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Valdemar Kallunki | Tutkimusjohtaja

MIKROYRITYKSET OMALLA JA YHTEISELLA ASIALLA

Kaupunkien elinvoimaisuuden tuottavat
viime kddessd aktiiviset yksilot. Uutta
luovien yrittdjien ja kansalaisten merkitys
alueiden menestykselle on vain kasvanut.
Kansalais- ja yrittajaaktiivisuus vaikuttaa
elinvoimaisissa kaupungeissa hallinnon rin-
nalla - ja siitd riippumatta.

Vertaiskehittdmisen hankkeen péditavoit-
teena oli tukea mikroyrittdjien konkreettista
yhteistyotd. Tulokseksi odotettiin yritysten
parempaa toimeentuloa ja siten koko ydin-
keskustan kehittymista.

Keskeisend tausta-ajatuksena on ollut luoda
uudenlaista toimintakulttuuria. Yhteisen
hyvin eteen tyOskentely ei aina tarvitse
ylhédaltd annettua lupaa. Toiminta voi myos
haastaa hallintoa, myonteisessd merkityksessa.

Hanke on saavuttanut hyvin tavoitteensa,
niin maarillisesti kuin laadullisesti. Tavoi-
teltu joukko yrityksid lahti kdytdnnon toi-
menpiteisiin. Hanke pystyi myos reagoimaan
yritysten toiveisiin. Toteutettujen erilaisten
kokeilujen ja koulutusten maéra on ollut hyva.
Vertaiskehittamisen hanke pyrki siihen, ettd
toiminnan tuotokset olisivat enemman kuin
tekijéidensd summa. Kiytdnnossi tavoitteena
oli yhteistyon tuottama lisdarvo.

Hankkeen toteuttajat — projektipaallikko Riku
Happonen ja koulutusvastaava Sini Taimela
sekd hanketta eri vaiheissa tukenut lehtori
Sanna Haapanen - ansaitsevat kiitokset onnis-
tuneesta hankkeesta. Onnistunutta hank-
keessa on ollut my6s saumaton yhteistyd Kou-
vola Innovationin kanssa. Siité erityiskiitoksen
ansaitsee ydinkeskustan kehittimisvastaava,
asiantuntija Reijo Saksa.

Yritykset, ja yksilot niiden takana, ovat kau-
pungin voimavara. Luovien alojen roolina on
tukea ndiden aktiivisuutta.

Kouvolassa 23.2.2018

Valdemar Kallunki
Tutkimusjohtaja
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JOHDANTO

Kaakkois-Suomen ammattikorkeakoulun
“Vertaiskehittdminen kaupan ja palve-
lualan yritysten uudistamisessa” (1.11.2016-
28.2.2018) hankkeessa kannustettiin Kouvo-
lan ydinkeskustassa toimivia mikroyrityksid
kehittimain omaa ja vertaisten liiketoimintaa
vertaiskehittimisen menetelmalla (Fawcett &
Garton 2005). Hanke on Euroopan Sosiaali-
rahaston rahoittama. Vertaiskehittdiminen
tassd kontekstissa tarkoittaa yrittdja—yritta-
ja-mallia, jossa yhden asian paremmin osaava
yrittdja neuvoo asiasta vihemman tietdvaa
yrittdjad. Samalla molempien yrittdjien osaa-
minen karttuu ja liiketoiminta kehittyy.

Hankkeen taustalla oli Kouvolan kaupungin
pelko keskustan ydinalueen hiljentymisesta,
silli muutaman kilometrin pééssa olevat
suuret ostokeskukset imevit asiakkaita pois
keskustan liikkeista muun muassa ilmaisten ja

laajojen asiakasparkkipaikkojen ja pidempien
aukioloaikojen avulla. Hankkeen keskeisid
toimijoita Kaakkois-Suomen ammattikor-
keakoulun lisdksi olivat Kouvola Innovation
Oy sekd Kouvolan Ydinkeskusta ry, jonka
jasenyrityksiin lahes jokainen hanketoimin-
taan osallistunut yritys kuului.

Hankkeeseen tuli ottaa vdhintddn 20 pai-
kallista mikroyritystd eri toimialoilta.
Téllaiset yritykset ovat yleensa yhden tai
kahden hengen yrityksid, jotka myyvit
omassa tai vuokratussa liiketilassa tuotteita
tai palveluita padosin kuluttaja-asiakkaille.
Tavoitteena oli saada kisitys liiketoiminnan
kehittdmisen esteistd, liittyivatpd ne yrittdjan
omaan osaamiseen tai toimintaympariston
muutoksiin. Nédin pystyttdisiin luomaan yrit-
tdjalahtoisia koulutuspaketteja ja vaikuttavaa
hanketoimintaa. Tavoitteena oli saada niin

miesyrittdjid kuin naisyrittajid mukaan seka
kouluttaa osallistujia ainakin 120 henkil6-
tyopdivan verran. Yksi henkil6tyopéivé on
laskennallisesti seitseméan tuntia.

Tyopajoja jarjestettiin hanketoimijoille viidesti
noin kerran kuukaudessa maaliskuun ja loka-
kuun 2017 vilisend aikana. Hanketoimintaan
lahtevilld yrittéjilla oli mahdollisuus vaikuttaa
hankkeen ostopalvelubudjetin kiyttdmiseen
eli sithen, millaista ulkopuolista koulutusta he
saivat liiketoimintansa kehittdmiseen ja mistd
aiheesta. Ulkopuolisten toimijoiden pitimié
koulutuskokonaisuuksia oli hankkeen aikana
kuusi. Ndmai koulutukset keskittyivét henki-
lokohtaiseen myyntityohon, SoMe-markki-
nointiin ja nakyvyyteen, varastonhallintaan,
sisdlléntuotantoon markkinointitarkoituk-
sessa, ilmaisten graafisten ty6kalujen hyo-
dyntdmiseen yrityksen markkinoinnissa



sekd videomarkkinoinnin tekemiseen ja
videotuotantoon nykyteknologialla.

Hankkeeseen valittu projektipaallikko kaytti
kolme ensimmadistd kuukautta tutustumalla
sopiviin yrityksiin ja hankkimalla tietoa han-
ketoiminnan suunnittelua varten. Yrittajilta
kerittiin henkilokohtaisella haastattelulla
SWOT- ja PESTLE-analyysit sekd yrityksen
osaamisprofiili. swoT-analyysi perustuu yri-
tyksen sisdisiin vahvuuksiin (internal streng-
ths) ja heikkouksiin (internal weaknesses)
seki ulkopuolelta tuleviin mahdollisuuksiin
(external opportunities) ja uhkiin (external
threats) (Irwin 1969). PESTLE-analyysissi
kasitelldaan toimintaympériston tuomia haas-
teita yrityksen nakokulmasta. Teemoja ovat
politiikka (political), talouden muutokset
(economical), asiakkaiden ostokayttaytymi-
sen muutokset (social), teknologian kehitty-
minen (technological), lakimuutokset (legal)
ja ympdristonmuutokset (environmental)
(Johnson ym.2009).

Yrityksilta selvitettiin lisdksi osaamisprofiili.
Siihen sisaltyivat yrityksen jo olemassa oleva
osaaminen sekd asiat, joita kukin yrittija tai
yrityksen tyontekija haluaisi kehittdad hank-
keen aikana.

Kuten arvata saattaa, 20 yrityksestd kerdtyn
datan madra oli suuri, eikd kaikille pystytty 16
kuukauden aikana tarjoamaan kaikkea mutta
jokaiselle jotakin. Projektiasiantuntija siirsi
kerdttyd dataa soveltuvin osin palvelumuo-
toilun monimuoto-opiskelijoiden kurssitoiksi,
mikali selkeitd kurssien sisélt6ihin liittyvid
kehitystehtdvid havaittiin yrityksissa olevan.
Muuten keritty data kisiteltiin projektipdal-
likon ja projektiasiantuntijan kesken osana
hankkeen tyGpajatarjontaa.

Hankkeen aikana osallistuvissa yrityksissé
tapahtui vaihdoksia, silld hanketoimintaan
osallistui alussa 23 yritystd, joista nelja jdi pois
erindisistd syistd hankkeen aikana. Yhdella
asiakkaalla loppui liiketoiminta keskustassa,
kahdella ei ollut aikaa osallistua hanketoimin-
taan péivittdisen tyorupeaman lisdksi ja yksi
yritys jai pois sisdisten henkilostévaihdoksien
vuoksi. Vastaavasti kesken projektia toimin-
taan tuli mukaan yksi uusi yritys, jotta tavoi-
temédrd 20 osallistuvaa yritysta tayttyi hank-
keen alusta loppuun. Kesken hanketoimintaa
aloittaneelta yrittdjalta kerdttiin sama data
kuin aiemminkin hankkeessa aloittaneilta.

Hankkeen ohjausryhmin kokoonpanoon
kuuluivat keskeiset kouvolalaiset yrittdjyyden

toimijat. Kymmenjésenisen ohjausryhmén
edustajat tulivat seuraavista organisaatioista:
Kouvola Innovation Oy, Kouvolan kaupunki,
Kouvolan Aikuiskoulutuskeskus, Kouvolan
Yrittdjat ry, Kouvolan Ydinkeskusta ry, Kou-
vola City ry, Kouvolan Nuorkauppakamari
ry, Kymenlaakson Kauppakamarin Kouvo-
lan Kauppakamariosasto, Kaakkois-Suomen
Ammattikorkeakoulu Oy ja rahoittajan edus-
tajana Hameen eLy-keskus. Ohjausryhma
kokoontui viisi kertaa hankkeen aikana.

Tdma julkaisu sisaltad artikkelikokoelman,
joka kuvaa projektia hanketoimijoiden sil-
min. Projektipdillikko on ollut viikoittain
yhteydessd asiakkaisiin ja projektiasiantuntija
keskimadrin kerran kuussa. Mukana on myds
hankkeen loppupuolella asiakaspalautetta
opinndytetyonaian kerdnneen opiskelijan
ndkokulma hanketoimintaan.

Riku Happonen, projektipaallikké
Kouvola 25.2.2018



Sini Taimela

VERTAISKEHITTAMISEN TYOPAJAT JA TOIMINTAMALLI

Vertaiskehittiminen kaupan ja palveluiden
alalla -hankkeessa oli tavoitteena tuoda Kou-
volan keskustan mikro- ja pienyrityksid yhteen
tutustumaan toisiinsa ja kehittamaan yhdessa
vuoden 2017 aikana.

Yhdessa kehittdmisestd ja keskustan elin-
voimaisuuden edistdmisestd kiinnostuneita
yrityksid rekrytoitiin mukaan hankkeeseen
kutsukirjeilld, henkilokohtaisissa tapaamisissa
sekd tiedotustilaisuudessa. Kutsukirjeitd ldhe-
tettiin séhkopostitse Kouvolan elinkeinoyhti6
Kinnon sekd ydinkeskustan kehittimisyhdis-
tysten Kouvolan ydinkeskusta ry:n ja Kouvola
City ry:n kautta mahdollisimman laajalle.
Keskustan kivijalkayrityksiin jalkauduttiin
henkil6kohtaisesti kertomaan hankkeesta ja
osallistumisen mahdollisuudesta. Tiedotus-
tilaisuus jérjestettiin Kouvolan kaupungin-
talolla 11.1.2017.

Mukaan ilmoittautui joulukuun 2016 ja
tammikuun 2017 aikana 23 yritystd, joista
suurimmassa osassa oli kdyty henkil6koh-
taisesti puhumassa. Yrityksille tehtiin haasta-
tellen nykytilakartoitus hyodyntden swort- ja
PESTLE-analyysin teemoja. Samalla kysyttiin
heiddn nidkemyksiddn kehittimistarpeista.

Hankkeeseen suunniteltu yhteiskehitta-
misen malli perustui palvelumuotoiluun.
Yrityksille tehtyjen analyysien perusteella
todettiin, ettd monet yritysten esiin nosta-
mat kehittdmistarpeet liittyivat pohjimmil-
taan palveluiden kehittamiseen, erilaisten
asiakasryhmien tavoittamiseen ja heiddn
tarpeidensa ymmartdmiseen.

