaan, markkinointiin, toiminnan yleiseen

kehittamiseen ja niin edelleen.

Olen tyohistoriani aikana ollut paljonkin tekemisissa tilitoimistojen kanssa ja paassyt

kilpailuttamaan sekd kuulemaan silloisilta kollegoiltani heidan tekemiensa
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kilpailutusten tuottamista tuloksista. Todella surullinen fakta on, ettd monet luulevat

kilpailutuksen tarkoittavan sita, ettd laitetaan Googleen hakusanaksi ™tilitoimistot
Helsinki” ja sitten l&hetetdan tarjouspyyntd kolmeen ensimmaiseen hakutulokseen.
Ensimmaiset hakutulokset ovat usein sponsoroituja, eivatka korreloi suoraan

tilitoimiston laatuun hinnasta puhumattakaan.

Vaivaa kannattaa nahda; pelkka internet-sivujen selaaminen ei riita, silla talousalan
ihmiset ovat taitavia vaikuttamaan silta, ettd kaikki on kunnossa, vaikkei nain
olisikaan. Kun nettihaulla 16ytyy muutama miellyttdva vaihtoehto, on seuraava
suositeltava vaihe soittaa nama paikat 1api ja hieman haistella ja kuulostella ennen
tarjouspyynndn lahettamista. Jos vain mahdollista, kannattaa paikan paalla viela
pistaytya, kuin ohimennen jos ei muuta: "hei, ajattelin tulla piipahtamaan, kun tasta
ohi kuljin. Me olemmekin jo jutelleet puhelimessa, minua voisi kiinnostaa teidan
palvelunne, olisiko teilla hetki aikaa jutella?”. Se, miten tilitoimistossa reagoidaan
tallaiseen, kertoo toimistosta ja sen tydmoraalista paljon. Otetaanko asiakas
lammolla vastaan, vai torjutaanko ja pyydetaan tayttamaan internet-sivuilta l1oytyva

tarjouspyyntolomake.

Laheinen sijainti on seka hyva etta huono asia. Hyva asia se on siksi, etta materiaalin
toimittaminen lyhyellakin varoajalla onnistuu ja kommunikaatio on itsestaanselvaa
usein tavatessa. Tulevat ongelmat pystytaan nain havaitsemaan jo varhaisessa
vaiheessa, eika pitkia selvittelyja jonkin puuttuvan tositteen peraan tarvita. Laheinen
sijainti tarkoittaa paakaupunkiseudulla ja etenkin Helsingissd korkeaa hintaa.
Keskustan alueella jo toimitilojen vuokra vaikuttaa tilitoimistojen hintoihin. Mita
parempien kulkuyhteyksien paassa toimisto on, sita kallimpi on myos hinta, silla
saavutettavuus on valttia. Kaikilla ei kuitenkaan ole varaa maksaa tasta valtista,

jolloin pienten, syrjagisemmilla alueilla toimivien toimistojen asema on parempi.

Eras vaihtoehto on kayttaa taysin ulkopaikkakuntalaista tilitoimistoa etenkin, jos
tositemaara on vahainen ja suurimmaksi osaksi sahkoinen. Eradssa jarjestossa
aikanaan postitettiin kaikki kirjanpitoaineisto (valmisteleva kirjanpito) tilitoimistoon yli
300 kilometrin paahan. Aineistoa oli kohtuu vahan, jolloin postikulut jaivat
siedettaviksi. Kaikki mahdollinen aineisto lahetettiin sahkoisena tai skannattiin

sahkdiseen muotoon, ja tilitoimisto tulosti sahkodiset materiaalit maksutta kirjanpitoa
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varten. Tallainen vaihtoehto on siis ainakin harkitsemisen arvoinen, mutta riskit pitaa

myOs tiedostaa. Palaverit kirjanpitdjan kanssa jaavat puhelimen ja sahkopostin

varaan, joista ensimmainen kasvattaa varmasti puhelinkustannuksia.

Tilitoimistojen hinnoittelu voi olla aikamoinen viidakko asiaan perehtymattomalle.
Tismalleen samanlaiset tarjouspyynnot voivat poikia toisistaan taysin eroavia
tarjouksia. Hinnoittelusta saa harvoin tolkkua ennen tarjouspyynnon lahettamista.
Toimistot haluavat yksiloida tarjouksen, mutta se, etta edes mitaan suuntaa antavaa
tietoa ei ole mahdollista saada tarjouspyynnon tekovaiheessa, voi olla paikka paikoin
rasittavaa. Tarjouksien kanssa tulee kiinnittaa huomiota etenkin tositeperusteiseen
(puhutaan paljon mappimaarasta, mika tarkoittaa konkreettisesti kirjanpitoaineiston
vuosittaista kokoa kansioilla mitattuna) hinnoitteluun. Alkuvaiheessa voi olla hankalaa
arvioida mappien maaraa ensimmaisille tilikausille. Tahan voi pyytaa
tarjouspyynndéssa maaraaikaa esimerkiksi nain: ensimmaisen tilikauden
tositeperusteinen  hinta tarkistetaan laskutuksen yhteydessa toteutuneen

mappimaaran mukaan.

Toimistot laskuttavat tuntiveloituksen lisaksi myos eri suoritteista. Usein toimistot
laativat sopimuksen, jossa voi olla listattuna toiminnot, mitkd kuuluvat toimistolle ja
mitka asiakkaalle. Tallaisia toimintoja ovat esimerkiksi veroilmoitukset,
tydnantajamaksujen hoitaminen, tyontekijdiden lisaaminen, palkanlaskenta ja
palkanmaksu ja niin edelleen. Listasta ei kuitenkaan suoraan kay ilmi, mika toiminto
on maksullinen ja mikd ei. Tama kaikki on tarkastettava ennen sopimuksen
tekemista; kaikkiin sopimuksen kohtiin on oikeus saada kirjattua hinnat, jotka ovat
voimassa sopimushetkella. Toimistolla tietenkin on puolestaan oikeus pidattaa
itsellaan oikeus muuttaa hintoja, mutta tastakin taytyy aina asiakasta hyvissa ajoin

ennen laskutusta tiedottaa.

Hyva nyrkkisaanto tilitoimistojen kilpailuttamiseen kuitenkin 10ytyy: kysy kaverilta.
Kysele yrittajatuttavilta tai hyddynna sosiaalista mediaa — jos jollakulla on huono

kokemus jostain toimistosta, se kylla kerrotaan!
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4.3 Muitakin mahdollisuuksia on

Aloittelevalla yrittajalla on nykypaivana myos muita vaihtoehtoja taloudenhoitoon kuin
edella kuvatut. Itselleni nama mahdollisuudet tulivat aika yllattaen, silla en ollut
osannut kuvitellakaan, etta voisin aloittaa toimintani jonkun toisen avulla. Kerron
tassa Iluvussa kaytannon esimerkin osuuskunta Eezysta, joka mahdollisti

yritystoimintani kdynnistamisen jo opiskeluaikana.

Olin paattanyt, ettd perustan toiminimen elokuun alussa 2012. Yrityksen
konkreettinen perustaminen on tehty aarimmaisen helpoksi verkossa perustayritys.fi-
sivulla. Talle sivulle minakin kirjauduin ja aloin tayttda lomaketta. Sivuilla kuitenkin
kannustettin hakemaan aina starttrahaa TE-keskuksesta tilanteessa kuin
tilanteessa. Sivujen sanoma oli: mitdan siina ei ainakaan havia. Niinpa klikkailin TE-
keskuksen sivuille starttirahahakemusta tayttamaan, vaikka tiesin, etta opiskelijana
en ole tdhan etuuteen oikeutettu. TE-keskuksen toimija soitti minulle ja pyysi
tapaamiseen. Kolme paivaa ennen kuin minun oli tarkoitus yritys perustaa, TE-
keskuksen neuvoja kannusti minua lahtemaan mukaan Eezy osuuskunnan
toimintaan, silla starttirahaan olisin oikeutettu vasta valmistuttuani. Varmistin, etta
Eezyssd mukana olo ei vaikuttaisi mahdolliseen starttirahahakemukseeni
joulukuussa valmistuttuani. Kun sain tahan myontavan vastauksen, painuin Eezyn

sivuille tutustumaan asiaan.

Eezy osuuskunta on perustettu vuonna 2008 ja se kertoo internet-sivuillaan olevansa
vakavarainen ja velaton yritys. Eezyn avulla yrittajyytta harkitseva voi toimia
yrittdjamaisesti perustamatta omaa yritysta. Eezyn kautta toimiessa ei toimijalla ole
yrittdjan velvollisuuksia, ei paperitoita eika kirjanpitovelvollisuutta. Toimintaa voi
kuitenkin markkinoida ja tyot hankitaan itse, Eezy tekee ja lahettaa laskut, seka
maksaa tekijalle toimintansa tuloksen palkkana (Eezy 2012). Toisin sanoen toimijat

ovat Eezyyn ty0suhteessa palkansaajina.

Tama kaikki kuulosti korviini enemman kuin hyvalta. Olin ollut eniten huolissani siita,
miten selviydyn alkuvaiheessa veroista ja YEL-maksuista ja vakuutuksista, jos tuloni
ovat viela pienet. Eezy laskuttaa toiminnasta palvelumaksua 4-8 prosenttia (prosentti

riippuu laskun summasta) arvonlisdverottomasta summasta. Kuitenkin pienia
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laskutuksia tama jarjestelma rokottaa, silla palvelumaksun minimisumma on 25

euroa. Toisin sanoen — alle noin 320 euron (sis. alv.) laskuissa palvelumaksua ei
peritd prosenttiosuuksien mukaan. Eezy kuitenkin antaa mahdollisuuden saman
laskuttajan laskujen yhdistamiseen. Lasku peritaan palkanmaksun yhteydessa, el
vasta silloin, kun tekijalla on tuloja. Talla tavoin takasin sen, etta minulla ei ole

toiminnastani varsinaisia kuluja ennen kuin minulla on myds tuloja.

En vakuuttunut pelkastaan internet-sivujen tietojen perusteella, silla kaikki kuulosti
lian hyvalta ollakseen totta. Soitin Eezylle ja sain vastauksia pohdintoihini. Mitaan
kuukausimaksua palvelumaksun lisaksi ei ole, vaan Eezy laskuttaa vain silloin, kuin
minullakin on tuloja. Myds palveluun liittyminen on maksutonta. Keskustelin asiasta
viela ennen paatosta isani kanssa, silla pidan hanta yritykseni virallisena
neuvonantajana valtavan tyo- ja yrittdjakokemuksensa vuoksi. Isani tutustui Eezyn
toimintaan ja lopulta katsoimme, ettd tama on minulle tassa tilanteessa paras

mahdollinen ratkaisu.

