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2. KIRJOIAJA

Paula Valta on kaupunkilaistunut maalaistyttö, jonka juuret ovat Pielavedellä. 
Rempseän rento Paula on monessa liemessä keitetty sisustuskorjaaja, sisustusalan 
yrittäjä ja muotoilija.  Sisustamisesta Paula kiinnostui jo pienenä tyttönä. Siinä oli muu-
taman kerran pienemmät sisarukset helisemässä kun huoneen järjestystä Paulan 
johdolla vaihdettiin. Myös käsityöt sekä kaikki käsillä tekeminen ovat aina olleet lä-
hellä hänen sydäntään. Vuonna 2010 Paula valmistui Seinäjoen Ammattikorkea-
koulusta sisustustekstiililinjalta muotoilijaksi. Koska oppi ei koskaan ojaan kaada, 
Paula opiskelee tällä hetkellä SavoniaPaula opiskelee tällä hetkellä Savonia Ammattikorkeakoulussa sisustusarkkitehtuuria, 
jotta hän pystyy tarjoamaan vieläkin parempaa palvelua ja tuntemusta sisustami-
sesta ja kodin remontoinnista. Paulan vahvuus suunnittelijana on värien käyttö, hyvä 
ihmistuntemus sekä aidosti asiakaslähtöinen- ja kustannustehokassuunnittelu. Lisäksi 
Paula omaa vahvan materiaalituntemuksen sekä tietotaitoa remontoinnista ja eri 

Sisustuskorjaamo nimi viittaa Paulan taustaan. Kodinkonekorjaajan tytär on kasvanut 
puolet elämästään isän korjaamolla, joten sisustusten korjaaminen tuntui luonnolli-
selta lähestymiseltä sisustamiseen. Sisustuskorjaamo nimi kertoo myös siitä, että kaik-
kea vanhaa ei aina tarvitse hävittää. Sisustusta voi korjata myös niin, että ne kaik-
kein tärkeimmät ja rakkaimmat sisustusesineet voivat olla uuden sisustuksesi keskiös-
sä. Paula on itsekin melkoinen vintage addikti, joten vanhojen esineiden kunnioitus 
ja käyttö tulee Sisustuskorjaamolla luonnostaan.



3 Opinnäytetyön tarkoitus ja tavoitteet

Tämän opinnäytetyön tarkoitus on herätellä muotoilijoita siihen tosi seikkaan, että myös muotoilun puolen Tämän opinnäytetyön tarkoitus on herätellä muotoilijoita siihen tosi seikkaan, että myös muotoilun puolen 
käyneillä pitäisi olla enemmän bisnesajattelua. Olen itse pian käynyt kaksi muotoilijan ammattikorkeakoulusta 
läpi. Valitettavan vähän kummassakaan koulutuksessa opetetaan itsensä markkinointia. Puhutaan kyllä port-
foliosta ja siitä, miten töitä kannattaa laittaa portfolioon, mutta ainakin itselleni tämä portfolion tärkeys on 
jäänyt hieman hämäräksi. Toki, jos hakisin töitä jostain yrityksestä, olisi portfolio keino näyttää omia töitä mah-
dolliselle työnantajalle. Valitettava totuus kuitenkin on, että ei muotoilupuolen tai suunnittelijan työpaikkoja 
juurikaan ole tarjolla, varsinkaan täällä KEHÄ III:sen ulkopuolella. Näin ollen portfolion merkitys jää melko vä-
häiseksi.