Viisi yhteistd tyopajaa suunniteltiin irrallisten
teematyGpajojen sijaan yhtendiseksi prosessiksi,
jossa alkuun valituissa tutuissa pienryhmissa

tutustuttaisiin, tunnistettaisiin yhteisid kehit-
tdmisen kohteita, ryhmaydyttéisiin toteutta-
maan kehittdmisprojektia, saataisiin tyovali-
neitd kehittdmiseen ja jaettaisiin kehittdmisen
tuloksia. Tyopajaprosessin runko suunniteltiin
ennalta yrityksistd kerittyjen kehittdmistarpei-
den pohjalta ja kehittamisen vilineind kéytettiin
palvelumuotoilun soveltavia tyokaluja. Tyopa-
jarungon suunnittelua ohjasivat myo6s hanke-
suunnitelmassa mainitut maaralliset tavoitteet.

Tyopajoja ja yhteiskehittdmistd suunniteltaessa
pyrittiin huomioimaan my6s muut mahdolli-
suudet tukea yrityksid ammattikorkeakoulun
toiminnalla, kuten opiskelijoiden opinndytety6t
ja harjoittelu. Samoin muut aiheeseen ja keskus-
ta-alueeseen linkittyvit kehittdmishankkeet ja
toimijat otettiin huomioon. Yhteisollinen tyo-
tila Hub Kouvola Viiraamo tarjosi tilat tyopajoi-
hin keskeiselld paikalla Kouvolan keskustassa.
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Ensimmainen ty6paja: tutustumista
ja kehittamiskohteiden ideointia

Ensimmadisen tyopajan tavoitteena oli tutus-
tuminen, ryhmaytyminen ja ryhmén yhtei-
sen kehittdmisidean l6ytdminen. Péivé alkoi
hankkeen ja tyopajaprosessin esittelylla.
Tutustuminen aloitettiin kehittéjakortilla ja
speed dating -hetkelld. Osallistujat kirjoittivat
kehittdjakorttiin nimensa ja yrityksensa lisaksi
sen, mistd he innostuvat ja mitd he haluavat
kehittad. Taman jédlkeen he tutustuivat muihin
osallistujiin yksi kerrallaan. Fasilitaattori antoi
merkin parinvaihtoon aina kolmen minuutin
valein. Tutustumisvaihe sujui innostuneissa
merkeissd, ja moni pari olisi mielellddn jat-
kanut juttelua kolmen minuutin jalkeenkin.

Seuraavaksi osallistujat pyydettiin muodosta-
maan ryhmié, joissa he pohtivat yhteisid kehit-
tamisen kohteita. Ideoinnin tueksi ja valittujen
ideoiden kiteyttdmiseksi oli laadittu kehittdmi-
sideapohja. Ryhmit muodostuivat laajoiksi, ja
tutustuminen jatkui vield ryhmékeskusteluissa.
Yleisid kehittdmiskohteita tunnistettiin paljon,
mutta yksittdisen kohteen valitseminen ei vield
tdssa kohtaa onnistunut. Ryhmit saivat koti-
tehtavaksi tavata kerran ryhménsé kanssa ja
sopia kehittaimiskohteesta. Ty6pajasta kerattiin
palautetta Post-it-lappujen avulla.

Toinen tyopaja: asiakasldhtoisen
kehittamisen tyovalineita

Toisen tyopajan tavoitteena oli kiteyttaa kehit-
tamiskohteet ja tuoda tyovilineité asiakas- ja
kayttdjalahtoiseen kehittdmiseen. Kehitta-
miskohteiden kiteyttdmiseksi ja kuulumisten
vaihtamiseksi suunniteltiin keskustelutuokio
ovikorttien avulla. Erilaisia ovia kuvaavista
korteista valittiin yksi, joka kuvaa itsed silla
hetkelld, ja kerrottiin sen avulla kuulumiset
muille. Kéyttajalahtoisen kehittdmisen vali-
neiksi oli valittu palvelusafari ja asiakasprofii-
lit. Palvelusafarin avulla osallistuvat yritykset
voisivat tuottaa toisilleen tutkimustietoa asia-
kaskokemuksista kaymalld itse testaamassa
tai pyytdmalld tuttavansa testaamaan toisen
palvelua. Profiilikorttien avulla osallistujat
voisivat kiteyttdd omaa asiakastuntemustaan
asiakastyyppien muotoon, jolloin niisté olisi
helpompi keskustella yhdessa ja tunnistaa
kehittdmiskohteita, mitd juuri tima4 asiakas-

tyyppi kaipaisi.

Osallistujia toisessa tydpajassa oli kahdeksan,
ja heiddn saapumistaan odoteltiin jonkin aikaa
tyOpajan alussa. Kuulumisiin ja yhteiseen kes-
kusteluun my6s huolenaiheista kaytettiin run-
saasti aikaa, niin ettd jokainen tuli kuulluksi.
Kayttajaldhtoisyytta esiteltiin lyhyesti, minka

jalkeen jaettiin palvelupolku- ja profiilikortit
kotitehtaviksi. Tyopajasta kerittiin palautetta
palautekorttien avulla.

Kolmas tyopaja: kesan kokeilut

Kolmannen tydpajan tavoitteena oli jakaa
oivalluksia ja tunnistettuja kehittamiskoh-
teita toisten palveluista palvelupolkukorttien
avulla seké tunnistaa ja keskustella keskustan
asiakastyypeistd tdytettyjen profiilikorttien
perusteella. Lisdksi tavoitteena oli kiteyttaa
joidenkin toimijoiden kanssa yhteinen kehit-
tamisprojekti kesaksi.

Osallistujia kolmannessa tydpajassa oli 18. Pal-
velupolkukortteja oli taytetty ja niitd annettiin
suoraan tutkitulle yritykselle. Kehittamis-
kohteita ei juuri noussut yleiseen keskuste-
luun. Asiakasprofiileista keskusteltiin paljon
ja tunnistettiin selkeésti yhteisia keskustan
asiakastyyppej.

Kesidn kehittimiskohteiksi valikoituivat kes-
kustan yritysten yhteinen Manski Showroom,
sosiaalisen median -markkinoinnin kehitta-
minen sekd taloushallinnon kehittiminen.
Manski Showroom oli kokeilu, jossa keskustan
tyhjdén liiketilaan tehtiin sisustusarkkiteh-



Kuva 2. Speed dating — kolmen minuutin

tutustumistreffit (Kuva Riku Happonen)



Kuva 3. Yrittajat ryhmatehtavan

kimpussa (Kuva Riku Happonen)
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tuurin opiskelijoiden avustuksella yhteinen
néyttelytila ja myyntipiste osallistuvien yri-
tysten tuotteista. Showroomin valmistelu osui
samaan aikaan hankkeen tyopajojen kanssa, ja
moni hankkeessa mukana olevista yrityksista
suunnitteli osallistuvansa siihen. Sosiaalisen
median markkinoinnin kehittdmiseksi jarjes-
tettiin kaksi eriteemaista koulutusta, joihin
halukkaat voisivat osallistua kehittddkseen
omia sosiaalisen median-kanaviaan, kuvien ja
videoiden kaytt64 sekd briandid. Taloushallin-
non kehittdmisen tukemiseksi hankkeeseen
otettiin mukaan taloushallinnon harjoitte-
lija, joka tarjosi tilinpdatosanalyysid ja muuta
talousneuvontaa yrityksille heiddn tarpeensa
mukaan. Lisaksi syksylle suunniteltiin erilli-
nen myyntiosaamisen koulutus.

Neljas tyopaja:
kokemukset kesan kokeiluista

Neljannen tyopajan tavoitteena oli jakaa
kokemuksia kesdn kokeiluista sekd tunnistaa
kehittamiskohteita ja toisaalta onnistumisia ja
hyvia kdytidntojd. Kokemuksia jaettiin ensin
pienryhmaikeskusteluissa, ja kehittdmiskoh-
teita ja hyvid kaytdnteitd kirjattiin Post-it
lapuille. Lopuksi kokemukset jaettiin kai-
kille. Manski Showroomissa mukana olleet

yritykset olivat kiinnostuneita jatkamaan vas-
taavaa kokeilua joulun ajalle ja parantamaan
kokeilussa tunnistettuja kehittdmiskohteita.
Sosiaalisen median kehittdmisesta tunnistet-
tiin myos kehittdmiskohteita, jotka liittyivt
koulutuksen sisdltoon ja toteutustapaan seka
omaan ajankéyttoon. Kaiken kaikkiaan kesé
oli herittanyt monella osallistujalla suunni-
telmia oman liiketoiminnan muutoksesta, ja
nditd jaettiin avoimesti.

Viides ty6paja: kehittamisen
tulevaisuus ja kokemukset hankkeesta

Viidennen tydpajan tavoitteena oli herattda
innostus toimia yhdessd myos hankkeen
padttymisen jilkeen sekd kerité osallistujien
kokemuksia hankkeesta. Innostuksen herét-
telyd varten tehtiin ensin mielikuvamatka
tulevaisuuden Kouvolaan Kinnon Reijo
Saksan kuvailemana. Sen jilkeen tuotettiin
moodboardeja pienryhmissé leikkelemalla
kuvia lehdisti ja liimaamalla niitd kollaasiksi.

Osallistujien kokemuksia kerattiin ryhma-
keskustelulla yhteisen kokemuspolun &arella.
Kokemuspolkuun kerittiin yhdessd vuoden
aikana tehdyt toimenpiteet, omat kokemukset ja
tunnelmat. Kuvailun perusteella tirkeimmaéksi

asiaksi nousi toisiin tutustuminen ja se, ettd
nyt toiset tuntiessaan voi lahestya paremmin
erilaisilla yhteistydehdotuksilla muita. Todettiin
myos, ettd vaikka tietdd moniakin yrittdjid,
vain tunteminen poistaa oletuksia, joita henki-
16isté tai yrityksistd on syntynyt. Yksi osallistuja
kuvasi kokemustaan ndin: ”Jo se, etta tunnetaan,
luo pohjan (yhteistyoélle), jolla on arvoa!” Koet-
tiin, ettd ilman osallistumista tyopajasarjaan ei
olisi osallistuttu Showroomiinkaan.

Pajojen sijoittelua melko pitkélle aikavalille
pidettiin hyvén, ja tapaamiset noin kuukauden
vélein olivat osallistujien mielesta sopivasti ajoi-
tettuja. Kehittdmista nahtiin pajojen sisalloissa
ja toivottiin konkreettisempia sisiltojd itse
tyOpajoihin, koska yrittéjilla on vain rajalliset
mahdollisuudet toteuttaa omalle ajalle jadvia
tehtdvid. TyOpajasarjaa tukeneet koulutukset
olivat innostaneet kokeilemaan uusia tyokaluja.
Showroom-mallia haluttiin kehitti4 eteenpiin,
ja se poikikin joulun alla uuden Showroomin,
jossa oli mukana monia ty6pajasarjaan osal-
listuneita yrityksid tuotteineen. Osallistujilta
nousi myds ehdotus, ettd tapaamisia tulisi jar-
jestdd my0s vuoden 2018 puolella, jotta yhdessa
tekeminen voisi saada jatkoa.



Kuva 4. Showroom-kokeilun onnistumiset

ja kehitettavat asiat (Kuva Riku Happonen)
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Kuva 5. Meidan tulevaisuuden Kouvola

-moodboard (Kuva Sini Taimela)




Kuva 6. Moodboardien tekoa viimeisessa

tyopajassa (Kuva Sanna Haapanen)
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Sanna Haapanen

Tyovalineiden suunnittelu Sanna Haapanen ja Sini Taimela,

visualisointi Elli Huru

TYOPAJAMALLIN TYOVALINEET

Kehittajakortti

Kehittdjakortti oli tyokalu, jota kaytettiin
ensimmaisessa tyOpajassa tutustumisen apuna.
Kehittajakortti on saanut inspiraationsa Luot-
tamus-hankkeessa kehitetysta pelaajakortista.
(Mitd minulle tapahtuu jos... 2014.)

Vertaiskehittdmishankkeen kehittdjikortissa
kukin osallistuja kuvasi itseddn nimen ja edus-
tamansa yrityksen lisaksi kuvailemalla asioita,
joista innostuu ja joita haluaa kehittaa. Nain
haluttiin ohjata osallistujia jo méirittelemaén,
mitka heiddn tavoitteensa olisivat hankkeen
tyOpajoissa. Lisdksi korttiin haluttiin avoin
kenttd, johon osallistujat saisivat vapaasti
kuvata jotain omasta toiminnastaan. Tama
asia pyydettiin piirtimaén.

Piirtaiminen heratti menetelmana hieman hil-
peyttikin, mutta suurin joukko osallistujista

kuitenkin kuvasi jotain toiminnastaan sen
avulla. Muihin kysymyksiin vastattiin jopa
melko laajasti. Kehittdjakortit kiinnitettiin
vaatteisiin Speed dating -osuutta varten, jossa
tutustuttiin hankkeen ja nimenomaan sen
ty6pajan osallistujiin.