Koin outoa haikeutta, kun Iahdin mukaan Eezyn toimintaan. Luulen taman johtuneen
siitd, etta yrityksen perustamista olin suunnitellut jo vuoden paivat, harkinnut ja
puntaroinut, pohtinut ja pahkaillyt ja olin valmis. Pari paivaa ennen h-hetkea tuli
suunnitelmiin  muutos, joka oli ehka henkisesti suurempi juttu kuin mita se
kaytanndssa olikaan. Kuten virallinen neuvontajani sanoi, tama ei ollut askel

taaksepain, vaan askel eteenpain.

Nyt olen ollut Eezyn toiminnassa mukana elokuusta 2012 alkaen. Eezyn ehdoton
vahvuus on sen kayton helppous ja toiminnan sujuvuus. Extranetti on
helppokayttdinen sovellus ja toimintoja voi tallentaa lukuisia, eli mitdan ei koskaan
tarvitse aloittaa alusta. Lisaksi extranetissa on ilmoitustaulu Eezyn kayttajille. Paivitin
tietenkin heti profiilini ja lisasin Imoitustaululle tiedotteen, joka kertoi muille kayttajille
toimialani ja referenssini. Vain pari paivaa rekisterditymisen jalkeen sain
tarjouspyynndon Eezyn ilmoitustaulun kautta. Kaiken kaikkiaan Eezy on esitellyt
minulle tdhan saakka vain vahvuuksiaan. Pessimisti sisallani kuitenkin on varuillaan:

onko tama lilan hyvaa ollakseen totta?
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Toinen vastaavanlainen tilanne kuin tama henkinen taisteluprosessi Eezyn

kayttajaksi lahtemisessa tuli vastaan, kun tein ensimmaista laskuani Eezylle. En ollut
viela toimittanut verokorttia sinne ja halusin uuden sivutulokortin, silla paakorttini oli
eraassa tuotantoyhtiossa, jonne teen tuotantoharjoittelijan keikkaa tana syksyna.
Sain kuitenkin verotoimistosta freelancer-verokortin. Yhtakkia minuun iski jarjetdon
pelko siitd, mihin olen ryhtymassa! Miksi en vain tekisi freelancerina toita? Miksi en
vaan jatkaisi niin kuin nytkin, tekisin keikkaa milloin minnekin ja heittelisin vain
freelancer-verokorttiani sinne tanne maksajalle? Miksi ottaisin sen riskin, etta

perustaisin oman firman?

Tata panikointia kesti tasan kaksi minuuttia, kunnes sain kahvia kuppiin ja istuin alas
rauhoittumaan. Juuri siita syystahan mina yrittajyydesta aloin haaveilla! En halunnut
olla kenenkaan alainen, en halunnut olla tilivelvollinen tekemisistani kenellekaan,
halusin hallita projekteja, joita tein milloinkin ja olla oman itseni herra. Kaiken lisaksi
toiminimi takaa sen, etta voin tehda toita sellaisillekin tahoille, jotka eivat voi palkata
ketaan edes lyhyeen tyosuhteeseen, koska heilla ei ole mahdollisuutta maksaa
tydnantajamaksuja ja muita kuluja, joita tyontekijoista aiheutuu. Juuri heita varten on
olemassa yrityksien kautta t6ita tekevat ihmiset, jotka voivat laskuttaa tekemastaan

tyosta.

Tama "hermoromahdus” oli ehka odotettavissa, silla olen painanut koko taman
vuoden todella kovaa tahtia t6itd ja opintoja ja etenkin tama syksy on ollut todella
tiivis ja kiivastempoinen. Jossain vaiheessa taman itseni epailemisen oli tultava ja
olen iloinen, etta ehdin viela Kirjoittaa tasta myos tahan opinnaytetyohon, silla
negatiivisia kokemuksia tassa on yllattavan vahan. Tama vain osoitti, ettd minun
tarvitsee nyt itse luottaa itseeni. Minun taytyi vain saada muistutus tavoitteistani.
Haluan olla yrittdja. Enka vain halua, vaan olen jo. Ja kaikenkukkuraksi todella hyva
sellainen, koska uskallan nain kyseenalaistaa itseni, tekemiseni ja jopa suurimmat

tavoitteenil
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4.4 Verokarhu ja vakuutuskoira

On kaksi laskua, jotka pitda muistaa maksaa ajallaan: verot ja vakuutukset.
Verotukselliset asiat jakautuvat kahteen osaan: arvonlisdveroon seka tuloveroon.
Verohallinnon internet-sivut ovat nykyaan erittain selkeat ja kayttajaystavalliset.
Sivuilta [6ytyy muun muassa uuden yrittdjan vero-opas, aloittavan yrittajan
yleisimmat alv-kysymykset seka arvonlisaverovelvollisen opas — kaikki sahkodisessa

muodossa (Keskuskauppakamari 2010, 32).

Vakuutusasiat on aina hyva neuvotella kuntoon asiantuntijan kanssa. On kuitenkin
hyva muistaa, ettd yrittgjan ainoat lakisdateiset vakuutukset ovat yrittdjan ja
tyontekijoiden elakevakuutukset seka tyontekijoiden tapaturmavakuutus (joillain
aloilla on alakohtaisia pakollisia vakuutuksia, esimerkiksi terveydenhuoltoalalla).
Vakuutusyhtiot tekevat vakuutuksilla kuitenkin aina liiketoimintaa, jolloin yrittdja voi
joutua “huijatuksi” ottamaan jonkin taysin tarpeettoman vakuutuksen. Mina
esimerkiksi en aio erikseen vakuuttaa omaisuuttani, silld kotivakuutukseni kattaa
samalla tavalla. Vaikka asiantuntijan apuun on aina hyva nojata, pitaa kuitenkin aina
muistaa pitaa maalaisjarki mukana. Ennen tapaamista on hyva tutustua tarjontaan
itsendisesti ja kartoittaa mahdollisuudet. Vakuutusyhtididen kilpailuttaminen

kannattaa aina, silla keskittajille luvataan usein mittavia bonuksia.

*kkkk

TIVISTELMA LUVUSTA 4

Kirjanpito ei ole mérkd

- yksinkertaisuudessaan kirjanpito on hyvin yksinkertaista!
- lait ja sdannét I6ytyvat helposti verkosta finlex.fi

- ohjeita ja malleja I6ytyy mm. taloushallintoliitto.fi tai vtt.fi

Muitakin mahdollisuuksia on
- huolellisuutta tilitoimistojen kilpailutukseen
- Eezy-osuuskunta mahdollistaa yrittagjamaisen toiminnan tyontekijan roolissa

Ja paljon muuta muistettavaa
- vero- ja vakuutusasiat on huolehdittava kuntoon
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- rahoitusprosessiin apua ja neuvoja! Muista: ely-keskukset, TE-toimistot ja
uusyrittajakeskukset ovat olemassa vain sinua varten!

*kkkk

5 SISALLE YRITYSTOIMINTAAN

Olen kaynyt nyt tdssa tydssa lapi vaiheittain yrityksen perustamisen prosessin.

Taman viimeisen luvun tarkoitus on koota tama prosessi yhteen.

Tassa luvussa kayn haastattelun muodossa vuoropuhelua elokuvatuottaja-yrittajan
kanssa, koska koen, etta minun on tarkeda saada peilattua omaa osaamistani,
vahvuuksiani ja heikkouksiani johonkin. Uskon, ettd kokeneen tuottajan kommentit
antavat talle tyolle niin sanotusti pisteen iin paalle. Haastateltavani olen hanen
pyynnostaan jattanyt anonyymiksi, kuten kaikki asiakkaanikin, joista tassa tydssa
kerron. Sain haastatella opinnaytetyotani varten kokenutta elokuva-alan tuottajaa.

Haastattelu toteutettiin sahkopostihaastatteluna lokakuun alussa.

Kokoan tahan lukuun myds omaa analyysia itsestani yrittdjana, pohdiskelen
vahvuuksiani ja kehityskohtiani. Kartoitan riskeja ja kilpailutekijoitda seka sivuan

I6yhasti markkinointia.

5.1 Haastattelussa elokuvatuottaja

Halusin haastatella tuottaja-yrittajaa erityisesti filmiteollisuuden alalta, silla se on ala,
missa tuottajat ja monet muut toimijat toimivat paljon itsenaisesti joko yrittajina tai
freelancereina, mutta kirjoitettua teoriaa aiheesta 16ytyy vain vahan. Erityisesti tassa
tyoni viimeisessa luvussa, jossa peilaan osaamistani ja vahvuuksiani kaytantoon,
halusin nostaa elokuvatuotantoa hieman enemman esiin, silla se poikkeaa

kulttuurituotannosta melko tavalla.
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5.1.1 Ennakkovalmistelut

Ensimmaisena pyysin haastateltavaani kertomaan yrityksensa taustaa. Minua

kiinnosti koska ja erityisesti miksi han on perustanut oman tuotantoyhtion.

Yritykseni on vuonna 2009 perustettu osakeyhtio. Sen paatoimialana on
elokuvien, videoiden ja televisio-ohjelmien tuotanto. Perustin yritykseni
tyollistaakseni itseni tuottajana oman yritykseni tuotannoissa. Laskutan
yritykseni kautta myds omasta tyOstani, jota teen freelancerina muille
tuotantoyhtidille.

Vastaus kiteytti oman nakemykseni tuottaja-yrittajana toimimisesta erittain selkeasti:
itsensa tyollistaminen sekd muissa kuin omissa tuotannoissa toimimisen
mahdollistaminen. Tama vastaus saattaa vaikuttaa yksinkertaiselta ja jopa
itsestdanselvyydeltd, mutta minulle se antoi valtavasti itseluottamusta; olen

tekemassa jotain oikein.

Olimme jo ennen haastattelua keskustelleet tuottajan kanssa opinnaytteeni aiheesta.
Han sanoi jo tuolloin, ettd on erinomaista, ettd olen paassyt tutkimaan yrityksen
perustamista ja tutustumaan erilaisiin vaihtoehtoihin huolellisesti ennen toiminnan
aloittamista. Sama savy jatkuu hanen haastatteluvastauksessaan, kun Kkysyin
hanelta, millaisia valmisteluja han teki ennen yrityksen perustamista ja jos han

perustaisi yrityksen nyt, tekisikd han mahdollisesti jotain toisin.