Olen siis itse käynyt jo aiemmin muotoilijan koulutuksen. Opiskelin Seinäjoen Ammattikorkeakoulussa sisustus-
tekstiililinjalla. Valmistumisen jälkeen tein muutaman vuoden palkkatöitä, jonka jälkeen ryhdyin yrittäjäksi. Alku-
peräinen liikeideani oli tarjota vain sisustussuunnittelua, sekä myydä hieman erikoisia kalusteita ja esineitä. 
Ajattelin, että riittää kun tienaan vain vähän yli sen mitä tarvitsen. Oma tietämykseni yrittäjyyteen oli siis hyvin 
heikolla pohjalla. Melko pian minulle kuitenkin selvisi, että ilman kunnon asiakashankintaa ei töitä riitä lähes-
kään tarpeeksi. Minun oli myös vaikea kertoa potentiaalisille asiakkaille, miksi heidän täytyisi tilata sisustussuun
nitelma juuri minulta. En siis osannut perustella asiakkaan saamaa hyötyä, niin, että asiakas olisi lopulta pääty-
nyt tilaamaan. Minulla ei myöskään ollut juuri ymmärrystä siitä, missä kannattaa markkinoida ja miksi. Siksi 
markkinointini olikin lähinnä mainosten heittelyä sinne ja tänne, toivoen, että joku lukisi mainoksen ja tilaisi pal-
veluni. Täytyi alkaa opettelemaan, miten bisnes toimii ja miten saan hankittua asiakkaita ilman jatkuvaa 
pyörän uudelleen keksimistä. Silloin toivoin kovasti, että nämä asiat olisi edes jollain tavalla läpi käyty jo muo-
toilijan koulutuksen aikana. Olisi ollut todella hyödyllistä ymmärtää, miten asiakkaita hankitaan ja miten omaa 
asiantuntemusta kannattaa tuoda esille. Siinä olisi säästynyt pitkä penni rahaa sekä kosolti aikaa. 

Nyt usean vuoden yrittäjäkokemukseni perusteella olen vakaasti sitä mieltä, että aloittavana yrittäjänä, kun 
raha on tiukalla, on yrittäjän oltava luova. Näin ollen on keksittävä keinoja markkinoida itseään pienellä bud-
jetilla ja tuotava omaa osaaminen esiin keinolla millä hyvänsä. Siksi olen itse perehtynyt paljon muun muassa 
Jari Parantaisen sekä Oy Tuloksentuplaus Ab:n kirjallisuuteen, joissa käsitellään sisältömarkkinointia sekä luovia 
markkinoinnin keinoja. Tämä opinnäytetyö tulee painottumaan hyvin pitkälti siihen, miksi meidän – muotoi-
luasiantuntijoiden – olisi ehdottoman tärkeää osata myydä ja markkinoida itseämme enemmän. Tämä voi 
tuntua vieraalta aiheelta opinnäytetyöksi muotoilunkoulutusohjelmasta, mutta asiaa tutkiessani huomasin, 
että aiheesta ei ole juuri kirjoitettu mitään. Siksi tunnen, että on ehdottoman tärkeää nostaa tätä seikkaa esille 
ja tuoda myös muotoilun opiskelijoiden tietoisuuteen yrityselämän perusasioita sekä sitä, miten lähteä luo-
maan omaa polkua asiantuntijaksi. Opinnäytetyö tulee varmasti olemaan vain aiheen pintaraapaisu, mutta 
toivon, että se tulee herättämään keskustelua siitä tosi seikasta, että ilman oman ammattitaidon myyntiä ei 
työelämässä tule menestymään.



Prosessikuvaus

Näin se tehdään!

NUORI MUOTOILIJA - MISTÄ TÖITÄ? - RYHDY ASIANTUNTIJAKSI - MITEN? - ALOITA HELPOLLA

EI TYÖKOKEMUSTA, EI NÄYTTÖJÄ

VAIKEA SAADA TÖITÄ

MIKSI?

MITEN?

KUINKA?

MISTÄ ALOITTAA?

ELI MITEN??



”Aloittelijan puhe ei paljon paina. Toisaalta 
tuntematonta ammattilaistakaan ei kukaan 
kuuntele. Siksi on parasta pyrkiä tunnetuksi 
ammattilaiseksi – guruksi – jos mielit

räjäyttää potin”

(Apunen, A., Parantainen, J. 2014, 69)

4 Ryhdy asiantuntijaksi – mutta miksi?









Myyntisuppilossa voi eri yrityksissä olla hieman eri määrä 
portaita, mutta karkeasti ajateltuna myynninprosessi on 
joka yrityksessä sama. Aluksi on paljon asiakkaita, joista 
eri vaiheiden jälkeen lopulliseen kauppaan ”valuu” 
murto-osa. Jotta lopulta kaupaksi asti varmistuvia asiak-
kaita on riittävästi, täytyy alkupäässä myyntisuppiloa olla 
paljon ihmisiä.