Kehittiamisideapohja

Ensimmaisen tyopajan toisena tyokaluna kay-
tettiin Kehittamisidea-pohjaa. Tavoitteena oli
muodostaa ldsné olleiden yritysten yhteisia
kehittamistarpeita tunnistamalla kehittamis-
ryhmit. Kehittdmisideapohjaa kdytettiin néi-
den ryhmien valitsemien kehittaimiskohteiden
kuvaamiseen ja tyostimiseen.

Ryhmassé yhdessd paitetyt asiat haluttiin kir-
jata muistiin yhdessé sovitulla tavalla. Pohjaan
pyydettiin kirjaamaan, keitd ryhmaén kuuluu

ja millaisia tirkeimmaét kehittdmiskohteet
heiddn yrityksessddn ovat. Tdtd keskuste-
lua auttamaan olimme poimineet SWOT- ja
PESTLE-analyyseilld keratyista tiedoista yksit-
téisid yritysten nimedmid kehittamistarpeita.
Nédmi oli kirjattu pienille paperilapuille hie-
man pelikorttien tapaan ja niiden toivottiin
auttavan keskustelun avaamisessa.

Tunnistettujen kehittdmistarpeiden pohjalta
osallistujia pyydettiin pohtimaan, millaisia
kehittamisideoita heilld olisi yhdessé tyostet-
taviksi. My0s ndmad kirjattiin muistiin. Viimei-
seksi ryhmid pyydettiin kiteyttdmaan yhdessa
valittu kehittimiskohde ja siihen liittyvét mah-
dolliset koulutustarpeet, joihin koulutuksen
olisi mahdollista vastata joko timan tyopajasar-
jan sisilld tai sen ulkopuolella erikseen ostetuin
koulutuksin. Kehittdmisideapohjan kiyttoa
tuettiin ryhmiin kohdistuneella fasilitoinnilla.



Kouvolan keskustan mikro- ja pienyritysten

VERTAISKEHITTAMINEN

kaupan ja palveluiden alalla

Piirra toimintaasi kuvaava
asia tai tilanne

Kehittajakortti

Mina:

Edustamani yritys:

Innostun...

Haluan kehittaa...

Kuva 7. Kehittajakortti (visualisointi Elli Huru)
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mikro- ja pienyrity

VERTAISKEHITTAMINEN
kaupan ja palveluiden alalla

Kehittamisideapohja

Ryhma, ketka?

Kuva 8. Kehittamisideapohja

(visualisointi Elli Huru)

Meille tarkeat kehittamistarpeet?
(Tarvittaessa keratkaa teemoja korteista)

Tunnistettuja
koulutustarpeita:

Tunnistettuja kehittdmisideoita:

Valittu
kehittamisprojekti:




Kayttajaprofiilit
Kiéyttdjaprofiilit ovat palvelumuotoilun
menetelmd, jolla pyritadn tuomaan niky-
véksi tunnistettuja, toisistaan poikkeavasti
kayttaytyvid asiakasryhmid. Kayttaytymisen
lisaksi ndita erilaisia “heimoja” (Tuulaniemi
2013) voidaan kuvata tunnistamalla heidan
taustastaan erilaisia tekijoitd, jotka vaikuttavat
heissa asiakkaina.

Hankkeen toisessa tyGpajassa profiilikorttien
tayttamistd alustettiin luennolla, joka johdat-
teli tunnistamaan erilaisia asiakasprofiileja.
Suurimmalla osalla hanketoimintaan osallistu-
neista yrittdjistd tai hankkeeseen osallistuvissa
yrityksissa tyoskentelevistd oli merkittavaa
kokemusta asiakkaiden kanssa toimimisesta.
Téstd syystd asiakkaita ei varsinaisesti pyritty
tutkimaan vaan ennemminkin tunnistettiin
erilaisia profiileja. Jotkut kertoivat tunnista-
neensa erilaisia asiakastyyppejd jo aikaisem-
min, ja heille kuvausten tekeminen oli luontevaa
ja profiilit vaikuttivat hyvin uskottavilta.

Kuvatuille kayttajille annettiin nimet ja
madriteltiin heiddn keskimédérdinen ikdnsa.
Lisaksi pyrittiin kuvaamaan heidédn tausto-
jaan, kuten elaméntilannetta, motivaatiota,
kulutuskayttaytymisté, arvostuksen kohteita

ja unelmia. Profiileja sai halutessaan myds
taydentda muilla kuvaavilla tekijoilla.

Palvelusafari

Palvelun kehittdmiseksi on merkittavaa pystya
tarkastelemaan palvelua nimenomaan asiak-
kaan nakokulmasta. T4t4 ajattelua tukemaan
valittiin hankkeeseen osallistuneille toiseksi
asiakaskeskeiseksi ty6tavaksi aiheeseen sovel-
lettu palvelusafari. (Miettinen 2011.)

Palvelusafarilla ty6pajoihin osallistuneiden oli
tarkoitus tutustua toistensa tarjoamiin palve-
luihin nimenomaan asiakkaan nakokulmasta.
Varsinaisen palvelun liséksi kiinnitettiin huo-
miota sithen, mistd asiakas 16ytda yrityksen tai
saa halutessaan tietoa yrityksestd etukéteen, seké
millainen palvelukokemus asiakkaalle syntyy ja
mitka asiat saavat hinet jakamaan hyvan koke-
muksensa tai kdyttdmadn palvelua uudelleen.
Kaikista osa-alueista pyydettiin kirjaamaan
tunnistettuja kehittdmiskohteita ja -ideoita.

Tyopohja oli toteutettu lauseentdydennysme-
netelmalld. Osa osallistujista kaytti tita tyoka-
lua ja koki saavansa siitd myds ideoita oman
yrityksensa kehittimiseen. Toiset kokivat ole-
vansa lijan tuttuja toisen yrityksen asiakkaiksi,

joten he pyysivit jonkun tuttavansa tekemédan
tehtdvan puolestaan. Tulokset palautettiin
tutkimuksen kohteena olleille yrityksille ja
niitd otettiin vastaan suurella mielenkiinnolla.

Palautekortit

Ensimmadisessd tyOpajassa kerdttiin palaute
vapaasti Post-it-lapuille kirjattuna, mutta
toivoimme hieman laajemmin osallistujien
palautetta tyopajan jarjestelyistd, joten toiseen
tyopajaan suunnittelimme erilliset palaute-
kortit. Palautekorteissa oli kolme toisistaan
irrotettua teemaa: pdivin sisaltd, kehittdmisen
ilmapiiri ja asiat, jotka odottivat vield ratkaise-
mista (avoimet asiat). Korteissa hyodynnettiin
lauseentdydennystekniikkaa, jossa palautteen
antaja jatkaa lausetta haluamallaan tavoin.
Esimerkiksi pdivin sisaltoon liittyneitd tay-
dennettavia lauseita olivat: "Hydodyllisinté
aamupdivéssd oli...” ”Sain mukaani...” Palau-
tekortteja kéytettiin toisessa ja kolmannessa
tyOpajassa kevaalld 2017.

Moodboard

Moodboardit ovat visuaalisia tyokaluja, joi-
den avulla pyritddn kuvittamaan esimerkiksi
suunnitteilla olevaa palvelua tai jotain sen
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Kouvolan keskustan mikro- ja pienyritysten

VERTAISKEHITTAMINEN

kaupan ja palveluiden alalla Kéyttéjé prOfi i I I

Elamantilanne:

Motivaatio:

Kulutuskayttaytyminen:

Sitaatti:
(mita henkil6 voisi sanoa?)

Arvostuksen kohteet:

Muuta henkil6a kuvaavaa:

Kuva 9. Kayttajaprofiili

(Visualisointi Elli Huru)




mikro- ja

VERTAISKEHITTAMINEN
kaupan ja palveluiden alalla

Palvelusafari

Tutustu palveluun konkreettisesti paikan paalla. Kirjaa ylos tahan lomakkeelle omia havaintojasi ja kokemuksiasi, ole rohkea ja rehellinen mielipiteissasi! Jatka annettuja lauseita omalla tavallasi.
Kayta havaintojesi tallentamiseen myés oman kannykkasi kameraa. Kirjaa ylos syntyvia kehittamisehdotuksia, pyri mahdollisimman selkeisiin ehdotuksiin.

Ennen palvelua Palvelussa/palvelun aikana

Palvelun jalkeen
Ennakkotietoa palvelusta hain..

Palveluun saapuminen on...

Itse palvelu on... Kokemukseni palvelusta on...

Tietoa palvelusta I8ysin...

Henkildkohtainen asiakaspalvelu on... Erilaiset asiakaspalveluryhmét on

Kehittaisin...

Kehittaisin... Kehittaisin...

Kuva 10. Palvelusafari (visualisointi Elli Huru)
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osaa. Tyypillisesti niiden tekemiseen voidaan ggt'e‘kﬁ.‘n sisalto @,;@!ﬂ"et asiat

kayttad lehdistd leikattuja kuvia. (Espoon sivis-
tYStOimen tyOkalupakkl palvelumuOtOiluun') Hyddyllisintad aamupaivassa oli.. Viela on pohdittava ryhmassa.

TyGpajasarjan viimeisessd tyopajassa syksylla
2017 osallistujille annettiin tehtavéksi unel-
moida, millainen Kouvolan ydinkeskusta tulee
jatkossa olemaan ja millainen rooli yhdessa
tekemiselld on tulevaisuudessa. Moodboardit
toteutettiin keskustellen ja ideoiden kahden
tai kolmen osallistujan pienryhmissa. Lopussa
moodboardit esiteltiin ja niistd keskusteltiin
kaikkien osallistujien kesken.

Sain mukaani Minua mietityttaa.

Kehittamisen ilmapiiri

Palautekortti

Minusta aamupaivan ilmapiiri oli...

Entisestaan ilmapiiria
voisi kehittaa.

Kuva 11. Palautekortit

(visualisointi Elli Huru)




Kuva 12. Moodboardien tekoa viimeisessa

tyopajassa (Kuva Sanna Haapanen)




24

Riku Happonen

YRITYSTEN YHTEISET PILOTTIKOKEILUT

Pitkin kevédan 2017 prosessityopajoja kivi sel-
viksi, ettd asiakasyritykset haluavat kokeilla
yhdessé tuotteidensa myyntid ja markkinoin-
tia. Yhteistyossd Osuuskunta Nohevan seké
Kouvola Innovationin kanssa Xamkin Vertais-
kehittdmisen hanke lahti rahoittamaan yritys-
ten yhteistoiminnallisten kokeilujen markki-
nointi- ja viestintdkustannuksia. Tdma vaati
hanketoimijalta budjettimuutosta verrattuna
alkuperdiseen projektisuunnitelmaan, jotta
markkinointipanostukset olisivat mahdollisia.

Kokeiluksi valittiin Manski
Showroomin toteutukset

Ensimmainen keskustan yrittdjien yhteinen
Showroom-kokeilu jarjestettiin 8.7.-6.8.2017.
Operatiivisena koordinaattorina toimi yrit-
tdja Aleksanteri Repo Osuuskunta Nohevasta.
Hianen apunaan oli kolme Xamkin sisustus-

suunnittelun opiskelijaa, jotka tekivit tutkin-
toon kuuluvaa ammattiharjoittelua osuus-
kuntaan Showroom-pilotin aikana. Alussa
mukana oli my0s graafisen alan opiskelija luo-
massa kdytettavad ilmettd. Opiskelijat saivat
kehittdd kdytdssd olevaan tilaan suunnitelman
ja toteuttaa sen liittden mukana olevien yri-
tysten tuotteita toimiviksi kokonaisuuksiksi.
Teemaksi valikoitui kodin sisustaminen.

Kokeiluun ldhti alun perin 20 yritysta, joista
vertaiskehittimishankkeen pitkaaikaisia asi-
akkaita oli 8. Markkinointitukiajatuksena
oli tarjota printtimainontaa, kuten tilan
teippaukset ja pilotin flyerit kaikille osal-
listujille, sekd tuoda Xamk tunnetummaksi
Kouvolan ydinkeskustan alueella. Emme
voineet hanketoimijana valita tukevamme
vain asiakkaitamme, koska pditoimija oli
hankkeen ulkopuolinen tekija. Ydinryhma

Manski Showroomin toimijoista ja tuotteista
tuli hankkeen asiakkailta. Kouvola Innovation
tuki kokeilua taloudellisesti, jotta liiketilan
vuokrakustannukset saatiin sovittua pilotin
budjettiin sopivaksi. Jokainen osallistuva yri-
tys maksoi osallistumismaksuna 250 euroa ja
arvonlisaveron kokeilun ajalta.