En tehnyt mitdan valmisteluja ennakkoon. Jos perustaisin yrityksen nyt,
hyddyntaisin yhteiskunnan eri tukimuotoja, joita on tarjolla aloittelevalle
yritykselle.

Tama vastaus on — kuten ensimmainenkin — aarimmaisen kannustava ja
opettavainen. Olin oman yritystoiminnan aivan alkumetreilla erittdin tiukka itselleni.
Koin, etta en voi ottaa apua vastaan, silla minun pitéa nayttaa, mita osaan ja etenkin,
ettd pystyn tdhan. Yksin. Tuottajan mukaan on kuitenkin typeraa jattaa kayttamatta
mahdollisuudet ja avuntarjoukset. Rivien valista tulkitsen, etta ei sita apua sitten
yritystoiminnan kaynnistyttya enaa mistaan saa ja silloin kovanahkaisuus palkitaan.
Koen, ettd minulla on vield monta oljenkortta kayttamatta. Odotan innolla, etta
paasen valmistuttuani ja vuoden vaihduttua tammikuussa uudelleen TE-keskukseen

neuvottelemaan starttirahasta. Olenhan saanut nyt puolen vuoden ajan "harjoitella”
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yrittajyytta. Nyt minun pitaa vain todistaa, etta olen starttirahan ansainnut, mutta etta

minulla ei kuitenkaan mene niin hyvin, etta parjaisin ilman.

5.1.2 Hyvan tuottajan ominaisuudet

Tuottajan toimenkuva on monivivahteinen. Jukka Hytti maarittelee (teatteri-)tuottajan
rooleiksi muun muassa Yyleisorganisaattorin, aikatauluttajan, projektiveturin ja
teatterituntijan roolin (Hytti 2005, 18-25). Hytin mukaan (19) taidekentan ja liike-

elaman rajamailla likkuminen vaatii valmiuksia nopeisiin roolinvaihdoksiin:

Taiteen tekemisessa pitaa pystya sietamaan virheita, turhia kokeiluja,
sivu- ja taka-askeleita (Hytti 2005, 25).

Halusin kuulla kokeneemmalta tekijalta, millainen on hyva tuottaja. Halusin tietaa,
millaisia luonteenpiirteita tai ominaisuuksia hyvalta tuottajalta vaaditaan ja mita naista
ominaisuuksista tuottaja pitaa itse parhaimpina omassa tyossaan. Minua kiinnosti
kovasti myOs se, mita kehityskohtia pitaa tuottajana pystya omasta toiminnastaan

nimeamaan.

Hyva tuottaja pystyy hankkimaan tai itse luomaan projekteja tuotantoon
kehitettdvaksi. Hyva tuottaja tunnistaa, mihin yrityksen resurssit
kannattaa sijoittaa. Hyva tuottaja tietaa, mista saada lisaresursseja,
kun omat loppuvat. Ja hyva tuottaja pystyy kasittelemaan elokuvia
seka taiteena etta liiketoimintana.

Nama kaikki maaritelmat ovat erittain monialaisesti tulkittavia eivatka koske nain vain
elokuva-alaa. Projektien hankinta- ja luomiskyky ovat tarkeita elementteja mita
tahansa tuotettaessa — tuote pitaa Ioytaa tai luoda. Resurssien huomioimiskyky on
mielestani tuottajan tarkeimpia ominaisuuksia. Tuottajan pitdd pystya rajoittamaan
seka omia ettd muiden resursseja niin, ettd kokonaisuus toteutuu tavoitteen

mukaisesti ilman, etta tekijat tai tuotteen laatu karsii.

Erityisesti pidan viimeisestd hyvan tuottajan ominaisuudesta, jonka mukaan hyva
tuottaja pystyy kasittelemaan elokuvia seka taiteena etta liiketoimintana. Tama, kuten

muutkin maaritelmat, on erittain monialaisesti tulkittavissa. Tyo pitaa pystya
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erittelemaan osiin niin, ettd kukin osa-alueen tekija, oman alansa ammattilainen,

pystyy tekemaan luovan tai teknisen tyonsa kokonaisuuden valmistumiseksi.

Tuottajan tyd on konkreettista, hyvin pieniin osiin jaettua kaytannon tyota:
rahoitussuunnitelmia ja niissa pysymista, aikatauluja ja niiden suunnittelua uudelleen
ja uudelleen, tekijoiden koossa pitoa ja mahdollisuuksien mahdollistamista.
Tallaisessa kaytannonlaheisessa arjessa pitaa silti muistaa aina taiteellinen ndkemys
ja tavoite. Miksi tatd tehdaan? Ei kai nyt kuitenkaan rahan takia. En usko, etta
rahanahneet ihmiset voivat olla hyvia tuottajia. Jos dollarinkuvat silmissa lahtee
tekemaan tuotantoa, on laatu varmasti vajaa, silla usein saastetdan vaarasta
kohdasta: tekijoiden palkoista, visuaalisuudesta, markkinoinnista ja niin edelleen. Ei
rahaa nain saada omaankaan pussiin. Kokonaisuutta pitaa pystya palvelemaan,

koska vain siten saadaan laadukas lopputuotos, joka palkitsee kaikki tekijansa.

5.1.3 Tavoitteet tarpeeksi korkealle

Olin kiinnostunut kuulemaan tuottaja-yrittajalta myos lisaa yrittajyydesta. Kaikki hyvan
tuottajan ominaisuudet palvelevat myos hyvaa yrittajyyttd, mutta mitd muuta viela

tarvitaan?

Yrittajan taytyy asettaa itselleen tavoitteet ja mitata menestymistaan
suhteessa omiin tavoitteisiinsa.

Tavoitteiden asettaminen voi kuulostaa turhan suuryritysmaiselta, strategioita ja
visioita laaditaan suurissa kokoushuoneissa flappitauluille ja sihteerit kirjoittavat niista
sitten muistion, joka jaetaan kaikkien sahkoposteihin, mutta jota kukaan ei oikein
osaa tulkita. Oman yritykseni tavoitteet mahtuvat post it-lapulle. En koe, etta
tavoitteiden asettamisen taytyy olla mitenkdan monimutkaista tai haastavaa. Mittarit,
joiden avulla tavoitteita kohti pyritdan (ja jossain vaiheessa toivottavasti paastaan),
mahtuvat toiselle post it-lapulle. Itsearviointia tulee suorittaa paivittaisessa tyossa.
Kaikkea on mahdollista katsoa kriittisesti ja objektiivisesti, mutta itseaan kannattaa
kuitenkin muistaa kannustaa ja palkita. Turha kyseenalaistaminen aiheuttaa vain

stressia ja hidastaa projekteja.
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Toiminnan jatkuvuus on myos mittari menestykselle; elokuva-ala on
toimialana pieni ja projekteittain etenevaa. Jatkuvuuden luominen
yrityksen  toimintaan kertoo yrittdjan osaamisesta, joka on
riippumatonta yksittaisten elokuvien onnistumisesta.
Tama on minulle ja minun yritykselleni aarimmaisen tarkea nakokulma — ja jalleen
monialaisesti. Minulla on jo toiminnan tassa vaiheessa kaatunut tai keskeytynyt
muutama projekti, mika ei saa vaikuttaa yrityksen imagoon milldan tavalla. Tasta
konkreettinen esimerkki on yksi ensimmaisistd asiakkaistani. Syksylla paatimme
yhteistydomme hyvassa hengessa ja asiallisesti, silla totesimme olevamme taysin eri
aaltopituuksilla. Emme nahneet projektin tavoitetta samanlaisena eivatka
toimintamallimme tavoitteen loppuun saattamiseksi olisi ikind kohdanneet saatika

palvelleet tarkoitusta.

Olen ylpea omasta tavastani, jolla tdman asiakkuuden hoidin paatdékseen. Olisin toki
voinut jatkaa, vaikka sitten olisin toiminut omia ideoitani vastaan ja vastentahtoisin
keinoin kohti mielestani vaaranlaista, liian kunnianhimotonta tavoitetta. Olen ylpe3,
ettd uskalsin asiasta sanoa asiakkaalle suoraan ja hankin tata arvosti. Koin, etta jos
olisin jatkanut, olisin aivan hyvin voinut jattaa koko yrityksen perustamatta. Tokihan
kaikissa tai ainakin lahes kaikissa tyotehtavissa tulee vastaan tehtavia, joita ei halua
tehda tai ne ovat vastoin omaa ndkemysta, mutta koko projektin ollessa taysin omien
nakemysten vastainen ei ole jarkea olla siina mukana. Tavoite on mahdotonta
saavuttaa, ainakaan hyvin, jos kaikki osapuolet eivat ole valmiita sen eteen

taistelemaan ja tekemaan kaikkeaan.

Tassa yrityksen perustamisen vaiheessa olisi ehka ollut jarkevaa roikkua kynsin ja
hampain kiinni projektissa kuin projektissa, jotta jatkuvuutta on mahdollista alkaa
luoda. Se ei kuitenkaan olisi missaan nimessa ollut silloin minua enka olisi voinut

sanoa olevani ylpea itsestani. Nyt voin. Ja tiedan, kumpi naista on tarkeampaa.

Kysyin lopuksi haastateltavaltani, mitd kannustuksen sanoja tai ohjeita han antaisi
aloittevalle tuottajalle ja yrittdjalle. Hanen vastauksensa on lyhyt ja ytimekas, seka

tulkittavissa kahdella tavalla.



Katso kohdat kolme ja nelja (millainen on hyva tuottaja ja millainen 0?15
hyva yrittaja).
Kannustaminen kohti hyvaa tuottajuutta ja yrittajyytta siis sisaltyy jo ylla kerrottuihin
ominaisuuksiin, mutta myos kiteyttamiskykyyn ja selkeyteen. Hyva tuottaja osaa
koota asiat yhteen, tehda raamit ja pysya niissa. Hyva yrittdja osaa nahda aina
kokonaisuuden ja tehda tavoitteen saavuttamiseksi kaikkensa resurssit seka
kustannustehokkuuden huomioiden. Lyhyt vastaus, suuri merkitys. Myods Jukka Hytti

kannustaa yrittajyyteen:

Alkupaaomaksi riittaa tietokone, puhelin ja oma paa. Viimeksi mainitussa
sijaitsee myds tuotekehitysosasto (Hytti 2005, 28).