”Myyntisuppilo paljastaa, kuinka monta prospektia sinulla 
tällä hetkellä on kussakin myyntisyklin vaiheessa; se näyt-
tää myös jokaisen vaiheen konversioasteet. Tämän avulla 
voit päätellä, sisältääkö suppilosi riittävästi kauppoja ta-
voitteidesi saavuttamiseksi, ja onko sinun lisättävä työpa-

nosta tiettyjen kauppojen kohdalla.”

www.pipedrive.com



Pasi Rautio on määritellyt myyntisuppiloon seuraavia vaiheita:

- sisältömarkkinointi

- liidimagneetti

- sähköpostimarkkinointi

- myy jotain pientä

- pidä jatkuvasti yhteyttä

- tarjoa seuraava tuote ostettavaksi- tarjoa seuraava tuote ostettavaksi

- myy jotakin pientä

- pidä jatkuvasti yhteyttä

- tarjoa seuraava tuote ostettavaksi

(Yrittäjä, tee nyt v*ttu edes jotain: Markkinoi, älä marise. 2017. Markkinointi-iltamat työvihko.)

Kuten Raution listauksesta käy ilmi, täytyy asiakkaita houkutella sisältömarkkinoinnilla, jotta Kuten Raution listauksesta käy ilmi, täytyy asiakkaita houkutella sisältömarkkinoinnilla, jotta 
saadaan koottua heistä liidejä. Näille liideille markkinoidaan sähköpostilla, jonka jälkeen 
alkaa syntyä kauppaa, aluksi pientä – lopulta asiakas on valmis ostamaan päätuotteesi.

Toki, ennen kuin voidaan edes puhua myyntisuppiolosta, on täytynyt 
tehdä jo paljon erilaisia valintoja ja päätöksiä. Olen itse päättänyt mm. 
sen, kuka minun asiakkaani on, millaisia ihmisiä haluan tavoittaa ja kenelle 
viestini kirjoitan. Myyntisuppilon avulla olen oppinut ajattelemaan asioita 
oikein ja osaan kirjoittaa oikeanlaisia asioita, tietyssä vaiheessa myyntipro-
sessia oleville ihmisille. Tämä markkinointi ei oikeastaan näy yrityksestäni
juurikaan ulospäin, sillä se tapahtuu suoraan potentiaalisille
asiakkailleni sähköpostilla. Mutta miten olen päässyt mark-
kinoimaan asiakkaiden sähköpostiin? Siihen on tarvittu
liidimagneetti, joka on koko prosessin tärkeimpiä
työkaluja.





6 Miten osoittaa asiantuntemus?

Miten sitten näyttää oma osaaminen silloin kun sitä ei vielä juurikaan ole? Kuinka voisi 
nostaa omaa profiilia suunnittelijana ja saada muun muassa isompaa palkkaa työstä? 
Vastaus tähän on helppo. Täytyy osoittaa alusta-asti asiakkaille, että on pyydetyn 
hinnan arvoinen. Oma osaaminen täytyy tuoda esille, jotta voi voittaa potentiaalisten 
asiakkaidesi luottamuksen.

HOW
?



Edellä listatut asiat ovat yleisiä tapoja osoittaa asiantuntemusta. Julkaisemalla erilaisia 
teoksia sekä esiintymällä erilaisissa medioissa pystyy luomaan itselleen kysyntää sekä 
myymään palveluitaitaan tai tuotteitaan. Mutta miksi kukaan olisi kiinnostunut luke-
maan, saati maksamaan, vasta valmistuneen kirjoituksista? Totuus on, että ei kovin-
kaan moni. Todelliseksi asiantuntijaksi tuleminen vie aikaa, jonka aikana uskottavuus ja 
luottamus kasvaa. Silti on tärkeää tuoda omaa osaamistasi esille koko ajan ja tarjota  
kiinnostuneille ihmisille jotain, miksi he alkasivat seuraamaan.