Liiketilaksi valikoitui Kauppakeskus Mans-
killa oleva entinen Halosen ylakerta, joka jai
tyhjilleen yrityksen siirrettyd toimintansa
kauppakeskus Veturiin maaliskuun lopussa
2017. Pilottiin saatiin paras tyhjdna oleva tila
aivan ydinkeskustasta kavelykadun varrelta.
Térkein kokeiltava yksityiskohta oli yhteis-
kassajarjestelmd, jonka toimitti yhteistydssa
Data Group Kouvola. Yksi yhteinen tila, jossa
on yli 20 toimijan tuotteita, ei voi toimia 20
erillisen kassan jarjestelmalld. Niinpd kaikkien
tuotteet laitettiin yhden kassan alaisuuteen



yrityskohtaisella tunnuksella. Asiakkaiden
ostamat tuotteet voitiin kohdentaa yritys-
kohtaisesti ja tulot tilittad kokeilun jilkeen.
Ensimmdinen kokeilu osoitti, ettd viestintd yri-
tysten suuntaan ei toiminut toivotulla tavalla.
Yrittdjdt eivét tienneet reaaliaikaisesti, oliko
heidén tuotteitaan mennyt kaupaksi eli pys-
tyiko varastosaldoa poistamaan tai myymaan
saman tuotteen omassa verkkokaupassa. Paa-
tantdvalta valituista tuotteista oli opiskelijoilla,
mika tuotti yrittdjissd ndrkastystd, kun he eivit
saaneet itse valita omista tuotteistaan sopivia.

Ajemmin ei ole samanlaista kokeilua tehty,
joten paljon meni aikaa opetteluun. Showroom
oli auki joka péivé kello 11-20. Liikettd pyo-
rittivat Xamkin opiskelijat, jotka saivat hyvin
kokemuksen kivijalkaliikkeen pitdmisesti ja
yrittajaltd vaadittavista ominaisuuksista. Ei
voinut vain sisustaa — piti myos myyda, mark-
kinoida, siivota, pyorittdd kahvilaa, tiskata,
vahtia tilaa, ottaa kontaktia asiakkaisiin ja
hoitaa kassatoiminnot. Toteutuksen lopussa
mukana olevien opiskelijoiden palautteesta oli
selvasti nahtivissd henkilokohtaista kasvua
sekd suurta innostusta.

Toteutuksen myynti oli noin 10000 euroa,
mika ei yksindén riittdisi kiinteisiin kuluihin,

mikali tilasta olisi vastannut palkattu henki-
16st6 ja niin kiinteét kulut kuin juoksevat kulut
olisivat menneet tdysin osallistuvien yrittajien
osallistumismaksusta. Koska opiskelijat teki-
vt tutkintoon kuuluvaa ammattiharjoittelua,
he saivat opintotuet kesén ajalta ja mahdollis-
tivat omalla panoksellaan pilotoinnin. Yksi-
kéddn yrittaja ei olisi pystynyt olemaan seka
hoitamassa omaa liikettddn ettd myymassa
tuotteitaan yhteisessa tilassa.

Kokeilu toteutettiin Kouvolassa ensimmaisté
kertaa, joten asiakkaat eivit ymmartaneet kon-
septia, jossa esilld olevat tuotteet eivit olleet
pelkastadn néytilld vaan myos myynnissd. Kun
tila oli sisustettu upeaksi, ei kukaan halun-
nut rikkoa sommitelmia ja myynti jdi siten
toivottua pienemmaksi. Ehka jarjestdjilld oli
oletusarvona se, ettd asiakkaat ymmartéisivat
kaikkien tuotteiden olevan myynnissé, mutta
viestinndssa epdonnistuttiin. Vasta pilotin
viimeisilld viikoilla mitatut asiakasméérat
alkoivat olla yli sadan kévijan paivitasolla, eli
tuolloin uusi tila ja toiminta olivat riittdvén tut-
tuja kouvolalaisille, miké kasvatti myyntiakin.

Vertaiskehittdmisen péitavoite yrittdjien
yhteispilotin taloudellisessa tukemisessa oli
saada asiakkaat 10ytamaéan yrittdjien myyma-

lat Kouvolan keskustasta Showroomista saa-
dun flyerin ja sen tarjoaman etuuden avulla.
Koska Showroomin tuotetarjonta per yritys
oli rajattu, flyerin avulla saatiin asiakkaat liik-
kumaan keskustassa seka tekeméan ostoksia
mukana olevien liikkeiden laajemmista tuo-
tevalikoimista. Tétd toivoivat osallistuneet
yrittdjét, jotta yleensd hiljainen heindkuu
saisi lisamyyntia Showroom-pilotin avulla.
Flyereiden avulla seurattiin ja mitattiin liik-
keistd ostavien Showroom-kavijoiden méaras,
tai tdma oli ainakin alun aikomus. Todelli-
suudessa kokeilu epdonnistui, silld yrittajat
ottivat mainoslehtisid omaan liikkeeseensa
mainostarkoituksessa ohjatakseen asiakkaita
liikkeista Showroomille.

Joillakin yrityksilld tdimé onnistui, toisilla
taas ei, koska mukana oli yrityksid muualta-
kin kuin Kouvolan ydinkeskustan alueelta,
muun muassa yksi yritys Eliméeltd ja yksi
Kuusankosken puolelta. Ensimmadisesté
yhteiskokeilusta opimme sen, ettd viestintdd
toimijoiden ja yrittdjien valilld piti kehittaa.
My6s myynnin taytyisi kasvaa selkedsti, jotta
kokeilusta voisi tulla jatkuvaa ilman julkista
rahoitusta. Yrittdjit halusivat saada enemmén
vaikutusvaltaa esilld oleviin tuotteisiin, mikali
toinen Showroom-kokeilu jirjestettéisiin vuo-
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den 2017 aikana. Mainonnassa tulisi panostaa
enemman muun muassa sosiaalisen median
hyodyntidmiseen, johon ei riittanyt ensimmai-
sessd kokeilussa resursseja.

Manski Showroom 2
joulusesongin ajan 17.11.-22.12.2017

Ensimmainen Manski Showroom -pilotti oli
kokonaisuudessaan onnistunut. Halosen enti-
nen tila (Kauppalankatu 13, 45100 Kouvola) ei
mennyt kaupaksi vield vuoden lopullakaan,
joten oli mahdollista jarjestad uusi kokeilu,
joka keskittyi mikroyrittajien tirkeimpaian
sesonkiin eli joulunajan kauppaan. Talld ker-
taa Vertaiskehittdmisen hankkeesta paadyttiin
tukemaan markkinointia laajemmin kuin
ensimmaiisessé pilotissa, silld hankkeessa oli
kirjattu ostopalveluiden budjetissa kédyttovaraa
toiseen yhteisolliseen kokeiluun. Rahoitta-
jan ohjeiden mukaan tdlld kertaa kaikkien
mukana olevien yritysten tuli tulla hankkeen
asiakkaaksi, silld ensimmaiisessd ndin ei kaik-
kien tapauksessa ollut.

Silloin kaikki oli uutta jokaiselle osapuolelle
ja toteutus eteni nopeasti. Joulusesongin Sho-
wroomissa painotettiin enemmaén myynnin
merkitystd kuin ensimmadisessd kokeilussa,

Kuva 13. Kesan Showroomin

flyer (Kuva Riku Happonen)



Kuva 14. Manski Showroom -yhteiskokeilu

kesalla 2017 (Kuva Riku Happonen)
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jossa design oli padosassa. Yrityksid ja yhdis-
tyksid tuli mukaan enemman, silld Kouvo-
lassa oli saatu positiivinen kierre yrittdjien
yhteistoimintaan ja keskustan elavoittamiseksi
ensimmadisen pilotin onnistuessa.

Kokonaisuudessaan mukaan lahti 28 yritysta,
joista kolme oli Kouvolan suurimpia urheilu-
toimijoita padsarjatasolta: KooKoo Hockey Oy,
Kouvot ry ja Kouvolan Pallonlyjit ry. Heille
kaikille oli tirkedd saada nakyvyyttd Kou-
volan ydinkeskustan alueella, silld seurojen
omat markkinointipanostukset painottuvat
enemman heiddn kotiareenoidensa ympé-
rille eikéd keskustassa joukkueita tai heiddn
vérejaan ole aiemmin juuri katukuvassa
nikynyt. Mukaan ldhti my®6s pienid kasityo-
alan yrityksid entisen Kuusankosken puolelta
Taideruukista sekd uusia keskustassa toimivia
yrityksid, jotka avasivat ovensa syksylld 2017.
Manski Showroom yhdistda yrittdjia, mika
on ollut yksi Vertaiskehittaimisen — hankkeen
pédtavoitteita: saada yrittéjat tekemdén asioita
yhdessé yli toimialarajojen ja kehittddan omaa
liiketoimintaansa, jotta Kouvolan keskusta
pysyisi elavana.

Rahoittajan ohjeiden mukaisesti kaikkien
markkinointituesta hyotyvien yritysten

tuli olla hankkeen asiakkaita, joten lyhyen
aikaa asiakasmaira lahes tuplaantui liki 40
yritykseen. Ensimmaisessd pilotissa kaikki
oli uutta myos rahoittajalle, mutta toisessa
pilotissa rahoittajan ohjeistus hanketoimi-
joille oli selkeampi. Mukana toiminnassa oli
my06s Xamkin muotoiluopiskelijoiden yhdistys
VIRTA, jolla oli omia opiskelijatyona tehtyja
tuotteita myynnissa ja esilld yhdessda muiden
toimijoiden tuotteiden kanssa.

Joulun Showroomissa toimi ensimmaisten
viikkojen ajan Kouvolan Nuorkauppakamari
ry:n Joulupuu-projektin piste. Joulupuu on
yksi Suomen Nuorkauppakamarit ry:n kan-
sallisista hyvintekeviisyysprojekteista, jossa
keratadn uusia joululahjoja vahévaraisille lap-
siperheille ympari Suomea (https://joulupuu.
org/ viitattu 6.2.2018).

Uutuutena joulun kokeilussa oli paivittdinen
yrityskohtainen joulukalenteri: jokainen osal-
listuva yritys antoi asiakkaille edun, joka liit-
tyi joko liikkeen tai Showroomin tarjontaan.
Koska yrityksid oli mukana enemmaén kuin
aukiolopdivid joulukuussa, alkoi joulukalen-
teri jo marraskuun puolella. Joulukalenterin
etuus oli esilld sekd Showroomissa ettd Man-
ski Showroomin Facebook-sivulla. Flyerista

jatettiin etuus pois talld kertaa, miki saattoi
vaikuttaa asiakkaiden liikehdintdan. Ensim-
maiisessé pilotissa flyerilla sai edun kaikista
liikkeistd ensimmaisestd pdivéstd viimeiseen,
mutta toisessa yrityskohtainen etuus vaihteli
tuotteista palveluihin ja my6s hinnaltaan.
Tavoite oli testata teknologian hyodyntamisté
yhteistoiminnassa, ja sen vuoksi asiakkaiden
saamat etuudet olivat nakyvissa Facebook-
sivulla ja Showroomissa.

Niiden muutosten taustalla oli ajatus saada
asiakkaat kdymadn Showroomissa useam-
man kerran seki lisdtd verkkoliikennetta ja
seuraajien madrad. Verrattuna kesdn ensim-
maiseen kokeiluun erilaista tédssé pilotissa
oli henkiléstomadran kasvattaminen, silla
opiskelijoiden harjoitteluresurssia ei ollut
kéytettavissa samassa mittakaavassa.

Yrityskohtaista osallistumismaksua kasva-
tettiin 350 euroon plus arvonlisévero, jotta
kokeilussa olisi mahdollista ostaa myyntire-
sursseja niin osa-aikaisesti iltavuoroihin kuin
kokoaikaisesti paivdvuoroihin toiminnan
koordinoimiseksi yhdessd Osuuskunta Nohe-
van kanssa. Showroom oli auki kello 10-20
seitsemand paivand viikossa koko toimintansa
ajan, eli palkatuille henkil6stéresursseille



oli todellinen tarve. Mukana olleet yrittajat
eivit pystyneet tallakdin kertaa tekemain
myyntity6td sekd omassa liikkeessa ettd
Showroomissa joulusesongin aikana. Nai-
hin resursseihin kuului my6s osa-aikainen
SoMe-vastaava, joka pdivitti Manski Show-
roomin Instagram- ja Facebook-tilejd jo ennen
ovien avaamista ja kuvasi kaikkien yritysten
tuotteita ennakkomaistiaisiksi.