5.2 Minun yritykseni, anna minun yrittaa

Tassa luvussa kerron omasta yritystoiminnastani, sen ja itseni kehittamisesta, sen
visiosta ja tavoitteistani. Kerron toimialoistani ja osaamisalueistani ja kayn hyvinkin
kriittisesti naiden asioiden kimppuun. Seuraavista alaluvuista I6ytyvat muun muassa

yritystoiminnan SWOT- seka riskianalyysi.

Olen yrittajaperheen lapsi. Vanhempani ovat omistaneet omia yrityksia seka yhdessa
etta erikseen. Yrittajyys on nayttaytynyt minulle hyvassa ja pahassa jo varhaisessa
nuoruudessani. Koin 90-luvun laman yhta raskaasti kuin yrityksen ja sen kautta talon
ja kodin menettaneet vanhempanikin, mutta varhaisteinin silmin. Isani kuitenkin
palasi viela ennen elakkeelle jaamistaan yrittajaksi, mika opetti minulle valtavan
paljon. Yrittajyydessa ei ole mitaan pelottavaa eika mitaan pelattavaa — ei niin kauan

kuin ymmartaa, mita, miksi ja miten tekee.

5.2.1 Strategiset tunnusluvut

Yrittdjyys merkitsee minulle itsendisyytta, vapautta ja oman osaamisen 100%:sta
hyddyntamista laaja-alaisesti. Nama asiat maarittavat pienen tuottajan yrityksen

mission, vision ja arvot.
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Missio on yrityksen toiminta-ajatus, sen olemassaolon syy ja tarkoitus. Missio siis

vastaa kysymykseen siitd, mitd organisaatiossa halutaan pysyvasti tehda ja mihin
yritys haluaa pidemmalla aikavalilla paasta. Missio liittyy vahvasti yrityksen
perustarkoitukseen ja sen ydintoimintaan. Samoin se kertoo yrityksen roolista ja
tehtavasta yhteiskunnassa. Missio on yhdessa arvojen ja vision kanssa osatekija
yrityksen strategian maarittelyssa. Kyseessa on siis yksi strategian perusosista,
joiden paalle strategia rakennetaan. Missio on hyva maaritelld, oli kyseessa sitten
miten pieni yritys tahansa. Kaiken yksinkertaistamisesta ja konkretisoimisesta on
aina hyotya, silla esimerkiksi tallainen oman toiminnan arvottaminen saattaa
parhaimmillaan antaa jopa markkinaetua, mutta ensisijaisesti se auttaa yrittajaa

nakemaan toimintansa kokonaisuuden koko ajan. Tosiasiat eivat saa unohtua.

Visiota voidaan kutsua myos yrityksen unelmaksi. Visio on jotakin, jonka yksilo
haluaa saavuttaa ja joka innostaa hanta. Pohjimmiltaan se on pyrkimys luoda jotakin
taloudellista voittoa suurempaa ja merkityksellisempaa. liman visiota ty0ssa ei ole
merkitysta, suuntaa eika ohjetta esimerkiksi siihen, miten tehtavia ja kehitystoimintaa

priorisoidaan. (Lindroos, Lohivesi 2010, 24.)

UI! Production & Publicationin arvot, missio (missiosta johdettu slogan) ja visio

Arvot

1) asiakkuus on arvokas — asiakkaan toiveet, tarpeet ja tavoitteet huomioidaan
yhteistyossa ja erityisesti B-2-B-toiminnassa tuetaan asiakasta tavoitteissaan
ja tehdaan tyo niin hyvin, ettd mahdollistetaan paras mahdollinen lopputulos;
taataan taiteen tai teoksen tuottaminen ammattimaisesti ja luotettavasti

2) rehellisyys ja avoimuus — yrityksen toimintaa toteutetaan lapinakyvasti ja
avoimesti, asiat hoidetaan aikataulussa ja rehdisti, kaikesta on aina
mahdollista keskustella avoimesti

3) taiteen ja tuottamisen vapaus - yritys mahdollistaa taiteen- ja
kulttuurimuotojen tuottamisen huolimatta Ilahtokohdista, sosioekonomiset
taustat eivat saa olla esteena taiteen tekemiselle, tuottaja ei maarittele taidetta

vaan edesauttaa sen tuottamisessa ja tuotteistamisessa.
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Missio

Tuottaja tuottaa monialaisesti taide- ja kulttuuriprojekteja, koska taide on tarpeellista.

Slogan

Koska taide on tarpeellista.

Visio
Yritys tyollistaa omistajansa, tekee laajasti eri alojen projekteja, kehittaa osaamistaan
etenkin elokuva-alalla, saavuttaa jatkuvuuden toiminnassaan vahintaan kolmen

ensimmaisen toimivuoden aikana.

5.2.2 Kilpailutilanne

Kilpailuetu on jotain tavoittelemisen arvoista. llman kilpailua ei ole liiketoimintaa ja
ilman Kkilpailuetua ei liiketoimintaa kannata lahtea harjoittamaan. Perinteinen
yritysstrategioista tuttu kilpailuanalyysi on Porterin analyysi. Tata analyysia tehtaessa
huomio kiinnitetaan vuorotellen viiteen eri paasuuntaan, joista yritys voi joutua

kohtaamaan kilpailua. Nama suunnat ovat:

— alan nykyiset kilpailijat

— alalle mahdollisesti tulevat uudet tulokkaat

— korvaavat tai vaihtoehtoiset tuotteet ja palvelut
— toimittajat (alihankkijat)

— asiakkaat. (Lindroos, Lohivesi 2010, 221-222.)

Analyysi on helppo tapa selvittaa, millaisia esteita uusi alalle pyrkiva yritys kohtaa,

kuten suuruuden ekonomiaa, vaihtokustannuksia, investointitarpeita ja niin edelleen.

Esimerkki on helppo tuoda tapahtumatuotannon maailmasta. Vaikka yritys ja sen
toimijat olisivat kuinka taitavia ja patevia tapahtumatuotannon ammattilaisia tahansa,
on pieni, aloitteva yritys tapahtuman tilaajalle aina riskivalinta kumppaniksi. Kylla

esimerkiksi tv-kanava palkkaa mieluummin kokeneen yrityksen jarjestamaan



58
henkildokunnalle kanavan syntymapaivajuhlat, silla talla yrityksellda on mainetta,

nayttoa aiemmasta seka ennen kaikkea rahaa. Pienyritys joutuu tekemaan enemman
toitd saadakseen saman tuoton tydstaan kuin alalla jo pidempaan toiminut suurempi
yritys. Tassa joutuu pienyritys toteuttamaan porrastettua laskutusta; maksua pitaa
pyytaa jo ennakkoon (esimerkiksi kolmessa erassa tapahtuva laskutus), jotta
tapahtuman jarjestamisen kustannukset eivat mene suoraan omasta pussista.
Joskus tapahtuma voi menna sivu suun, jos pienella yrityksella ei ole taloudellisia

resursseja sen jarjestamiseksi ja jalkilaskuttamiseksi.

Lindroos ja Lohivesi avaavat Porterin kilpailuanalyysia myos kaavion muodossa:

Alan mahdolliset
tulokkaat
,1, Uusien tulokkaiden uhka
BT Alan "
Loimittajien kilpailijat Ostajicn
vaikutusvalta vaikutusvalta
Toimittajat —> < Ostajat
Kilpailu nykyisten
yritysten kesken
Korvaavicn tuotteiden tai T
palvelujen uhka
Korvaavat
tuotteet

Kaavio 3. Porterin toimialan kilpailukenttdd koskeva analyysi (Lindroos, Lohivesi
2010, 221).

Tallaisen kilpailuanalyysin tuloksena saadaan selkea kasitys siitd, minkalaisissa
markkinaolosuhteissa yritys talla hetkella toimii ja mitd on odotettavissa
lahitulevaisuudessa. Analyysin heikkoudet puolestaan piilevat siina, etta sita
tehdessa helposti erheellisesti oletetaan, etta toimialan rakenne pysyisi vakaana ja
ettd se olisi helposti maariteltdvissa. Taman vuoksi Porterin analyysia voidaan
Lindroosin ja Lohiveden (222) mukaan pitda erityisesti vakaan toimintaympariston

analyysina. Mielestani myds aloittelevan yrittajan on hyva pyrkia analysoimaan



59
kilpailutilannettaa realistisesti ja objektiivisin silmin; kilpailuanalyysi kannattaa siis

ottaa osaksi yritystoiminnan kehittamisprosessia alusta saakka.

En ole huolissani yritykseni toimialoilla vallitsevasta kovasta kilpailutilanteesta.
Tiedan vahvuuteni, mutta tiedan myos Kkilpailijoiden heikkoudet minuun nahden.
Heikoimmassa asemassa olen musiikkialalla, silla minulla ei ole teknista tuotanto-
osaamista (vield), jolloin ne tuottajat ja managerit, jotka pystyvat toimimaan myos
teknisina tuottajina ja mahdollisesti miksaajina, ovat etulydontiasemassa. Minun
kontaktini ovat myos talla toimialalla vahaisimmat. En tunne toimijoita levy-yhtidista,
mutta tunnen kuitenkin ihmisia, jotka tuntevat. En ole siis taysin yksin, vaan pystyn
hyodyntamaan muiden alojen, esimerkiksi tapahtumapalvelu- tai elokuva-alan
kontaktejani myos talla alalla. Uskon, etta pienella toimijalla voi olla paremmat
mahdollisuudet tulla kuulluksi kuin suurella, menestyvalla yrityksella, jolla ei ole
mitdan menetettavaa. Minun valttikorttini olen ming, ja mina pelaan sen kortin aina

oikein: kaikki peliin.

Koska olen lapi tyon pyrkinyt tuomaan kannustavaa nakokulmaa tuleville tuottajille,
en voi vahatella heita kilpailijoinani — etenkaan kun olen itse ollut heitd opastamassa.
Kenelldakdan muulla ei kuitenkaan ole minun osaamistani eikd minun kontaktejani.
Vain mina kayttaydyn sosiaalisissa tilanteissa niin kuin kayttaydyn, vain mina luon
sen ensivaikutelman, jonka mina luon. Tama ei ole mitaan leuhkamaista
itserakkautta, vaan omien vahvuuksien tiedostamista ja hyvaksikayttoa. Tiedan, etta
tuon yrityksellani nuorekkaan ja tuoreen vaikutuksen. Kanssani ei tarvitse kauaa

tehda yhteistyota ennen kuin huomaa, etta olen tehokas kuin ampiainen.