Miten tämä sitten tehdään? Jari Parantainen listaa kirjassaan Tuotteistajan taskuraa-
mattu (2014, Talentum, 74), että gurulla on kuusi tunnusmerkkiä, josta hänet tunnistaa. 
Guru julkaisee, esiintyy, kouluttaa muita, on populisti, on alansa mielipidevaikuttaja ja 
vetää puoleensa faneja. Näitä kaikkia ei tietenkään voi olla heti, mutta osa näistä on 
saavutettavissa kohtalaisen helposti. Siksi on tärkeää aloittaa jostain ja edetä asia ker-
rallaan. Millä kaikilla tavoilla voit sitten tuoda asiantuntemustasi esille? 

Yleisiä keinoja ovat muunmuassa:

- Kirja
- Artikkelit alan lehtiin
- Blogi
- Videoblogi
- Kotisivut
- Erilaiset tutkimusjulkaisut- Erilaiset tutkimusjulkaisut
- Oppaat
- Asiantuntijahaastattelut erilaisissa medioissa
- Facebook-sivusto, jossa sinulla on aktiivinen - seuraajakunta
- LinkedIn-profiili



7 Luo oma markkinointikanava

Kuten aiemmin jo todettiin tarvitaan paljon kiinnostuneita potentiaalisia asiKuten aiemmin jo todettiin tarvitaan paljon kiinnostuneita potentiaalisia asi-
akkaita, joista lopulta vain osasta tulee oikeita maksavia asiakkaita. Koska 
markkinointi tavallisissa medioissa kuten televisiossa, radiossa ja myös interne-
tissä on kallista ja kohtuulllisen vaikeasti mitattavaa, on hyvä luoda itselleen 
oma markkinointikanava. Tällainen markkinointikanava on esimerkiksi posti-
tuslista. Postituslistan ylläpito on lähes ilmaista ja kohtalaisen helppoa. Posti-
tuslistapalveluita on olemassa erilaisia, niistä lisää hieman myöhemmin. 
Useimmissa postituslista ohjelmissa on erilaisia työkaluja, joilla voi seurata pos-
tituslistalla olevien ihmisten käytöstä, lajitella heitä erilaisten arvojen mukaan 
sekä automatisoida markkinointia.

Miten sitten saadaan potentiaalisten asiakkaiden yhteystietoja? Niitä  
tulee tietenkin pyytää. Mutta koska harva meistä haluaa antaa yhteys-
tietojaan puhtaasti markkinointi tarkoitukseen, tulee antaa jotain vasti-
netta yhteystietoja vastaan. Sähköpostiosoitteita voit kerätä kotisivuilta 
monella eri tavalla. Yleisimpiä tapoja ovat:

- Uutiskirjeen tilaus mahdollisuus
- Erilaisten hinnastojen tilaus sähköpostiosoitetta vastaan
- Erilaiset oppaat, joissa tarjoat jotain merkityksellistä saamaasi
 sähköpostiosoittetta vastaan



Olen itse kokeillut kaikkia mainittuja keinoja omilla kotisivuillani nyt jo usean vuoden ajan. Olen todennut, 
että ehdottomasti parhaiten toimiva keino on opas. Se kerää eniten sähköpostiosoitteita vuodesta toi-
seen. Tein oman oppaani aivan yritykseni alkuaikoina. Valitettavasti sen jo huomaa ja minun on pitänyt 
tehdä uusi opas jo vuosia. Ensimmäinen oppaani on ajatukseltaan ja teksteiltään aivan hyvä. Valitetta-
vasti taitto sekä kuvat vain ovat todella huonoja, eikä opas näytä enää siltä kuin yritykseni tänä päivänä 
näyttää. Lisäksi oppaan sanomaa voisi päivittää ja ryhmitellä uudelleen. Siksi päätin, että teen uuden 
oppaan nyt ja kerron sinulle samalla miten se tehdään. 