Ennen ovien avausta jarjestettiin arvonta
kaikkien Facebookissa Manski Showroomin
sivusta tykdnneiden kesken. Arvonnan palkin-
tona oli tuotekori, jossa oli kaikkien osallistu-
vien yritysten tuotteita. Hyvdnd esimerkkina
onnistuneesta Showroom-toteutuksesta olivat
elimdkeldisen Mustila Viinin jouluglogit ja
hillot, jotka tekivét yli 2000 euron myyn-
tituloksen yrityksen panostukseen néhden,
silla heidan tuotteitaan ei juuri Kouvolan
ydinalueelta saa. Tama toteutus antaa posi-
tiivista viestid, ettd heiddn kannattaisi etsid
yhteistyOyritys, jonka kautta tuotteita voisi
ydinalueelta kuluttajat ostaa jatkossakin.

Vertaiskehittamisen hankkeen ostopalvelui-
den kustannuksina olivat graafisen ilmeen
suunnittelu ja toteutus, SoMe ja infonayt-
tdmainonnan suunnittelu, mainosvideon

palvelutuotannon ostaminen seki kaikkien
printtimateriaalien ja teippausten kustanta-
minen liiketilan ikkunoihin ja sisétiloihin.
Infotauluja on seitseman ympari Kouvolan
ydinkeskustan aluetta, esimerkiksi rautatie-
asemalla, ja niistd yritys voi ostaa mainontaa
24/7-nédyttoperiaatteella. Infondytot ovat
Kouvola City ry:n omaisuutta. Infonaytto-
jen mainontaa ei kokeiltu kesélla pidetyssa
ensimmdisessd yhteispilotissa pienempien
markkinointiresurssien vuoksi.

Yhteistydssd Kouvola Innovationin, Visit
Kouvolan, paikallisten yritysten, Osuuskunta
Nohevan, Xamkin opiskelijoiden, Kaiku
Median, Suomen Datasafe Oy:n ja Vertaiske-
hittdmisen hankkeen kanssa saatiin kokeiltua
YouTubessa torstaina 14.12.2017 ensimmaista
Live Kouvola -ldhetystd, jota julkaistiin viisi
tuntia kello 13-18. Live Kouvola -lahetyk-
sessd vierailtiin Showroomissa ja mukana
olevissa kivijalkaliikkeissd, jotka sijaitsevat
Kouvolan ydinkeskustan alueella. Lahetyk-
sessd Showroom-koordinaattori Aleksanteri
Repo tiimeineen kiersi haastattelemassa kou-
volalaisia yrittdjia sekd keskustassa asioivia
yksityishenkil6itd, kouvolalaisia taiteilijoita
ja Kouvolassa tyoskentelevid maahanmuut-
tajataustaisia osaajia.

Lihetyksen teossa hyodynnettiin ja testattiin
keskusta-alueen maksuttoman ja huippuno-
pean langattoman verkon kattavuutta. Verkko
toimi ulkoilmassa hyvin mutta yritysten sisati-
loissa ei ollenkaan. Syytd tdhédn ei ole tiedossa,
mutta yrittdjien mukaan langaton verkko on
asennettu niin ettd se ei toimi yritysten sisati-
loissa, elleivit yrittajat maksa erillistd maksua
palveluntarjoajalle. Live Kouvola -ldhetystd ei
ollut aiemmin toteutettu. Suunnitelmissa oli
tehdd Prisman “Kassan” ja "Pullervo-liven”
kaltainen liveldhetys joulupukin vastaanotosta
useana paivana viikossa lahelld joulua, mutta
ideasta luovuttiin kustannusten vuoksi ja se
typistettiin viiden tunnin livelahetykseksi. Jou-
lupukki oli tuolloin paikalla Showroom-tilassa.

Kouvolan Sanomat kirjoitti yhden ennakko-
jutun Manski Showroomin toisesta tulemi-
sesta jalahempéna joulua uuden jutun péivin
kuulumisista. Joulun valipdivind yhteiskun-
tatoimituksen esimies Satumiia Masalin oli
nostanut Showroomin esimerkkina yritysten
yhteisestd toiminnasta yhdeksi kolmesta vuo-
den positiivisesta tapahtumasta Kouvolassa
vuonna 201y.

Yrittdjien yhteiset kiytdnnon Showroom-ko-
keilut ovat Vertaiskehittdmishankkeen selkein
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yksittdinen onnistuminen, ja ne soveltuvat
pienyrityksille toimivana vertaiskehittami-
sen ja oppimisen mallinnuksena. Kummas-
takin Showroom-kokeilusta tehtiin videot,
jotka tiedostomuodoltaan toimivat helpoiten
YouTuben kautta levitettdessd hanketuloksia
yrityskenttdan ja kaytdntoon yleisesti koulutu-
sorganisaatioiden ja yrityspalveluiden toimin-
tatapana. Videoissa nahdédan kaksi toisistaan
eroavaa toteutusta muun muassa sisustuksen
osalta kesilld 2017 ja jouluna 2017.

Showroom kesd 2017 -markkinointivideo:
https://www.youtube.com/watch?v=VHDk-
Z4u9PQé&feature=youtu.be

Showroom joulu 2017 -markkinointivideo:
https://www.youtube.com/
watch?v=tZPp63bwYjs

Hankkeen ja Showroom-
yhteiskokeilujen merkitys Kouvolan
ydinkeskusta-alueelle

Hankkeen tyopajatoiminnan alkaessa maa-
liskuussa 2017 kivijalkaliikkeitd pitdvat
yrittdjit eivat tunteneet toisiaan yli toimi-
alarajojen kuin nimellisesti, mutta yhteiset
Showroom-kokeilut ldhensivit toimijoita

Kuva 15. Showroomin infonaytt6-

mainontaa Kouvolan rautatiease-
malla (Kuva Riku Happonen)
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keskenddn. Hankkeen ajalla toimineissa
tyOpajoissa oli osallistujien mielestd tarkeinté
tutustua muihin vertaisiin, jotta yhteisia
pienempiid toteutuksia pystyi helpommin
suunnittelemaan. Showroom-toteutukset
toivat mukaan sellaisia yrittéjid, jotka eivt
toimineet Kouvolassa ydinkeskustan alueella,
miki rikasti kaikkien yrittdjien verkoston
kasvattamista. 12 kuukauden aikana olemme
luoneet pienen ihmeen, jossa yrittdjit ovat
ottaneet yli toimialarajojen toisten tuotteita
myyntiin ja saaneet oman motivaation kas-
vamaan yhteisten ponnistelujen avulla. Nain
voidaan todeta hankkeen olleen toivottu, ja
verrattain lyhyen hankkeen tulokset jatta-
vit hyvdn ilmapiirin toiminnassa mukana
olleille pienyrityksille.

Merkittaviaa oli nahda asiakasyritysten kehi-
tysaskeleita hankkeen aikana. Kolme asiakasta
muutti liiketilojaan, osa pakolla pois kauppa-
keskuksen remontin tieltd, osa vapaaehtoi-
sesti liilketoiminnan kasvaessa. Yksi asiakas
lopetti kannattamattoman lijketoiminnan
keskustassa, ja yksi paasi mukaan tosi-tv-
ohjelmaan, jossa laitetaan kuppiloita kuntoon
Jyrki Sukulan voimin. Tama kuvastaa hyvin
yrityskentdssé vallitsevaa jatkuvaa muutosta
ja uudistumisen tarvetta.

Kouvola Innovation toteutti 24.2.2014-
31.12.2016 ELY-keskuksen ja Kouvolan kau-
pungin rahoittamaa Kouvolan vetovoimainen
ydinkeskusta -hanketta. Kouvola Innovatio-
nin hankkeesta saatujen kokemusten perus-
teella kaupunkikeskustan houkuttelevuuden
lisadmiseksi yritysten vélistd kehittdmistd on
vahvistettava nyt ja tulevaisuudessa. Vertais-
kehittdmisen hanke 1.11.2016-28.2.2018 téy-
densi Kouvolan vetovoimainen ydinkeskusta
-hankkeesta saatuja tuloksia varmistamalla,
ettd omaehtoinen ja yhteinen yrityskehittdmi-
nen yllapitaa osaltaan ydinkeskustan vetovoi-
maisuutta. Synergiaetu Kouvola Innovationin
hankkeen ja Xamkin hanketoimijan valilla
toimi mutkattomasti hankkeen ensimmaisestd
tapaamisesta ldhtien, vaikka hankkeiden ja
organisaatioiden projektipéaallikot eivit olleet
aiemmin tavanneet toisiaan.
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Kuva 16. Manski Showroomin joulu-

sesonki 2017 (Kuva Riku Happonen)




Riku Happonen

OSTOPALVELUINA JARJESTETYT KOULUTUKSET

Yrittdjien toivoma sosiaalisen median naky-
vyyden ja branddyksen tyOpaja jirjestettiin
kesakuussa ostopalveluna. Kouluttajaksi
valikoitui tarjouskilpailun perusteella Honor
Group Finland Oy:n Tuure Tervonen. Kou-
lutukseen osallistuvat yritykset olivat hyvin
eri vaiheessa yrityksensd branddamisessa
sosiaalisen median maailmassa. Kaksi ylei-
simmin kéytettdvaa ilmaista tyokalua ovat
Instagram-kuvapalvelutili ja Facebook-sivu,
jotka voidaan luoda omalle yritykselle ja joita
péivitetddn jatkuvasti tuottamalla tilejd seu-
raaville uutta sisaltoa. Koulutuksen tarkoituk-
sena oli antaa kaikille perusosaaminen néisté
kahdesta tyokalusta ja tutustuttaa graafiseen
Canva-tydkaluun.

Graafiset ohjelmat ovat yleensd kalliita ja
hankalia kédyttd ilman alan osaamista, joten
ilmainen Canva toimii helppoutensa vuoksi

mikroyrityksen perusvélineend. Canvaan
rekisterdidyttydén yrittdjd voi tehdd esitema-
teriaalia esimerkiksi verkkoon tai kdytettavaksi
printtina flyerin tai mainoksen muodossa
(https://www.canva.com/).

Elokuussa 2017 jdrjestettiin videomarkki-
noinnin ja mainosvideon kuvaamisen ty6paja
Kouvolan kaupungintalolla. Kouluttajana
toimi Jani Kiviranta kouvolalaisesta Mai-
nostoimisto Hoopista. Koulutuksessa kéytiin
lapi videon tekemisen tekninen puoli, jotta
yrittdjit osaisivat tehdd videoita itse tai vaatia
ulkopuoliselta tekijalta oikeita asioita. Koulu-
tuksen aikana tutustuttiin erilaisiin YouTu-
ben tuotevideoihin, jotka eivit olleet perin-
teisia mainosvideoita. YouTube on Googlen
omistama videon suoratoistopalvelu, johon
kuka tahansa Google-tilin eli Gmail-sidh-
kopostitilin kayttaja voi lisatd omia videoi-

taan. Hyvé esimerkki mainetta niittdneestd
maailmalla onnistuneesta tuotevideosta on
avainsanalla "Will it blend” kéytettévit blen-
derit. Videoilla on miljoonia katsontakertoja.
Myyjé laittaa blenderiin matkapuhelimia ja
muuta teknologiaa tavoitteenaan todistaa
tuotteensa olevan markkinoiden tehokkain
blenderi (https://www.youtube.com/watch?-
v=8Sbizs-gAwY).

Lokakuussa 2017 jarjestettiin henkilokohtai-
sen myynnin ja myyntiajattelun tydpaja. Tar-
peen timdén tydpajan jarjestimiseen havaitsi
projektipéallikko vieraillessaan kaikissa asi-
akasyrityksissd viikoittain hankkeen aikana.
Monet yrittdjat olivat hyvid myyntiesitteli-
joitd, mutta he eivat uskaltaneet ehdottaa
kauppaa asiakkaalle, jolloin asiakas useasti
kiveli pois liikkeestd eikd takaisin tulemi-
sesta ollut takeita. Kouluttajaksi valikoitui
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tarjousten perusteella Haaga-Helia ammat-
tikorkeakoulun lehtori Pirjo Pitképaasi, joka
on toiminut myyntityén opetuksen pioneerina
Haaga-Heliassa useiden vuosien ajan.