Kilpailusta puhuttaessa taytyy tana paivana huomioida B-2-B-toimijat (business to
business) seka valittajat, koska eniten tulen tekemaan yhteistyota toisten yrittajien
enka niinkdan suoraan kuluttajien kanssa. Olen ollut tekemisissd vasta yhden
tallaisen palvelunvalittajan kanssa, mutta heitd on jo aika paljon ja monella alalla.
Yhdistin Oy tuottaa palvelua nimeltd Yhdistin.fi. Se on palvelin, joka kilpailuttaa
tarjouksia. Yhdistin toimii siis linkkina tilaajan ja tekijan valilla ja laskuttaa palvelimen
kautta syntyneista tilauksista prosenttiosuuden (Yhdistin Oy 2012). Tallaiset yritykset

auttavat toisia yrityksia loytamaan tekijan tyolle, jota itse ei pystyta tekemaan.
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Valittajat yleistyvat, silla yhteiskunta hektistyy eika yrittajan muutenkin kiireiseen

toimeen valttamatta mahdu enaa kilpailuttaminen kaikissa tilanteissa.

Tassa luvussa on kasitelty yrittajyytta strategisesta nakokulmasta seka pohdittu
kilpailutilannetta ja -etua. Nama ovat erittain tarkeitd nakokulmia yritystoiminnan
suunnittelussa. Mikaan suunnitelma tai analyysi ei saa jaada kuitenkaan
kertaluontoiseksi eika paatya poytalaatikkoon. Arvoja pitaa pystya analysoimaan
kriittisesti toiminnan kehittyessa, missiota tai visiota pitaa pystya tarpeen tullen
tarkastamaan ja paivittamaan. Kilpailuanalyysia ei kannata tehda vain kerran, vaan
prosessin pitaa olla koko ajan kaynnissa. Ajanhermolla taytyy pysya ja alan kehitysta

taytyy jaksaa seurata aktiivisesti. Koskaan ei voi tuudittautua oletukseen.

5.3 Itsearviointia analyysein

Tassa luvussa esittelen yritystoimintani SWOT- ja riskianalyysit. Kerron teoriaa niiden
luomiseksi ja mita asioita kannattaa ottaa huomioon juuri tallaisen yrityksen

perustamisen yhteydessa.

5.3.1 SWOT-analyysi

SWOT-analyysia eli organisaation vahvuuksien (Strenghts), heikkouksien
(Weaknesses), mahdollisuuksien (Opportunities) ja uhkien (Threats) arvioimista
voidaan kayttdd moneen eri tarkoitukseen. SWOT-analyysin kohteena voi olla oma
toiminta koko laajuudessaan, oman toiminnan tai jonkin tuotteen tai palvelun asema

ja kilpailukyky tai vaikkapa jonkun Kilpailijan toiminta ja kilpailukyky.

Tarkeaa on rajata se, mita kulloinkin arvioidaan, jotta tulokset ovat vertailukelpoisia.
Hyva tapa rajata analyysi, on tehda rinnakkain kaksi eri taulukkoa — ensimmaiseen
laitetaan vain nykyhetked koskevia asioita ja jalkimmaiseen vain tulevaisuutta
koskevia (Lindroos, Lohivesi 2010, 219). Vertailemalla naita kahta rinnakkain

saadaan selkeampi kuva siita, mika on keskeistd. Olen rajannut oman toimintani
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analyysiin vain taman hetken ominaisuuksia, mutta pohdin analyysissa hieman niiden

kehittymista ja sitd, mitka ominaisuudet mahdollisesti voimistuvat jatkossa ja mitka

ovat merkityksellisia.

Seuraavaksi visualisoin oman yritykseni SWOT-analyysin ensin kaaviossa ja avaan
sitten sen ominaisuuksia ja vaikutuksia. Perinteinen SWOT-analyysialusta on
nelikenttd, johon vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat tassa jarjestyksessa
kirjataan. Analyysin pohjalta voidaan tehda paatelmia, miten vahvuuksia voidaan
kayttaa hyvaksi, miten heikkoudet muutetaan vahvuuksiksi, miten tulevaisuuden

mahdollisuuksia hyddynnetaan ja miten uhat valtetaan.

vahvundet heikkoudet

monipnolisuns
pitkd kokemus
vahva tahtotila
pelottomuns
kontaktit

ilo

yrittijidkokemuksen
punte

innokkuous

liian selkea visio
antantuminen
henkildkohtaisons

mahdollisnndet that
kyvyttémyys sanoa "ei"
itsevarmmns
aikatanluttaminen
tydnarkomania

kiireestd nanttiminen

monialaisons
tonore nikemys
laaja osaaminen
jatkova kehitystyd

realistinen minakuva
aitons ja wvilpittomyys
ahkeruns ja

taipumus stressiin
vihreys alalla
naiivius

perfektionismi

Kaavio 4. SWOT-analyysi (Salmenoja 2012).

En ole aina osannut olla nain avoin itsestani enka etenkaan osaamisestani. Nyt
kuitenkin pystyin katsomaan itseani objektiivisesti ja arvioimaan, missa oikeasti olen
hyva ja missa ovat kehityskohtani. Luulen taman johtuvan tasta vuoden kestaneesta

perustamisprosessista. Olen joutunut arvottamaan itseani moneen otteeseen ja
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miettimaan, miksi ja miten asioita hoidan. Tama itsearviointi tavallaan konkretisoituu

nyt tassa kaaviossa.

Vahvuuksistani haluan korostaa erityisesti monipuolisuutta, kontakteja ja tahtotilaa.
Olen monipuolinen tekija, minulla on laajaa osaamista ja hallitsen erilaisten tehtavien
paallekkaisen suorittamisen ja olen niin sanotusti "multitaskaaja” (engl. multi tasking).

Tallaiset ominaisuudet ovat yrittajalle tarkeita tyokaluja.

Vahvuuksiin ei kannata kirjata mitaan korulauseita, vaan konkreettisia ominaisuuksia.
Kontaktien maara on ehdoton vahvuus ja kilpailuetu. Tunnen laajasti eri alojen
toimijoita ympari Suomen ja uskon, ettd etenkin jarjestdalan tuttavuuteni
mahdollistavat monta yhteistyota tulevaisuudessa nyt kulttuurialalla. Pidan
esimerkiksi jarjestoja mahdollisina asiakkaina esimerkiksi tapahtumatuotannossa tai

esiintyjahankinnassa.

Vahva tahtotila on ehka merkittavin vahvuuteni, koska tiedan, mita haluan ja uskallan
tehda sita, mita oikeasti haluan. liman tata tahdonvoimaa olisin paljon huonompi

yrittaja. Vahva persoona ei ole myoskaan huono asia, vaan pain vastoin.

Vahvuuksiin voisi aina lisata kohdan: uskaltaa myontaa heikkoudet, silla se ei ole
helppoa. Heikkoudet ovat kaikki kehittdmisen paikkoja. Omien vikojensa tai
puutteidensa myontadminen on jo askel kehittamiseen ja kehittymiseen ja siksi kaytan

tassa analyysissa eniten aikaa juuri ndiden ominaisuuksien kasittelyyn.

Ensimmaisena mainitsen kokemattomuuden yrittajana. Vaikka tulen
yrittdjaperheesta, vaikka olen tutkinut yrityksen perustamista nyt vuoden paivat,
vaikka olen keskustellut muiden yksityisyrittajien kanssa, olen silti hyvin kokematon ja
nuori tekija. Mielestani tama on tarkein itsearvioinnin paatelma: kukaan ei ole
koskaan valmis. Yrittajaksi synnytaan, sanotaan. Toki tietyt ominaisuudet ja oma
persoona vaikuttavat paljolti siihen, millaiselle alalle paatyy. Uskon silti, etta yrittajyys

kasvaa ja kehittyy yrittdjassa, eika valmiiksi tulla koskaan.

Olen myds maarittanyt innokkuuden heikkoudeksi. Se kulkee aika lailla kasi kadessa

antautumisen ja uhissa maaritellyn naiiviuden kanssa. Koska olen niin oikealla alalla
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ja pidan tasta alasta niin valtavan paljon, olen myds aidosti innostunut kaikesta, mita

teen. Tama on ehdottamasti heikkous — vaikka toki myds vahvuus ja mahdollisuus,
kuten tdman analyysin luonteeseen kuuluu. Innokkuus Kkuitenkin kuuluu eniten
sarakkeeseen heikkous, silla liika innostuminen voi aiheuttaa paljon pahaa ja
vaaristymia tyohon. Mita suuremmalla sydamella innostuu, sita isommin myos sattuu,
jos jotain menee pieleen. Antautuminen ja henkildkohtaisuus lisdavat painetta
heikkouksien puolella. Minulla on todella paljon opittavaa, jotta parjdgan naiden
ominaisuuksien kanssa. Tiedostaminen on ensimmainen askel, mutta monta lenkkia
on juostava, ennen kuin olen sinut naiden ominaisuuksien kanssa. Uskon, etta ajan

myota pystyn kasittelemaan t6ita "vain toina”.

Olen tyovuosieni aikana teettanyt SWOT-analyysia useissa eri tilaisuuksissa ja olen
myo0s itse osallistunut analyysin tekemiseen ryhmassa, mutta olen tahan asti pystynyt
valttamaan sen tekemistd omana itsenani. Analyysi on erittdin henkilokohtainen ja
sen tekeminen vaati hyvin paljon aikaa. Se tuntui siltd, kuin olisin menettanyt jotain
itselleni hyvin laheista seka silta, kuin olisin nahnyt itseni peilista ensimmaisen
kerran. Olen esimerkiksi aina tiennyt olevani perfektionisti, mutta olen pitanyt sita
lahinna mahdollisuutena ja valilla heikkoutena. Nyt kuitenkin mielsin sen
ehdottomasti mahdollisuudeksi, silla se on ominaisuus, jota minun pitda oppia

kayttamaan.

Muut listaamani mahdollisuudet ovat paljon selkedmpia: olen ahkera, minulla on
tuore yritysidea ja innokkuutta ja osaamista valita toteutuskanavat sen mukaan.
Minulla on realistinen nakemys siita, mita osaan ja miten pystyn osaamistani
parhaiten hyodyntamaan ja uskon aidosti ja vilpittdmasti siihen, ettd olen oikealla

radalla.

Uhkien maaritteleminen on hieman pelottavaa. Naiden uhkien pohjalta olen
rakentanut riskianalyysin yritykseni toiminnalle. Uhkien lisaksi kaikista SWOT:in

sektoreista pitaa uskaltaa nostaa kohtia riskien analysoimiseksi.