Opas on helppo valinta myös aloittevan asiantuntijan ensimmäiseksi teoseksi, koska se on kohtalaisen 
helppo ja nopea toteuttaa. Oppaan pystyy tekemään periaatteessa ilmaiseksi ja markkinointikanavan 
kerääminen saadaan heti käyntiin.
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Mistä sitten lähteä liikkeelle?

Ensimmäisenä täytyy päättää, millainen opas on kyseessä?

- Mistä opas kertoo?
- Miten pitkä se on?
- Mitä hyötyä se tilaajalle tuo?
- Kirjoitatko oppaan toiselle asiantuntijalle näyttääksesi omaa osaamistasi vai maallikolle?

Nämä kaikki vaikuttavat siihen, miten pitkän ja minkä näköisen oppaasta tulee. KohderyhNämä kaikki vaikuttavat siihen, miten pitkän ja minkä näköisen oppaasta tulee. Kohderyh-
mä täytyy miettiä tarkasti. On parempi tehdä useampi opas eri tarkoituksiin, sillä niin saa-
daan pidettyä asiasisältö yhdenmukaisena ja selkeänä.

Minä kirjoitan oman oppaani kuluttaja-asiakkaille. Minun kohderyhmäni ovat n. 45-55 vuoti-
aat naiset, jotka eivät itse osaa sisustaa, mutta kaipaavat kotiinsa kauneutta. Miksi valitsin 
juuri tämän kohderyhmän, on sitten tarina erikseen, mutta lyhyesti sanottuna, se on minun 
isoin asiakasryhmäni. Oppaani ei siis ole tarkoitettu toisten asiantuntijoiden luettavaksi, vaan 
siitä tulee hyvin maanläheinen ja helposti ymmärrettävä sekä kaunis.



Kirjoittaminen

Seuraavaksi täytyy ”löytää oma ääni” eli millä tavalla halutaan
yleisöllesi puhua? Onko kirjoitustyyli rento ja tuttavallinen vai muodollinen 
asiateksti?

Minun kirjoitustyylini on kehittynyt vuosien varMinun kirjoitustyylini on kehittynyt vuosien varrella hyvinkin omaleimaiseksi. 
Kirjoitan hyvin pitkälti samalla tavalla kuin puhun. Koitan käyttää aina hyvin 
maanläheistä ja ymmärrettävää kieltä. Mikäli joudun käyttämään ammatti-
termejä, kirjoitan ne usein auki niin, että jokainen pystyy ne ymmärtämään. 
Lisäksi kirjoitan hyvin tuttavallisesti sekä pieni pilke silmäkulmassa. Pyrin aina 
pitämään mielessäni sen ihmisen, jolle haluan tekstini kertoa.

Seuraavaksi hahmottelen oppaalle rungon. Itse pidän siitä, että teen ensin 
hyvin raa'an rungon, josta pääsen liikkeelle. Yleensä kokonaisuus muotou-
tuu vasta tehdessä, joten en ota kokonaisuudesta aluksi koviakaan painei-
ta. Jonkinlainen runko täytyy kuitenkin olla, että tiedän mihin suuntaan teks-
tejä kirjoitan, mitä kaikkea niissä kerron. Kirjoitan usein tekstit aluksi vain raa-
katekstinä tekstinkäsittelyohjelmaan, kuten Microsoft Wordiin tai OpenOf-
fice Writeriin. Kun raakateksti on valmis, alan jäsentelemään sitä järkeväksi 
kokonaisuudeksi. Usein joudun poistamaan paljon osioita ja jopa kappalei-
ta, sillä oma kirjoittamiseni on hyvin rönsyilevää ja kirjoitan välillä asian vie-
restä. Olen kuitenkin itse tiedostanut, että tämä on minun tapani kirjoittaa. 
Kun kirjoitan kaiken mieleentulevan ensin raakatekstiin, on minulla paljon 
materiaalia, jota työstää.