Koulutukseen kuului investointi "Myynti-
ajattelu”-tyokirjoihin, jotka jaettiin hankkeen
asiakkaille oman myyntityon kehittimisen
tueksi, jotta hankkeen paattyessd osaaminen ei
katoaisi ja aina voisi palata koulutuksen antiin.
”Myvyntiajattelu” on kouluttaja Pitkédpaasin
yhdessa Ilari Miakeldn kanssa kirjoittama
myynnin kokoelmateos. Kirjassa on pienid
konkreettisia keinoja sekd esimerkkejd oman
myyntiajattelun muovaamiseen.

Vuosi 2018 aloitettiin Canva-tydkalun inten-
siivikoulutuksella Hub Kouvolassa. Paikalla
oli seitseman asiakasyritystd, ja kouluttajana
toimi Honor Group Finland Oy:n Tuure Ter-
vonen. Koulutukseen osallistuneet yrittéjat
pédsivit tekemadn kdytannossi omia printti-
ja verkkomainoksia tdlld selainpohjaisella
ilmaisella tyokalulla. Mikali yrittdja halu-
aisi investoida yritysversioon, se maksaisi
noin 100 euroa vuodessa (9,90 usp/kk).
Yritysversion etuna on tallennusmahdolli-
suus yrityksen omille brindivireille, joita
ohjelma tarjoaa pohjalle, kun tekeilld on verk-

Kuva 17. Myyntiajattelun tyokirja

(Kuva Riku Happonen)




komainontaa Facebookiin tai Instagramiin
sekd printtimainontaa, kuten julisteita tai
flyereita. Canvan saa ladattua applikaationa
alypuhelimeen tai tablettiin, mutta yritys-
versio ei ole tuolloin kiytettavissd. Tyokalu
on helppokiyttdinen, ja se toimii leikkaa-lii-
maa-periaatteella. Ohjelmassa on ilmaisia ja
maksullisia kuvia kéytettavissd, tai yrittaja
voi ladata omat kuvansa Canva-tililleen.
Ohjelman ilmaisella versiollakin mikroyritys
pystyy hoitamaan pienelld vaivalla ja ajan
panostuksella graafista markkinointia, josta
yleensd markkinointitoimistolle maksetaan.
Naiin saa helposti tehtyéd sdéstojd yrityksen
nykyiseen kulurakenteeseen.

Tammikuussa jarjestettiin toinen koulutus
aiheesta varastonhallinnan LEAN. Koulutta-
jaksi valikoitui Kauppavalmennus Oy:n Juha
Ketola, ja koulutuspiivi oli poikkeuksellisesti
perjantaina 19.1.2018 kello 10-14. Kouluttajalla
oli pitka historia péivittdistavarakauppiaana,
jandissé tehtdvissd hdn oli torménnyt kaupan
eri prosesseissa syntyvan hukan maardan.
Hukka voitiin méaritelld turhaksi tyoksi, kun
etsittiin varastosta kirjaamatonta paikallista
tuotetta tai siirreltiin varastossa pidettavda
tuotemddraa paikasta toiseen ennen esille
laittamista, miké aiheutti kiirettd tyonteki-

joille aivan turhaan. Asia olisi ollut kerralla
kunnossa, jos hukkaa eli toiselta nimeltadn
hévikkii olisi voinut vihentda. Nédiden oppien
pohjalta tyopajan kouluttaja pyrki jakamaan
omia kokemuksiaan kivijalkaliiketti pitaville
yrittéjille, joilla on varastossaan paljon rahaa
kiinni, varastonkierto sakkaa ja osa tydpaivan
sisdllosta vie turhaan aikaa tarkeiltd asioilta.

Juurisyyn selvittimisen tyokaluna kaytettiva
viisinkertainen “miksi” antaa mahdollisuuden
16ytaa tekosyiden takaa ongelman ytimen
(Ammerman 1998). Koulutuksessa kaytettiin
esimerkkini “meilld on varastoa”.

1. Miksi - koska varastoa pitaa olla.

2. Miksi - koska muuten tuotteet loppu-
vat kesken.

3. Miksi - koska myynti vaihtelee
paljon sesonkien mukaan eiki tiedetd
menekKkia.

4. Miksi - ei ehditd lukea raportteja.
5. Miksi - koska t6issd on niin kiire ja

raportit ovat vaikeasti ymmarrettavia.

Juurisyy on siis kiire, joka johtuu turhasta
tyosta.

Télld tyokalulla yrittdjat pystyvit selvitta-
main ongelman juurisyyn, jonka jalkeen sitd
voi lahted ratkaisemaan ilman laastarivai-
kutetta. Laastarivaikute tarkoittaa téssa sité,
ettd juurisyyn sijaan keskitytddn tekosyyn
paikkaamiseen todellisen ongelman jaadessa
piiloon. Esimerkkitapauksessa vastaus oli pai-
vittdistavarakaupassa kayty aito keskustelu
kouluttajan uran alkuaikoina.

Hankkeen yrittdjien viimeinen yhteinen
kokoontuminen keskittyi myynnin, mark-
kinoinnin ja brandin kehittimiseen asiak-
kaan aikakautena. Kouluttajaksi valikoitui
himeenlinnalaisen Plutoni Oy:n Jarkko Kur-
vinen. Koulutus jarjestettiin maanantaina
5.2.2018 puolen pdivin mittaisena iltapaivalla
kello 13-17. Koulutuksen tarkein viesti yrit-
téjille oli, ettd kannattaa pyrkia tulemaan
omalla toimialalla mielipidejohtajaksi ja niin
nykyisten asiakkaiden kuin potentiaalisten
uusien asiakkaiden ensisijaiseksi tiedon-
hakukohteeksi hydodyntdmalld sosiaalisen
median tarjoamia tyokaluja. Nédin toimies-
saan yrittdja hyotyisi paremmasta myynnistd
verrattuna saman alan toimijoihin, jotka
eivit tavoittele mielipidejohtajan asemaa vaan
keskittyvit nykyiseen tilanteeseen.
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Yhteistyossda Kouvolan Ydinkeskusta ry:n,
Kouvola Innovation Oy:n ja Venidjan kaup-
pakillan Kouvolan osaston sekd Kouvolan
Liikemiesyhdistys ry:n kanssa Xamkin
Vertaiskehittdmisen hanke jirjesti vield
Vendjan-kauppaan liittyvan kaksituntisen
iltatilaisuuden Hub Kouvolassa keskiviikkona
21.2.2018. Tilaisuuden aiheena oli lisdantynyt
vendldinen turismi Kouvolassa ja sen hyodyn-
taminen keskustan yrittdjien liiketoiminnassa.
Mukana oli Vendjan kauppakillan verkostosta
rajatutkija Pasi Nurkka, jonka alustus keskittyi
venildisten ostosmatkailijoiden péaatoksiin
ostopaikasta ennen ja jalkeen Vendjdn rajojen.

Verkostossa toimii myos Marko Kangaskolkka,
jonka yritys hallinnoi muun muassa suomalais-
ten yritysten tuotteita tarjoavaa verkkokauppaa
veniliisille asiakkaille. Illan tirkein asia oli
esitelld Kouvolassa uutta ratkaisumallia, jossa
yritysryhma kustantaa venildisten ostosmat-
kailijoiden linja-automatkat Pietarista Kouvo-
laan ja takaisin. Ndin saataisiin asiakkaat suo-
raan mukana oleviin yrityksiin ilman harhailua
keskustassa tai Veturin kauppakeskuksessa.
Ratkaisua esitti Vendjélld paljon yritystoimintaa
harrastanut Seppo Mékinen, joka niin ikdan
toimii Vendjan kauppakillassa.

Hanke tarjosi tilaisuutta varten tilan ja tar-
joilut osallistujille. Reijo Saksa Kouvola Inno-
vation Oy:std kertoi invoice-jarjestelmasta,
joka koskee venildisten asiakkaiden tax free
-ostoksia ja arvonlisdverojen maksamista
ja jonka yritykset voivat ottaa kayttoonsa.
Tilaisuuden padjarjestdjand toimi Kouvolan
Ydinkeskusta ry, ja tilaisuuteen oli vapaa paasy
kaikilla asiasta kiinnostuneilla, ei pelkdstadn
hankkeen asiakkailla.



Riku Happonen

OPPIMISMAHDOLLISUUDET XAMKIN OPISKELIJOILLE

Hankkeen aikana palvelumuotoilun opiskelijat
tekivat kurssitoind kehitystehtédvié 180 opinto-
pisteen edestd. Yksi opintopiste vastaa 27:44 tyo-
tuntia. Hankkeeseen tehtiin kolme opinnéyte-
tyota. Kevialld 2017 valmistunut opinnéytetyo
koski kaupunkikeskustojen kehittdmisti, ja se
toteutettiin yhteistydssa Elavat Kaupunkikes-
kustat ry:n kanssa. Syksylld 2017 aloitetuista
opinndytetoistd toinen tehtiin suoraan pro-
jektiin, ja siina kerattiin asiakkailta palautetta
hankkeen toimintatavoista. Opinnaytetyon
tiivistelma kerétysta palautteesta on osa opis-
kelija Janita Varjonen kirjoittamaa artikkelia
julkaisun loppupuolella. Kolmas opinnaytetyd
tehtiin yhteen asiakasyritykseen, ja sen aiheena
oli taloushallinnon kehittdminen.

Kesdn 2017 aikana kolmannen vuoden talous-
hallinnon tradenomiopiskelija teki hankkeessa
ammattiharjoittelua toimimalla taloushallin-
non konsulttina hankkeeseen kuuluville eri

toimialojen yrityksille kuuden viikon ajan. Néin
hén kerisi seitseman opintopistettd syventdvin
ammattiharjoittelun 20 opintopisteen tutkinto-
kokonaisuudesta. Harjoittelu erosi normaalista
ammattikorkeakoulun harjoittelusta siten, ettd
ammattiohjaaminen puuttui. Harjoitteluun
valikoitunut opiskelija oli ulospdin suuntautu-
nut, aktiivinen ja itseohjautuva, jolloin ohjaa-
miseen ei ollut tarvetta ammattikorkeakoulun
puolelta. Harjoittelu antoi realistisen kuvan
nykyajan tydeldmasti, jossa ohjaaminen tyo-
paikalla ei ole niin strukturoitua vaan vapaus
ja vastuu kulkevat kasi kddessd tyontekijan
osaamiseen perustuvissa tyotehtéavissa ja kukin
hoitaa niitd omalla tavallaan tydskennellen.
Opiskelijan osaaminen oli tuotteistettu pal-
velukokonaisuuksiksi, joista apua tarvitsevat
mikroyrittdjat valitsivat tarpeen mukaan
sopivan palvelukokonaisuuden. Tuotevaih-
toehtoina olivat budjetointi, kustannuslas-
kelma, katelaskelma, kannattavuuslaskelma,

taloushallinnon tunnuslukujen ymmartami-
nen, Balance Scorecard -tyokalun luominen
strategiseen johtamiseen ja taloussuunnittelu
yritykselle seuraaviksi kolmeksi-viideksi vuo-
deksi. Kokeilusta kirjoitettiin erillinen artikkeli,
joka julkaistiin Xamk Read -verkkolehdessa
14.12.2017 (http://read xamk fi/2017/luovat-alat/

xamk-haastaa-oman-harjoittelumallinsa/).

Hankkeen alussa projektitiimi tarjosi harjoit-
telumahdollisuuksia graafisen alan opiskeli-
joille. Ajatuksena oli antaa oppimismahdolli-
suus tuleville osaajille projektin eri vaiheissa,
joissa tarvittiin graafisen alan osaajaa, kuten
hankkeen roll-upin suunnittelussa ja toteutuk-
sessa. Kaksi aktiivista graafisen alan opiskeli-
jaa kiinnostui mahdollisuudesta, ja he kulkivat
mukana hankkeen alusta loppuun keréten
omaa osaamisportfoliotaan tulevaa ty6eld-
mad varten. Samalla he saivat opintopisteitd
tutkintoon kuuluvaan ammattiharjoitteluun.
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Janita Varjonen

OPINNAYTETYO HANKKEEN ONNISTUMISESTA

Opinndytetyd ~Vertaiskehittdminen kau-
pan ja palvelualan yritysten uudistamisessa”
-hankkeen onnistumisesta toteutettiin osana
Kaakkois-Suomen ammattikorkeakoulun tra-
denomitutkinnon opinnéytety6td. Opinnéyte-
tyolld haluttiin selvittdd, miten hankkeeseen
osallistuneet tahot kokivat osallistumisen ja
miksi osa osallistujista oli jattanyt leikin kesken.