Selkeimpia uhkiani ovat taipumus tydnarkomaniaan ja stressiin. Ennen pidin
tyonarkomaniaa vahvuutena, silla koin jaksamisen aarirajoilla liikkumisen taidoksi,

jota kaikilla ei ole. Jarjestomaailma kuitenkin opetti minulle, etta itsensa loppuun
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ajamisessa ei ole kysymys vahvuudesta tai ahkeruudesta vaan typeryydesta ja

ajattelemattomuudesta. Nyt ymmarran sen olevan uhka, joka tallakin hetkella hailyy
ymparillani. Se on kuin alkoholismi tai muu sairaus, jossa riippuvuus ja houkutus
vaijyvat ja yrittavat saada ihmisen ansaansa. Kun nyt katson analyysiani, naen
erittain selkeasti, mita asioita minun tulee valttaa pitaakseeni tydonarkomanian loitolla.
Olen loistava aikatauluttaja ja visualisoin mielellani tehtavia, jotta nden vaadittavan
ajankayton kokonaisuuden, kuten aiemmin Kkerroin esitellessani vuosikelloa.
Aikatauluttaminen on kuitenkin uhka, silla jos en onnistu siina, on riski muiden
uhkakuvien toteutumiseen suuri. Muutkin tekijat uhkasarakkeessa ansaitsevat
erityistd huomiota ja tarkkaavaisuutta, joten olen korostanut niitd riskeja

analysoidessani.

5.3.2 Riskianalyysi

Kaytan riskianalyysini pohjana Keskuskauppakamarin Yrityksen perustajan opasta ja
siind lueteltuja kriittisia kysymyksia. Oppaan alussa halutaan kyseenalaistaa omat
lahtokohdat yrityksen perustamiselle. Naita kaikkia kriittisia kysymyksia pitaa
mielestani pystya kysymaan itseltdan missa toiminnan vaiheessa tahansa ja niihin

pitdé pystyd myos vastaamaan.

1) Ovatko ammattitaitosi ja kokemuksesi riittavat?

2) Oletko valmis luopumaan ainakin tilapaisesti harrastuksistasi, jos ne vievat
aikaa yrityksen hoitamiselta?

3) Oletko valmis ajankayttoon perheesi kustannuksella?

4) Onko terveytesi riittdvan hyva, jotta voit suoriutua yrityksesi hoitamisen ja
kehittamisen vaatimista ponnistuksista?

5) Onko sinulla riittavasti tahdonvoimaa selviytya myds eteen tulevista
vaikeuksista?

6) Oletko valmis taloudelliseen riskinottoon?

7) Uskotko saavasi tyota sen jalkeen, kun olet toiminut itsenaisena yrittajana?

8) Pystytkd tekemaan itsenaisia paatoksia kaikissa tilanteissa?

(Keskuskauppakamari 2010, 7.)
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Yrityksen perustajan oppaan (Keskuskauppakamari 2012, 7) mukaan tallainen
itsekriittisyys on vaadittava ominaisuus ja taito. Riskeja pitda pystya analysoimaan
myOs  siksi, ettd yrityksilla on usein ulkopuolisia rahoittajia, jolloin
toimintaedellytyksien tarkastelu vaatii riskien kartoittamista. On tarkeaa ymmartaa,
etta riski kuuluu luonnollisena osana liike-elamaan ja riskeja taytyy olla valmis
ottamaan, jos aikoo menestya yrittdjana. Toiminta on riskitonta vain silloin, kun tehty
paatos johtaa varmasti myonteiseen tulokseen. Liike-elamassa tallainen tilanne ei ole

kaytanndéssa mahdollinen (25).

On oleellista ymmartaa, ettd kaikkia riskeja ei pida pyrkia poistamaan. Riskien on

oltava sellaisia, etta yrittdja kykenee ne kantamaan, mikali ne realisoituvat (25).

Tyypillinen riski on liikeriski, joka on liikevoiton saamikseksi otettu tietoinen riski.
Liikeriskin toteutumista voi olla esimerkiksi asiakkaan maksuhairid. Muita riskeja ovat

muun muassa:

— sopimus- ja vastuuriski

— omaisuusriski (esim. tulipalo)
— korkoriski

— rahoitusriski

— tietoriski
(25).

Omaan toimintaani peilaten nama kaikki edellamainitut riskit kuulostavat kovin
oudoilta. Kuljetusriskissd on esimerkiksi sellainen suuren yrityksen kaiku; suuren
yrityksen yhteen kuorma-autoon tulee oikosulku, ja muut autot ovat ajossa. Tama,
kuten kaikki muutkin riskit, pitaa pystya tuomaan oman yrityksen tasolle koosta
riippumatta. Minun yritykseni tapauksessa kuljetusriski voisi olla esimerkiksi toisen

osapuolen aiheuttama onnettomuus tiella, jossa autoni on parkissa.

Sopimus-, korko- ja rahoitusriskit olen kartoittanut vahvasti, silla olen tutkinut laajasti

yrityksen perustamista ja laatinut sopimuspohjat ja laskutuspohjat mallien mukaan.
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Kaikkia riskeja ei pysty mitenkaan etukateen minimoimaan, mutta kaikkeen pitaisi

pystya varautumaan. Uskonkin, etta yrityksen toiminnan kaynnistymisen jalkeen on
jarkevaa palata riskien analysoimiseen tasaisin valiajoin. Esimerkiksi vastaamalla
taman luvun alussa lueteltuihin kriittiisiin  kysymyksiin toiminnan kehittyessa saa

varmasti vastauksia aivan erilailla kuin aivan toiminnan alussa.

5.4 Markkinointi

Philip Kotlerin mukaan (Kotler 2005, 80-82) mainonta on perinteisesti ollut monologia
eli yksinpuhelua. Hanen mukaansa suhdetoimintaan (engl. public relations) pitaisi
kayttdd huomattavasti enemman resursseja, silla se kattaa huomattavan maaran
erilaisia valineita kuten julkaisuja, tapahtumia, uutisia ja lobbausta. Tallaiset keinot

eivat aina tunnu markkinoinnin keinoilta, mutta ne pitaa osata hyodyntaa.

Osallistuin maaliskuussa 2012 Oma Yritys — 2012-messuille. Tama maksuton,
jokavuotinen tapahtuma on loistava paikka aloitteleville yrittgjille tai yritystoimintaa
suunnitteleville. Messuilla on erilaisia yrityksia ja yhdistyksia tarjoamassa
palveluitaan. Koin messujen tunnelman valittomaksi ja ilahduin erityisesti siita, miten
epakaupallinen tapahtuma oli. Paikalla oli toki myds palveluntarjoajien, kuten
pankkien ja vakuutusyhtioiden, edustusta, mutta paapaino oli neuvovassa
toiminnassa. Myods luentoihin oli panostettu tarpeeksi; kaikki luennoitsijat olivat
asiantuntevia ja hyvia puhujia. Luennoissa oli sopivassa suhteessa keveytta ja asiaa.
Tallaiset tapahtumat ovat esimerkillinen markkinoinnin kanava. Koska Kkaikilla
messuvierailla on kaulassaan seka oma etta firmansa nimi, on keskustelu vaivatonta

aloittaa vaikkapa kahvijonossa.

Pienyrityksen taytyy panostaa markkinointiin kovemmin suhteessa suuriin yrityksiin.

Kotler maarittelee nelja paatapaa, joilla pieni yritys voi voittaa taistelun isoja vastaan:

— Kehitytaan spesialistiksi tietyssa markkinaraossa
— Ollaan joustava tuotteen ja tarjouksen rakentamisessa

— Tarjotaan ylivoimaisen hyvaa palvelua
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— Tehdaan kanssakaymisesta asiakkaiden kanssa henkilokohtaista.

(Kotler 2005, 109).

Koen, etta juuri nailla tavoin minun yritykseni on mahdollista lahtea rakentamaan
markkinointisuunnitelmaa. Yritykseni on pieni, mutta monialainen. Sen vahvuuksia
ovat ehdottamasti spesialisoituminen ja joustavuus, hyva ja tehokas palvelu seka

henkildkohtainen asiakaspalvelu.

Markkinoinnin suunnittelu on tarkeaa. Markkinoinnin tavoitteena taytyy olla tuotteen
tai palvelun tai itse yrityksen tunnettuuden lisaaminen, mika edistaa menekkia.
Keskuskauppakamari  kannustaa pientakin  yritysta tekemaan Kkirjallisen
markkinointisuunnitelman: suunnitelma selventaa yrittajalle itselleen, mita keinoja ja
valineitd hanen olisi hyddyllista kayttda ja mihin asiakasryhmaan markkinointi olisi
viisainta kohdentaa (2010, 39).

Suunnitelman tulee sisaltda markkina- ja asiakasanalyysi, konkreettiset tavoitteet ja
toimenpiteet  niiden  saavuttamiseksi, toimenpiteiden  aikataulutus  seka
markkinoinnista  aiheutuvat kustannukset. Suunnitelma kannattaa aloittaa
markkinoiden analyysista ja kartoittaa kilpailijat, minka jalkeen markkinat voidaan
segmentoida. Segmentoinnilla tarkoitetaan markkinoiden jakamista asiakasryhmiin,
jolla on samanlaiset tarpeet ja ostokayttaytyminen. Segmentoinnin jalkeen voidaan
valita markkinoilta kiinnostavimmat ja houkuttelevimmat asiakasryhmat, joiden
tarpeiden tyydyttdmiseen yritys keskittyy (2010, 39). Perussaantd on, etta
aloittelevan yrityksen ei kannata valita kuin yksi tai kaksi segmenttia. Mikali useampia
kuitenkin halutaan valita, taytyy segmentit priorisoida tarkeysjarjestykseen. Laajalla

segmentilla ei kuitenkaan tarkoiteta vallata koko markkinoita.

Minun yritykseni kohdalla segmentointia taytyy harjoittaa kaikilla toimialoilla erikseen,
silla  markkinat ovat kullakin alalla erilaiset. Uskonkin, ettd oma
markkinointisuunnitelmani taytyy pitada melko yksinkertaisena ja kevyena, jotta se
sailyy konkreettisena tyOkaluna arjessa. Suunnitelmia kuten analyyseja tai
strategioitakaan ei tule tehda poytalaatikkoon, vaan ne pitaa osata ottaa kayttoon,

aidoksi osaksi yritystoimintaa.
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TIVISTELMA LUVUSTA 5

Kuuntele kollegojasi — avaa mielesi

- keskustele itseasi kokeneempien kanssa, luo kontakteja muihin yrittajiin — saat
kullanarvoisia neuvoja!