Oppaiden tarkoitus on toimia niin sanottuna liidimagneettina, joten niiden 
tulee olla houkuttelevia ja kauniita. Varsinkin visuaalisen alan ihmisiltä, kuten 
muotoilijoilta odotetaan kauniita, hyvin taitettuja oppaita. Tekstit niissä 
voivat olla lyhyitä ja napakoita. Oppaassa ei siis tarvitse kertoa aivan kaik-
kea, vaan juuri sen verran, että lukija saa siitä apua, mutta jää kuitenkin 
nälkäiseksi kuulla lisää. Näin hän lukee jatkossa myös muut sinun kirjoittama-
si viestit, joita lähetät suoraan hänen sähköpostiinsa.



Kuvat

Kun tekstit on kirjoitettu alan miettimään, miltä tahdon oppaan näyt-
tävän. Toki usein jonkinlainen mielikuva syntyy jo tekstejä kirjoittaessa, 
mutta etsin sopivat kuvat vasta tekstien kirjoituksen jälkeen.

Kuten sanonta kuuluu; kuvat kertovat enemmän kuin tuhat sanaa, 
joten ne kannattaa valita huolella. Kuvien tulee avata tekstin sano-
maa, joten kuvat tulee valita sen mukaan, mitä tekstissä halutaan 
kertoa. Kuvina voidaan käyttää joko omia kuvia vai kuvapankkikuvia. 
Molemmat vaihtoehdot ovat hyviä, mutta toki omat kuvat ovat var-
masti sellaisia, joita ei muualla näe. Mikäli ne on kuvattu tekijän koh-
teista, vielä parempi. Toki kuvapankeista löytyy miljoonia kuvia, joita 
eivät kaikki kohdeyleisösi ihmiset ole nähneet. Mikäli käytetään ulko-
puolisen kuvia täytyy olla ehdottoman varma, että kuvassa on 
vapaat tekijänoikeudet, muuten kuvan alkuperä täytyy mainita.

Kuvapankkeja on olemassa ilmaisia ja maksullisia.

Ilmaisia kuvapankkeja ovat esimerkiksi:

- Pexels
- Unplash
- Pixabay

Maksullisia kuvapankkeja ovat mm. :

- Adobe Stock
- Shutterstock

Itse päädyin oppaassani käyttämään sekä omia kuviani, että kuva-
pankkikuvia, sen mukaan, mitä tekstissä käsitellään. Näin tekstin ja 
kuvan yhdistelmä toimii parhaiten. 



Taittaminen ja julkaisumuoto

Taittaminen on yksi tärkeimmistä vaiheista koko prosessissa. Viimeistään tässä vaihees-
sa täytyy päättää, tuleeko oppaasta painettu versio vai pelkkä nettiversio. Toki yleistä 
on, että myös nettiversiot taitetaan melko perinteiseen muotoon, jolloin oppaan halti-
jalla on mahdollisuus esimerkiksi tulostaa opas itse.

Itse päädyin tällä kertaa tekemään oppaan vain nettiversioksi, sillä edellisen oppaan 
kohdalla huomasin, että niiden painaminen on todella kallista. Lisäksi paperinen opas 
”katoaa maailmalle” etkä voi tietää, kuka sen todella otti ja mihin se joutui. Näin ollen 
en myöskään pysty jatkamaan markkinointia ihmisille, joka oppaan luki. Tähänkin voisi 
olla keino tarjota paperisessa oppaassa vielä joku niin mieletön asia, että ihminen kir-
jautuisi sivulle ja tilaisi lisäosan, jolloin sähköpostiosoitte saataisiin talteen. Tällä kertaa 
en kuitenkaan toteuta tätä, ainakaan tässä vaiheessa, joten jätetään se vielä myö-
hemmin käytettäväksi.

Itse olen taittanut edellisen oppaan Adobe InDesignilla sekä Adobe Photoshopilla. 
Asian voi hoitaa myös muunmuassa Adobe Illustratorilla tai vaikka Microsoft Power-
Pointilla. Periaatteessa myös tekstinkirjoitusohjelma käy, mutta niissä tekstin ja kuvien 
asettelu on hieman haastavampaa. Tämä on kuitenkin tehtävissä, mikäli muuta 
keinoa ei ole. Tärkeintä on, että saat valitsemastasi ohjelmasta luotua PDF -tiedoston.