Tutkimus toteutettiin haastattelemalla hank-
keeseen osallistuneiden yritysten edustajia.
Vastausten perusteella esitettiin kehitysehdo-
tuksia tulevaisuudessa toteutettavia hankkeita
silmélla pitden.

Vertaiskehittiminen — toiminnan
kehittamista muilta oppien

Vertaiskehittimiselld tarkoitetaan eri toimi-
joiden, kuten yritysten tai muiden organi-

saatioiden, toiminnan kehittdmistd yhdessa,
vertaisina. Kehittdmistyotd voi yhdistdi esi-
merkiksi sama kohderyhmad, joka nyt toteu-
tetussa hankkeessa oli Kouvolan keskustan
palveluita hyodyntavat asiakkaat.

Vertaisuutta on kaytetty jo pitkddn eri orga-
nisaatioiden kehittimismenetelmdna. Orga-
nisaatio voi hyodyntda kehittdmistydssdaan
esimerkiksi seuraavia vertaiskehittimisen
keinoja: vertailujohtamista, vertailuoppimista
tai yhteistoiminnallista oppimista. Seuraa-
vaksi tarkemmin esiteltyjé keinoja voidaan
hy6dyntdd joko organisaation sisdisessd
kehitysty6ssd tai organisaatioiden yhteisissa
kehittdmishankkeissa.

Vertailujohtamisen englanninkielinen termi
on benchmarking; sana benchmark kuvaakin
kiintopistettd eli tavoitetta, johon pyritdan.

Tavoite ilmaistaan yleensé tuottavuuden tai
asiakkaan saaman arvon muodossa. Vertai-
lujohtamisessa oman organisaation toimintaa
ja prosesseja verrataan toisen organisaation
vastaaviin toimintoihin. Kun jonkin prosessin
koetaan toimivan paremmin toisessa yrityk-
sessd, siitd otetaan mallia ja oman yrityksen
toimintoja muutetaan samansuuntaisiksi.

Vertailujohtaminen on sananmukaisesti
johtamismenetelmai, eli padtokset tehtévista
muutoksista tulevat yksinomaan organisaation
johtavalta tasolta. Vertailujohtamisen jatkoksi
kehitetty vertailuoppiminen sen sijaan tah-
tdd niin sanottuun oppivaan organisaatioon,
jolloin muutosta ovat toteuttamassa kaikki
organisaation tyontekijat. Toimintaprosessiin
tehtavat muutokset perustellaan aina joko
organisaation, tyontekijan tai asiakkaan
hy6dylla. Jatkuva oppiminen on varma keino



pysytelld mukana voimistuvassa kilpailussa.
Vertailuoppimisen avulla voidaankin luoda
yrityskulttuuri, jossa muilta oppimista pide-
tddn viisaana tekona tappion tunnustamisen
sijaan. Samalla saadaan tietoa toisten koke-
muksista ja virheistd, eikd ndin tarvitse itse
opetella samaa asiaa kantapdin kautta.

Yhteistoiminnallista oppimista on hyo-
dynnetty pitkdén eri oppilaitoksissa, mutta
sitd voidaan soveltaa my0s yrityskulttuurin
kehittimiseen. Yhteistoiminnallinen oppi-
minen tarkoittaa sité, ettd oppijat toimivat
pienryhmén aktiivisina jisenini. Ryhmalle
asetetaan yhteinen oppimistavoite, jota kohti
pyritddn yhdessd. Yhteisen hyvin tavoittelussa
kannattaa hyodyntda jokaisen oppijan henki-
lokohtaisia taitoja ja mielenkiinnon kohteita.

Kun tyoskennellddan pienryhmissa yhteistoi-
minnallisuuden periaatteiden mukaan asi-
antuntevan ohjaajan tukemana, oppiminen
on tehokkaampaa kuin silloin, jos oppijat
kilpailisivat keskenddn. Ohjaajan tehtdvana
on poimia keskusteluista olennaiset kysy-
mykset, tiivistad tdrkeimmat asiat ja miettid
mahdollisia jatkosovelluksia.

Kouvolalaisten yrittdjien
kokemuksia yhteisollisyydesta

Vertaiskehittiminen kaupan ja palvelualan
yritysten uudistamisessa -hankkeen onnis-
tumista kuvaava tutkimus toteutettiin joulu-
kuussa 2017 — tammikuussa 2018. Tutkimusta
varten haastateltiin neljaa vertaiskehittimisen
hankkeeseen osallistunutta henkil6a. Haasta-
teltaviksi valittiin sekd yrityksid, joiden edus-
tajat olivat osallistuneet ahkerasti hankkeen
tapaamisiin, ettd yrityksié, joiden edustajat
olivat olleet vihemman aktiivisia. Tutkimuk-
sella haluttiin selvittda kummankin daripain
kokemuksia hankkeeseen osallistumisesta.

Sanaa vertaiskehittdminen pidettiin yleisesti
vaikeana ymmartdd, mutta sen ajateltiin tar-
koittavan muun muassa yhteisollista koke-
musten jakamista ja juttelua, verkostoitumista
seka yksityisten ihmisten joukossa tapahtuvaa
kehittamistd. Vertaiskehittimisen hankkee-
seen osallistuttiin yleisestd mielenkiinnosta ja
halusta tavata muita seudun yritt4jia yleisesti
tai padstd tekemaan heiddn kanssaan yhteis-
tyota. Tuoreet yrittajat kokivat, ettd hankkee-
seen osallistuminen voisi edistda heidédn liike-
toimintaansa. Kouvolalaisia yrittdjid kiinnosti

myos keskusta-alueen kehittdminen osana
hanketta. Lisdksi hankkeen promootioty6
oli hoidettu mielenkiintoisesti, ja se toimi
kipindn osallistua hankkeeseen.

Ennakko-odotukset vastasivat vahvasti syita,
miksi hankkeeseen haluttiin osallistua. Hank-
keelta odotettiin muihin alueen yrittéjiin
tutustumista, yrittdjyyteen liittyvaa tiedon-
hankintaa ja oman liiketoiminnan kehitta-
mistd. Nama odotukset tayttyivit, ja joillakin
oma liiketoiminta lahti niin hyvin kéyntiin,
ettd heiddn osallistumisaktiivisuutensa heik-
keni huomattavasti hankkeen edetessa.

Yhteistyd muiden yrittdjien kanssa mainit-
tiin ehdottomasti hankkeen eduksi ja sen
toivottiin kehittyvan edelleen. Mielekkaiksi
asioiksi koettiin my6s mahdollisuus tavata
uusia ihmisid ja tutustua logojen takana ole-
viin yrittdjiin. Lisaksi kiiteltiin luennoijia ja
mahdollisuutta saada maksutonta koulu-
tusta. Ryhmatoita pidettiin hieman turhina ja
ajankaytossd kerrottiin olevan parantamisen
varaa. Tatd perusteltiin yrittdjan tiukalla
aikataululla, joten tulevissa hankkeissa kai-
ken tulisikin olla selkedsti suunniteltua ja
tarkoituksenmukaista.
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Kaikilla haastatelluilla hanke oli poikinut
pienempéi tai isompaa yhteistyotd muiden
yritysten kanssa. My6s arkinen keskustelu-
yhteys oli saavutettu hyvin ja neuvoa muilta
yrittdjiltd oli kysytty esimerkiksi verkkokaup-
pa-asioissa. Haastateltavat toivoivat oppivansa
hy6édyntamaan liiketoiminnassaan sosiaalista
mediaa ja muita liiketoiminnan kehittdmi-
sen keinoja. Hankkeen kerrottiin tarjonneen
tahdn mahdollisuuksia, mutta valitettavasti
tassakin asiassa yrittdjien aikataulut asettivat
osittain rajoituksia. Hankkeessa tarjotusta
teoriatiedosta kokeilemisen arvoisiksi tai jo
kaytannossa testatuiksi mainittiin esimerkiksi
asiakasprofiilit ja Canva-koulutus. My®6s toi-
silta yritt4jiltd saatiin hyvia vinkkejé esimer-
kiksi markkinoinnin tyokaluista.

Haastattelussa kysyttiin, mitd hankkeeseen
osallistuneet henkil6t olisivat tehneet toisin,
jos sithen olisi ollut mahdollisuus. Oma aktii-
visuuden puute tai kiire olivat asioita, jotka
vaivasivat suurinta osaa haastateltavista.

Haastateltavilta kysyttiin myos, millaisiin
kehittamishankkeisiin he olisivat jatkossa
kiinnostuneita osallistumaan. Mit4dan erityista
ei osattu vield nimetd, mutta vastaajat kertoivat
olevansa silmit ja korvat auki mahdollisesti

kiinnostavien kehittdmishankkeiden varalta.
Erityisesti Kouvolan keskustan ja kivijalka-
myymaloiden kehittimisestd oltiin edelleen
yleisesti kiinnostuneita.

Yrittdgjahankkeiden tulevaisuus

Nyt toteutettu vertaiskehittdmisen hanke
koettiin enimmakseen onnistuneeksi, mutta
yrittdjan kiireinen arki ja hankkeen jarjesta-
vin tahon ajankdyton suunnittelu oli monista
hankala yhdistelma. Yrittdjid jai vaivaamaan,
etteivit he aina voineet osallistua kiinnosta-
vaan koulutukseen, ja toisaalta silloin kun he
padsivit paikalle, saatettiin tehd4 teenndisiltd
tuntuvia ryhmatoita.

Kun yrittdjille seuraavan kerran jarjestetddn vas-
taavanlainen hanke, tulisikin ottaa huomioon
erityisesti aikataulutus ja paikkaan sidonnai-
suus. Tarkeimmat koulutukset olisi hyvi olla
vahintdankin tiivistettyind versioina saatavilla
myos verkossa. Luentotyyliset koulutukset voi-
taisiin myos esimerkiksi videoida jalkikateen
katsomista varten tai osallistuminen voitaisiin
mahdollistaa interaktiivisella etdyhteydella.

Vertaiskehittdminen vaatii toisten tilantee-
seen perehtymistéd ja samaistumista. Niinpa

esimerkiksi jo nyt hankkeessa hyédynnetyt
yritysvierailut ovat hyodyllisid. Yritysvierai-
lulla ei kuitenkaan tule ainoastaan tutkia, mil-
laisia toimintatapoja toinen yritys hyodyntaa
menestydkseen, vaan miettid lisdksi, miten
néita toimintatapoja voisi hyddyntdd oman
yritystoiminnan kehittimiseen.

Tyoskentelyn tulee tapahtua pienissd, esi-
merkiksi neljan hengen ryhmissd. Ryhmén
kannattaa olla sama koko hankkeen ajan,
jotta yhteisollisyys pienryhmassé korostuu.
Osallistumisaktiivisuuteen vaikuttavat eni-
ten osallistujien oma motivaatio ja ulkoiset
rasitteet, mutta hyvé tyéryhma kasvattaa
sisaistd motivaatiota.

Hankkeen kesto kannattaa tiivistid muutamaan
kuukauteen, maksimissaan puoleen vuoteen,
ja tapaamisia tulee tdnd aikana olla sadnnolli-
sesti. Tieto hankkeen aloitus- ja lopetuspdivéstd
sekd sen vaatimasta ajasta on tultava hyvissd
ajoin, jotta yrittdja voi harkita, ehtiiké hén
todella osallistua juuri nyt. Yrittdjad voi myds
kannustaa ottamaan hankkeeseen mukaan
yhden toisen tyontekijin, joka ehtii osallistua
tapaamisiin todennéikéisesti ja voi referoida
tarkeimmat hankkeen tapaamisissa opitut asiat
kiireiselle yrittajalle ja muille tyontekijéille.



Luennoitavat ja opetettavat sisallot tulee rajata
yrittdjien tarpeiden mukaisesti. Ennen hank-
keen alkamista voidaan kartoittaa osallistujien
tarpeet ja mielenkiinnonkohteet ja hankkia
oikeat luennoijat ja kouluttajat opettamaan
nditd asioita. Joihinkin koulutuksiin on hyva
olla vapaaehtoinen osallistuminen, ja samana
paiviand voidaan jérjestdd useitakin koulu-
tuksia, joista yrittdja voi valita, mihin haluaa
osallistua. Voidaan my6s harkita suosittujen
koulutusten jarjestdmistd useampana pdivand,
jotta kaikki halukkaat voivat osallistua. Jos
resurssit riittavat, koulutuksia voi jarjestda
myo6s pienryhma tai 2-3 pienryhmaa kerral-
laan, silld kysymysten esittdminen ja kdytinnén
oppiminen on helpompaa pienessa ryhmassa.