- maarittele yrityksesi strategiset tunnusluvut (missio, visio, arvot) aluksi vaikka post
it-lapulle ja sailyta niita nakosalla

- pida ystavat lahella, viholliset viela lahempana. Kartoita kilpailijat ja analysoi
kilpailutilannetta

Ole rehellinen itsellesi

- aseta itsesi analyysin kohteeksi, ala yrita kaunistella totuutta alaka valehtele
itsellesi!

- kartoita riskit ja opiskele yritystoimintaa; voit saada hyvia tydkaluja mukaan arjen
tueksi!

Markkinoille ei kannata menné hiljaa

- nay ja kuulu, osallistu tapahtumiin, ole sosiaalinen, keskustele, kommunikoi!
- tee markkinointisuunnitelma ja analysoi kohderyhmasi. Ald hukkaa aikaa
markkinoimalla itseasi vaarin!

- edustat aina itsedasi, arvosta ja kunnioita siis itseasi — panosta itseesi!

*kkkk

6 YHTEENVETO

Taman opinnaytetyon tavoitteena on ollut kuvata kulttuurituottajalle yrityksen
perustamisprosessia. Olen tydssani pyrkinyt tuomaan esiin teoriatiedon lisdksi omia
toimintatapojani ja kokemuksiani. Koen, etta pystyn omalla esimerkillani auttamaan ja
kannustamaan muita samassa tilanteessa olevia kulttuurituottajaopiskelijoita. Tyon
pedagoginen ote korostuu erityisesti sisaltdluvuissa, mutta uskon, ettda myods

omakohtainen kerronta ja henkilokohtainen analyysi toimivat rohkaisevasti.

Tassa viimeisessa luvussa arvioin tutkimustani kriittisesti tuoden esiin puutteita seka

korostaen parhaita puolia.
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6.1 Tutkimuksen kriittinen arviointi

Olen itse oman opinnaytetyoni tilaaja. Tama osoittautui haastavaksi kahdesta syysta.
Ensiksikin olen jaavi antamaan itselleni palautetta ja tydon henkilokohtaisuuden vuoksi
olen myOs aarimmaisen herkilla vastaanottamaan palautetta muilta. Uskon, etta
ulkopuoliselle tilajaalle opinnaytetyon tekeminen voi parhaimmillaan olla todella

palkitsevaa, jos keskusteluyhteys toimii |api tyon vaiheiden.

Toinen erittain haastava tekija tyon edetessa ja etenkin loppuvaiheessa ol
taydellisyytta tavoitteleva suhtautumiseni tyohon. Kyseessa on kehittamistehtava
eika kehittaminen lopu siihen, etta tyo jatetaan arvioitavaksi. Taman sisaistaminen
kuitenkin vei aikaa. Suurin oppimisen paikka minulle olikin se, ettd jouduin jossain
vaiheessa vain lopettamaan kirjoittamisen. Onneksi tyd opettaa tekijaansa ja uskon,

ettd osaan jatkossa vieraannuttaa itseni paremmin tyosta.

Edelld mainitusta perfektionismista johtuen tyd venahti yllattavan laajaksi. Niin moni
asia jai silti mainitsematta, etta en pida pituutta taman tutkimuksen kohdalla
heikkoutena. Oikeudelliset asiat jaivat lahinna maininnan tasolle; vastuista ja
velvollisuuksista olisi voinut kirjoittaa oman luvun. Myoskin markkinointiin paasin
aivan liian vahan kasiksi. Tahan on kuitenkin kaksi hyvaa syyta. Ensimmainen syy
johtuu aiemmasta yritysviestinnan ja markkinoinnin koulutuksestani; jos olisin
lahtenyt kirjoittamaan markkinoinnista olisi aihe helposti 1ahtenyt kasista. Toinen syy
on kaytannon syy: en ole omassa yritystoiminnassa viela ehtinyt syventya
markkinointiin tarpeeksi. Nama puutteet tydossa eivat kuitenkaan ole mielestani
kokonaisuutta sarkevia, vaan tyOn punainen lanka juoksee loogisesti ja
kronologisesti. Olen pystynyt paneutumaan tyosta puuttuviin asioihin tarkemmin

oppaassa, mihin ne ehka paremmin soveltuvatkin.

Opinnaytetyéna tallainen uudenlainen, kerronnallinen prosessikuvaus on seka
rohkea avaus etta suuri riski. Tydo on ollut minulle, tulevalle yrittajalle, erittain
tarpeellinen; olen perehtynyt yrityksen perustamiseen varmasti paljon tarkemmin ja
kriittisemmin kuin moni muu yrittdjaksi ryhtyva. Olen myos vakuuttunut tydn
tarpeellisuudesta tuottajaopiskelijoille, silla tiukassa opetussuunnitelmassa ei kaikelle

ritd aika, jolloin taman teoksen kaltainen yrittajyyskasvatus tulee varmasti
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osoittamaan hyotynsa kaytannossa. Tyon liitteena olevat luentodiat lisaavat

pedagogisuutta entisestaan. Kaikessa uudenlaisessa tekemisessa on kuitenkin aina
riskinsa: tyo voi olla jopa liian henkilokohtainen kuvaus, joka ei aukea helposti tai
saattaa vaikuttaa lilan jaarittelevalta. Tavoitteenani oli kuitenkin kirjoittaa hyvaa ja
reipasta tekstia, joka on tyyliltdan kaikkea muuta kuin kapulakielinen. Olen saanut
mielestani koottua tdhan teokseen sopivassa suhteessa omia kokemuksiani seka

teoriatietoa yrityksen perustamisen ja myos sen pyodrittamisen tueksi.

Olen erittain ylpea siita, etta tama tyd on synnyttanyt tuottajaopiskelijoille suunnatun
yrityksen perustamisoppaan. Uskon, ettd tadman tutkimuksen jalkeen minulla on
tarpeellinen maara tietotaitoa oppaan kokoamiseen. En kuitenkaan lahde patemaan
sellaisilla asioilla, joihin minun osaamiseni ja ammattitaitoni eivat riitd. Opas
muodostuu luvuittain taman opinnaytetydn rakennetta seuraten ja joka luvussa
kerrotaan, mista |0ytda lisatietoa. Linkkilistat ja kirjallisuusvinkit olen valinnut
tukemaan oppaan ytimekasta ilmettd ja ennen kaikkea auttamaan opiskelijaa
Ioytamaan tarvitsemansa tiedon helposti. Juuri tuohon tiedon maaraan, lukuisiin
yrittdjaa auttaviin palveluihin ja byrokratiaviidakkoon voi monen yritys lahtea
yrittajaksi kaatua. Oppaan tarkoitus on auttaa muitakin uskaltamaan ottamaan hyppy
tuntemattomaan — mina jopa vahan paljastan, mita sielld tuntemattoman tuolla

puolen on.

6.2 Ul! Production & Publication

Yritykseni perustamisen pohjatyd on tehty huolella. Olen kayttanyt tahan projektiin yli
vuoden paivat. Olen kartoittanut riskit ja uhat, pohtinut vahvuuksiani, heikkouksiani ja
mahdollisuuksiani. Tiedan, missa olen hyva ja mitd minun pitda seka itsessani etta

yrittajana kehittaa.

Seuraava askel on markkinointisuunnitelman laatiminen, olemassa olevien
asiakkuuksien paivittdminen seka toimialojen kirkastaminen. Tama jalkimmainen on
mahdollista tehda vain ajan kanssa. En pysty ennustamaan, mika ala nousee
paatoimialakseni ja mita teen lahinna sivutyona. Talla hetkella toivon, ettd saan

jatkossa tyotarjouksia elokuva-alalta, silla se on nyt taman syksyn aikana jattanyt
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minuun pysyvan jaljen. Toivon myds, etta suunnitelmissa olevat musiikkialan

lanseeraukset saadaan kantamaan hedelmaa. Olen valmis jattaytymaan teatteri- ja
etenkin harrastajateatterialalta (ainakin hetkellisesti) pois. Silla nyt tehtyani muilla
aloilla toita vain ammattilaisten kanssa, olen oppinut sen voiman, mika toiminnassa
silloin on, kun kaikki ovat ammattilaisia. Saan myos annettua itsestani talléin

enemman, kaikki osaamisalueeni paasevat kayttoon.

Olen taman opinnaytetydon myoéta oppinut myds paljon ndyryytta. Lapsellinen
sinisilmaisyys ja naiiviuus ovat halvenneet ja tilalle on tullut kriittinen ja itsevarma,

mutta silti unelmoiva ammattilainen.
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Liite 2 esite tapahtumatuotannosta

TAPAHTUMA UI!:STA?

Tapahtuman luonteesta riippuen asiakkaan ei tarvitse tehdd mitdédn muuta kuin olla yhteydessa
Ul!:hin. Asiakkaan kanssa kdyddan ldpi tapahtuman perusteet yleisesti seuraavanlaista kaavaa
noudattaen:

1) Minkilainen tapahtuma on kyseessa?

2) Onko juhlapaikka tiedossa?
*Ul! kilpailuttaa juhlapaikat asiakkaan toiveiden mukaisesti ja tarjoaa asiakkaalle parasta
mahdollista paikkaa

3) Montako henkil6d tapahtumaan osallistuu?

4) Minkailaiset kutsut tapahtumaan tarvitaan?
*Ul! asiakkaan toiveiden mukaan joko tekee, suunnittelee ja teettdd tai tilaa kutsut asiakkaan
toivomalla tavalla (ulkoasumalleista voi valita suuntaa)

5) Minkilaisen visuaalisen ilmeen tapahtuma tarvitsee?

*Asiakas voi mddritelld tarkasti millaiset koristeet (kukat, poytdkoristeet) ja tarpeiston (pa-
laitteet, huonekalut) tapahtumaan tarvitaan ja tilléin Ul! kilpailuttaa ja hankkii parhaat
mahdolliset tilaisuuteen sopivat tarvikkeet. Asiakas voi myds antaa vain rajatun toiveen
esimerkiksi virimaailmasta, jolloin Ul! suunnittelee tapahtumalle visuaalisen ilmeen
(ulkoasumalleista voi valita suuntaa). Halutessaan asiakkaalle voidaan esitelld
(lisdmaksutta) pari kolme Ul!:n suunnittelemaa vaihtoehtoa, joista asiakas saa valita
mieleisensd (edellyttdd, ettd sopimus tapahtuman tuottamisesta laaditaan ennen
vaihtoehtojen esittelyd).

6) Tarjotaanko tapahtumassa ruokaa?

*Mikdli asiakas haluaa, Ul! hoitaa tapahtumaan myés ruokailun. Ul! kdyttid vain
ammattilaispitopalvelujen palveluita asiakkaidensa tapahtumissa. Ul! kilpailuttaa
tilaisuuteen ndhden parhaan mahdollisen pitopalvelun. Ul! hoitaa kaiken yhteydenpidon
myds pitopalveluun, eli asiakkaan ei tarvitse itse tehdd muuta kuin pdcdttdd ruokalajit. UI!
hoitaa siis myos erityisruokavalioiden ja muiden tarkennusten sopimisesta pitopalvelun
kanssa. Asiakas ei siis joudu maksamaan erikseen pitopalvelusta, vaan se sisdllytetdicn Ul!:n
kokonaislaskuun.

7) Onko tapahtumassa ohjelmaa?
*UI! jdrjestdd asiakkaan toiveiden mukaista ohjelmaa tapahtumaan. Ul!:lla on kontakteja eri

viihteen alan harrastajiin, opiskelijoihin ja ammattilaisiin.

Sopimus tapahtumapalvelun ostosta sek: hinta

Sopimus

Kaikkien palveluostojen yhteydessi tehdddn palvelusopimus asiakkaan ja Ul!:n vilille.
Sopimukseen kirjataan kaikki tapahtuman oleelliset hintaan ja vastuisiin vaikuttavat asiat.
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Sopimusmalli on Ul!:n laatima ja asiakkaalla on oikeus tutustua sopimusehtoihin kolmen
pdivdn ajan ennen sopimuksen allekirjoittamista. Sopimukseen kirjataan myos force major-
sekd vakuutusehdot. Sopimuksia laaditaan kaksi kappaletta, joista toinen jii asiakkaalle ja
toinen Ul!:lle.

Hinta

Tapahtumapalvelun hintaan vaikuttavat kaikki ylld luetellut asiat. Olennaista on, ettd asiakas
selvidd tapahtuman kuin tapahtuman jarjestamisestd yhdelld laskutusosoitteella, eika
asiakkaan tarvitse maksella osamaksuja eri palveluiden tarjoajille. Hintoihin lisétddn
arvolisdvero 23%.

Hintaan vaikuttavat muun muassa seuraavat asiat:

1) kuinka pitké aika tapahtuman jirjestdmiseen on?

2) minkilainen tapahtuma on kyseessi?

3) paljonko tapahtumaan osallistuu viked?

4) montako ulkopuolista yhteistydkumppania tapahtumaan tarvitaan (tilat, tarjoilut, tarjoilijat,
ohjelma jne.)

5) millaisen koristelun ja tarpeiston tapahtuma tarvitsee?

6) paljonko tapahtuman jérjestiminen vie aikaa?

7) haluaako asiakas kéytettivin kilpailutusta vai onko asiakas valmis ottamaan (esim.
ohjelman UI!:n kontakteista, kelpaako UlI!:n esittdma paikka tapahtumapaikaksi jne.)

Laskutus

UI! laskuttaa asiakasta tapahtuman luonteesta ja kustannuksista riippuen kahdessa tai
kolmessa erdssd. Pienemmaén tapahtuman kohdalla erid on kaksi: ennakkomaksu sopimuksen
laatimisen yhteydessi ja tapahtuman jélkeen. Suuremmissa tapahtumissa (esim. yli 50
henkildn juhlat, joissa tarjotaan ruokaa) erid on kolme: ennakkomaksu sopimuksen laatimisen
yhteydessi, kaksi vitkkoa ennen tapahtumaa seka tapahtuman jilkeen. Kolmivaiheisella
laskutuksella taataan se, ettd mahdolliset yllattavat kustannukset eivit vaikuta tapahtuman
onnistumiseen.
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Liite 3 liikketoimintasuunnitelmamalli

LIIKETOIMINTASUUNNITELMA
paivays

nimi: Julia Annina Salmenoja

osoite: Kastelholmantie 1 B 16, 00900 HELSINKI
sahkoposti: uiproductionandpublication@gmail.com
puhelin: +358458063183

yrityksen markkinointinimi (jos tiedossa): Ul! Production & Publication
yrityksen nimi(jos tiedossa:) T:mi J. Salmenoja

OSAAMINEN

Mika tydkokemus ja koulutus sinulla on?

Onko sinulla erityisia taitoja, tietoja tai osaamista, josta on hyotya yrittajana?
Mitka ovat vahvat puolesi?

Mitka ovat heikot puolesi?

Mitd ominaisuuksia tarvitset lisaa ja mista niitd saa?

TUOTE/PALVELU

Mika on tuotteesi/tarjoamasi palvelu?

Mita ainutlaatuista ja erinomaista siina on?
Mita heikkouksia siina mahdollisesti on?
Mita etua tai hyotya siita on asiakkaalle?

Vastaako tuotteesi tai palvelusi laatu pyytamaasi hintaa?

ASIAKKAAT / MARKKINAT / KILPAILIJAT
Ketka ovat asiakkaasi ja kohderyhmasi?
Mitka ovat asiakkaiden ostotottumukset?
Kuinka paljon asiakkaita on?

Missa asiakkaat sijaitsevat?


mailto:uiproductionandpublication@gmail.com

82

Kuka tekee ostopaatdksen, jos asiakkaasi on yritys?
Ketka ovat pahimmat kilpailijasi? Mainitse 3-5 tarkeinta
Mitka ovat heidan vahvat puolensa?

Mitka ovat heidan heikot puolensa?

Mitka ovat kilpailijoiden tuotteet/palvelut?

Kuinka kilpailijoiden tuotteet/palvelut eroavat omistasi?

Mitka ovat kilpailijoiden kayttamat myynninedistamistoimenpiteet ja mainosvalineet?

OMA YRITYKSESI

Kuvaile toiminnan aloitusta

KIRJANPITO JA TALOUDEN SUNNITTELU

Yrityksen toimitilat ja sijainti?

Mita tuotantovalineita tarvitset?

Tarvitsetko tydvoimaa?

Mitd mainosvalineitd ja myynninedistamistoimenpiteita aiot kattaa?
Kattavatko vakuutukset toiminnan riskit?

Miten aiot hoitaa kirjanpidon?

Miten aiot suunnitella toimintasi? Miten seuraat suunnitelmien toteutumista?

Tarvitsetko neuvontaa tilinpaatoksen suunnitteluun, budjetointiin tai johonkin
muuhun?

Miten aiot jarjestaa rahoituksen?

INVESTOINTILASKELMA

Tama lomake auttaa sinua selvittamaan, mita yritystoimintasi aloittaminen maksaa
Mitka ovat yritystoimintasi kannalta tarkeita ja jarkevia hankintoja?

Miten paljon kayttopaaomaa tarvitset selviytyaksesi?

Miten suuri varasto tarvitaan myyntitavoitteen saavuttamiseen?



83
Kuinka paljon sinulla tai osakkailla on sijoittaa rahaa, koneita tydkaluja yritykseen?

Kuinka paljon tarvitset lainaa, mista aiot sen hankkia ja mitd se maksaa?

RAHAN TARVE Ennen aloitusta 1 vuoden aikana
Investoinnit
Aineettomat hyddykkeet
Koneet ja kalusto
Liikeirtaimisto
Perustamismenot

Muut (esim. liikearvo)
Tuotantovalineet/atk
Auto

Kalusteet

Puhelin/Fax
Asennukset
Toimistotarvikkeet

Muut

Kayttopaaoma 1-3 kk
Vuokrat

Palkat
Alkumainonta/esitteet
Toimistotiloista/takuuvuokrat
Laitevuokrat/leasing
Tyontekijoiden palkat
Yrittajan oma toimeentulo

Vaihto- ja rahoitusomaisuus
Alkuvarasto

Kassa

Rahantarve yhteensa

RAHAN LAHTEET
Oma paaoma
Osakepaaoma
Sijoitukset

Omat koneet

Muut

Lainapdaoma Osakaslaina
Pankkilaina

Finnvera

Muut

Lainat tavarantoimittajilta
Muu tulorahoitus
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Rahan lahteet yhteensa

ALUSTAVA KANNATTAVUUSLASKELMA

Taman laskelman avulla voit arvioida, kuinka paljon sinun on myytava, etta saisit
itsellesi riittavasti rahaa elamiseen ja etta pystyisit maksamaan kaikki liikketoiminnasta
aiheutuneet kulut. Lahde liikkeelle tavoitetuloksesta: rahamaara, jonka tarvitset
vahintaan kuussa elamiseen.

KUUKAUDESSA VUODESSA
= TAVOITETULOS (netto)
+ lainojen lyhennys
= TULOT VEROJEN JALKEET
+ verot (valtio + kunta)
= RAHOITUSTARVE (bruttotulot)
+ yrityslainojen korot
A = KAYTTOKATETARVE
+ kiinteat kulut: (ilman ALV)
YEL
muut vakuutukset
tyontekijoiden palkat
palkkojen sivukustannukset
vuokrat
sahkd/vesi
puhelin/telekopio
kirjanpito
toimistokulut
matka/autokulut
markkinointi
koulutus
lehdet yms
korjaukset
yrittajan tyottomyyskassamaksu
muut kulut
B = KIINTEAT KULUT YHTEENSA
A + B = MYYNTIKATETARVE
Ostot (ilman ALV)
= LIIKEVAIHTO
+ Arvonlisavero %
= KOKONAISMYYNTI/-LASKUTUS
Kuukausilaskutustavoite kuukausien maara/v

Paivalaskutustavoite paivien maara/v
Tuntilaskutustavoite tuntien maara/v



Liite 4 flyer

PRODUCTION & PUBLICATION?

UI! Production & Publication on
tuottaja- Ja manageripalveluihin,
kult-tuurituotantoon, tapahtuma-
tuotantopalveluihin seka julkaisui-
hin erikoistunut yritys.

UT! tuottaa produktioita, toimii
managerina esiintyjille, Jarjestasg
Capahtumia, suunnittelee visuaali-
sia Jjulkaisuja Jja tekee taittoja
esitteista kayntikortteihin ja kir-
joihin.

YHTEYSTIEDOT

Ota yhteytta joko puhelimitse:
+358458063183

tali sahkopostitse:
uiproductionandpublication@gmail.com

UI!:sta voit myds tykdtd Facebookissa
tai seurata UI!:ta Twitterissd @UIPP!
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Liite 5 kayntikortti

UI! PRODUCTION & PUBLICATION

—— Tuottaja
Julia Salmenoja

\uiproductionandpublication@gmail.com
++358458063183

http://uiproductionandpublication.blogspot.com
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