Osallistujia voi pyytdd pitimadn pienimuo-
toista oppimispdivékirjaa ja motivoida pereh-
tymain opittuihin asioihin lisdd vapaa-ai-
kanakin, esimerkiksi pienryhménsa tuella.
T4dma4 on selked haaste yrittdjien kiireisen
arjen vuoksi, mutta tillaiseen hankkeeseen
tosimielelld osallistuminen vaatii my6s oman
vapaa-ajan uhraamista. Hankkeen loppusuo-
ralla ryhmissa voidaan keskustella, millaisia
asioita hanke on opettanut, misti on pidetty
ja mika olisi voinut olla toisin. Muiden koke-
musten kuunteleminen, oman oppimisen

seuraaminen ja kokemusten jakaminen ovat
hyodyksi oppimisen kannalta.

Hankkeen lopuksi voidaan tehdé aina pieni-
muotoinen kyselytutkimus kaikille osallistu-
neille tai pyytda heitd arvioimaan paperille
hanketta viimeiselld kokouskerralla tai tehda
vastaavanlainen haastattelututkimus kuin
nyt on tehty. Nédin hanketta voidaan edelleen
kehittda osallistujien vaihtuessa.
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Riku Happonen

HANKESUUNNITELMAAN KIRJATUT TULOSTAVOITTEET

Vertaiskehittdmiselle oli ennen hanketoimin-
nan alkamista asetettu tulostavoitteet aivan
kuten muillekin hankkeille. Tyopaketteja (TP)
oli kolme. TP 1 keskittyi yritysten toimintaym-
périston ja uudistumistarpeiden kartoittami-
seen. Tuloksena tuli olla Iyhyet kartoitukset 20
kohdeyrityksen liiketoiminnan vilittdmista
haasteista, pitkdn aikavilin kehittdmistarpeista
ja niin yritysten johdon kuin tyontekijéiden
osaamisesta. Toimintaymparistén tuomat
uhat ja mahdollisuudet tuli tunnistaa. TP 1:een
osallistui kaikkiaan 24 yritysta, joten kirjatut
tavoitteet saavutettiin kolmen kuukauden
kuluttua hankkeen alkamisesta.

TP 2 oli kaikkein toiminnallisin osio, jossa
kirjattuina tavoitteina oli 16ytaa ratkaisut Tp
1:ssd kerdttyihin yrityskohtaisiin tietoihin
sekd tunnistaa pitkédaikaisia kehittdmisen
haasteita ja mahdollisuuksia vertaiskehitta-

miselld ja -oppimisella. TP 2:n yhteydessa tuli
tehda esiselvitys muiden kuin Kouvolan kau-
punkikeskustojen kdyttamistd kehittdmiskei-
noista ja kokemuksista vertaiskehittamisesta.
Kirjattuna oli myos aie jirjestda neljd ohjattua
vertaiskehittimisen tyopajaa, joiden avulla
16ydettdisiin keinoja uudistaa yritysten vilista
yhteisty6td ja konkreettisia yhteistydtapoja.
Niiden toimien péétteeksi tulisi tarkistaa
oppilaitosten koulutustarjontaa vastaamaan
paremmin pienyritysten todellisia tarpeita ja
koulutusta tarvitsevat yrittdjit ohjattaisiin
sopivaan koulutukseen.

Hankkeen keskio6n nousi palvelumuotoilun
keinoin asiakaskokemuksen ja - ymmar-
ryksen kasvattaminen hanketoimintaan
lahteneissd yrityksissd. Selkeitd kehitta-
miskohteita olivat muun muassa sosiaalisen
median mainonta, varastonhallinta, yleinen

markkinointiosaaminen ja myyminen seka
hyvin yllattden taloushallinto. Yhteistydssa
Kouvola Innovationin kanssa hankkeessa
pystyttiin vastaamaan taloushallinnon
kehittimiseen, silld se ei ollut keskiossa
hanketoimintojen kannalta. Toimintaan
osallistuneet yritykset pddsivat mukaan
kehitysyhtion tarjoamiin taloushallinnon
webinaareihin, joita oli kevadn 2017 aikana
kolme kahden tunnin mittaista sessiota.
Nami sessiot nauhoitettiin ja niihin pystyi
tutustumaan jalkikateen, mikali ei padssyt
osallistumaan koulutuspéivina.

Xamkin asiantuntijat jarjestivat hankkeen
aikana viisi vertaiskehittdmisen tyopajaa, jotka
noudattivat luotua palveluprosessia (sivu 8).
Jarjestyksessadn toinen tyOpaja jarjestettiin
kahdesti, silld osallistujamééra oli vdhiinen,
koska yrittdjilld oli esteitd tai asiakkaat tulivat



héiritseméan yrittdjien vapaapaivaa. Yrityk-
sisté esiin tulleita kehittimisen solmukohtia
pyrittiin tukemaan ostopalveluiden budje-
tilla, ja osallistuneet yrittdjit saivat ryhména
paattad, millaista koulutusta ndisti asioista
he haluavat. Ostettuja koulutuksia jarjestet-
tiin yrityksen somebrandin kehittdmisesta,
videomarkkinoinnista ja yritysvideon teke-
misestd, henkilokohtaisesta myyntitydstd ja
siihen liittyvédsta myyntiajattelusta, graafisen
tyokalu Canvan kdytostd. Lisaksi osallistujille
tarjottiin varastonhallinnan LEAN-koulutusta
sekd yleistd myynnin ja markkinoinnin kou-
lutusta asiakkaan aikakautena. Projektipaal-
likko kilpailutti toiveiden perusteella sopivia
kouluttajia ja loysi ratkaisuja useisiin ongel-
makohtiin budjetin tarjoamissa raameissa.
Ostopajoja jarjestettiin kuusi koko hankkeen
aikana ja lisdksi Xamkin omat tyopajat, mika
kolminkertaistaa tuloksena asetetun neljan
tyOpajan tavoitteen.

Esiselvitys tehtiin opinndytetyona Eldvit
Kaupunkikeskustat (Ekk) ry:n kanssa, joka
toimi toimeksiantajana. Selvityksesta saatiin
opiskelijatyona sisélloltddan laajempi ja tar-
kempi, kun resursseja oli enemman. Tulokset
esiteltiin EKK:n jirjestimaissi kevitseminaa-
rissa 9.5.2017 Raahessa keskustan kehittamis-

yhdistysten toiminnanjohtajille ja Helsingissé
8.6.2017 EKK:n hallitukselle. Seminaarissa
tulokset esitteli selvityksen tehnyt opiskelija
ja hallitukselle hankkeen projektipaallikko
opiskelijan ollessa esteinen kesitdiden vuoksi.

TP 3:ssa oli asetettu tulokseksi pienyritysten
uudistumiseen soveltuva toiminta- ja ohjaus-
malli, joka perustuu vertaiskehittimiseen ja
vertaisoppimiseen. Tédhdn hanke vastasi sekd
toimintamallilla ettd ohjausmallilla. Ohjaus-
mallina toimi hankkeen ohjausprosessi, joka
sisdltaa yritykselle selkedt askeleet oman lii-
ketoiminnan kehittdmiseen sekd soveltuvat
tyokalut erityisesti asiakasymmarryksen
parantamiseen. Toimintamalliksi syntyi
sattumalta yhteisten kokeiluiden pohjalta
Showroom-toiminta. Useat pienyritykset
yli toimialarajojen loivat yhdessé tilan, jossa
yhdistyivat sekd design etté tuotteiden myynti.

Térkeintd toimintamallissa oli yhteiskassa-
jarjestelmédn kokeileminen, josta saatiin kaksi
erilaista kokemusta kahdelta eri palvelun-
tarjoajalta. Ensimmaisessa kokeilussa Data
Group Oy:n kassassa oli yksi yrityskohtainen
néppdiin, jonka alle laitettiin avoimena myyn-
tind kaikki tuotteet. Toisessa kokeilussa oli
kéytossa Kymenlaakson Osuuspankin tarjo-

ama PIvO-jarjestelmd, johon pystyi laittamaan
yrityksen tuotteineen. Tamé ero oli merkit-
tava siksi, ettd informaatio kulki paremmin
yrityksiin varastosaldon ylldpitamiseksi.
Ensimmadisessd kokeilussa yritys saattoi
myyda tuotteen sekd verkkokaupassaan etté
Showroom-tilassa, mika toi ongelmia verk-
kokauppatilauksen toimittamiseen ja varas-
tosaldon yllapitamiseen, kun reaaliaikaista
tietoa ei ollut yrittdjalla kaytettavissa.

TP 3:n tulokseksi oli myds kirjattu koosteen
tekeminen yrityskentdn koulutustarpeesta ja
kéaytannon toimintasuositukset pitkédn aikava-
lin kehittdmiseen hanketoimintaan osallistu-
neille yrityksille. Suurin haastattelujen pohjalta
ilmi tullut koulutuksellinen kehityskohde on
pienyrittdjdn taloushallinto-osaaminen. Hank-
keen asiakaskunnassa on yrittdjid, joilla ei ole
kaupallista koulutustaustaa eiki sen vuoksi
ymmarrysta yritystoiminnalle tdrkedstd mit-
tarista eli taloushallinnosta. Yhteistyd Kouvola
Innovationin kanssa tarjosi yhden ratkaisun.
Heilla oli suunniteltuna pienyrittsjille talous-
hallinnon webinaareja, joihin hankkeen asiak-
kaat paasivat mukaan veloituksetta.

Xambkissa luotiin hankkeen yhteydessd uuden-
lainen harjoittelumalli: taloushallinnon kol-
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mannen vuoden opiskelijan osaaminen oli
tuotteistettu palvelukokonaisuuksiksi, joista
avun tarpeessa oleva yrittaji pystyi valitsemaan
kaikkein akuuteimman. T4td aihetta opiske-
lija ja yrittdja ratkoivat viiden ty6pdivén ajan.
Toiminta oli mahdollista, jos yrittdja suostui
luovuttamaan edellisen tilinpaatoksensa opis-
kelijan analysoitavaksi, mika vaati yrittéjilta
vahvaa luottamusta projektin toimintoja ja teki-
joitd kohtaan. Mallista tehtiin yksi harjoittelu
kesilld 2017, ja tulokset olivat niin opiskelijan
kuin yrittdjienkin puolelta positiivisia. Toi-
vottavasti tdima harjoittelumalli jad kayttoon
Xamkin taloushallinnon lehtoreille, mikali
l6ytyy aktiivinen ja ulospdin suuntautunut
kolmannen vuosikurssin opiskelija.

Téama ei kuitenkaan ole ainoa ratkaisu ongel-
maan, vaan alueella toimivat koulutusorgani-
saatiot voivat tuoda paremmin Kouvolassa toi-
mivien mikro- ja pienyrittdjien tietoisuuteen
esimerkiksi avoimen ammattikorkeakoulun
tai kansalaisopiston taloushallinnon kursseja.
Projektipaillikko on jakanut toimintasuosi-
tuksia asiakkaille kenttétyossa koko hankkeen
ajan keskiméarin kahtena paivana viikossa.

Niin voidaan todeta, ettd hanke on vastannut
siihen huutoon, jonka vuoksi rahoituspéatos
oli myonnetty. Hanke on saavuttanut asetet-
tuja tavoitteitta ja tuloksia — paikoin ylittanyt-
kin ne. Hanketoimintaan osallistuneet yritta-
jat ovat erityisesti kiittaneet mahdollisuudesta
tutustua vertaisiin yhteisissé tyopajoissa, mika
on jo hankkeen aikana helpottanut keskinais-
ten kokeilujen tekemistd yli toimialarajojen.
Parin vuoden pdéstd nahddan konkreettisesti
hankkeen vaikutus, kun yrittéjét ovat toivon
mukaan jatkaneet yhteistoimintaa, vaikka
hankerahoitus paattyi 28.2.2018.

Suositukset ovat koskeneet paasddntoisesti
myyntié ja markkinointia.

Kuva 18. Hankkeen roll-up (Kuva Riku

Happonen; roll-upin visualisuus ja

toteutus Neea Myllylahti ja Elli Huru)
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