Tein itse oppaani tällä kertaa Adobe Photoshopilla. Se on minulle kaikista tutuin ohjel-
ma, jolloin työaika on tehokasta, eikä minun tarvitse tuhlata vähäistä aikaani minulle 
vieraan ohjelman opetteluun. Adobe Photoshopissa pystyn riittävän hyvin käsittele-
mään tekstejä, joita olen jo valmiiksi kirjoittanut. Liitän tekstit vain copy-paste menetel-
mällä tekstinkirjoitusohjelmasta Photoshoppiin. Lisäksi pystyn Photoshopissa muokkaa-
maan ja käsittelemään kuvia nopeasti ja näppärästi, sekä asettelemaan tekstit ja 
kuvat juuri niin kuin haluan.





Postituslistaohjelmat

Nyt kun opas on valmis, täytyy se saada tuottamaan, eli keräämään liidejä. Nyt kun opas on valmis, täytyy se saada tuottamaan, eli keräämään liidejä. 
Aivan ensin täytyy päättää, millä postituslistaohjelmalla asia hoidetaan? Posti-
tuslistaohjelmia on eriliaisia. Niiden ominaisuudet ja hinnat vaihtelevat melkoi-
sesti, joten suosittelen koekäyttämään muutamia kiinnostavia ohjelmia. Näin 
päästään sisään ohjelmaan ja pystytään näkemään toimiiko ohjelma omiin tar-
peisiin.

Erilaisia postituslistaohjelmia ovat muunmuassa:

- Mailchimp
- ActiveCampaign
- Postiviidakko

Kun ohjelma on valittu, tulee luoda ohjelman avulla postituslista sekä kampanja 
tai viestiautomaatio, johon kirjautumalla potentiaaliset asiakkaat saavat viestit. 
Se miten tämä vaihe toteutetaan, on ohjelmien välillä isojakin eroja. Siksi on 
hyvä tutustua huolella palveluntarjoajan ohjeisiin ja seurata niitä.

Itse olen tähän saakka käyttänyt Mailchimp -palvelua. Olen kuitenkin hieman Itse olen tähän saakka käyttänyt Mailchimp -palvelua. Olen kuitenkin hieman 
kyllästynyt sen monimutkaiseen käyttöliittymään, joten olen itsekin etsimässä 
uutta palvelun tarjoajaa. Mielestäni on ehdottaman tärkeää, että valitaan oh-
jelma, joka sopii omiin tarpeisiin, koska ohjelman käyttö tulee olla helppoa ja 
nopeaa, jottei sen kanssa mene liikaa aikaa.



OPPAAN MARKKINOINTI

Nyt kun opas on lisätty ohjelmaan, on aika aloittaa sen Nyt kun opas on lisätty ohjelmaan, on aika aloittaa sen 
markkinointi. Tästä vaiheesta voisi kirjoittaa vaikka kuinka 
paljon, mutta tärkeintä on, että oppaan linkki lisätään 
muunmuassa omille kotisivuille, sosiaalisen median kana-
viin, mahdollisesti erilaisille keskustelupalstoille sekä mihin 
ikinä keksitään. Näin oppaalle saadaan paljon näkijöitä ja 
he parhaimmassa tapauksessa jakavat oppaan linkkiä 
omille ystävilleen, jolloin yleisömäärä kasvaa entisestään. omille ystävilleen, jolloin yleisömäärä kasvaa entisestään. 
Myös jälkimarkkinointi oppaan tilaajille on tärkeää. Heille 
tulisi kirjoittaa ja pitää yhteyttä tasaisesti. Näin varmiste-
taan, että pysytään potentiaalisten asiakkaiden mielessä.





9 yhteenveto ja kiitos

Opinnäytetyöprosessi oli minulle melko vauhdikas. Työkiireiden vuoksi aikaa opinnäytetyön tekemiseen oli 
todella rajallisesti. Olen työhön tyytyväinen kun vertaa aikaa, mitä sen tekemiseen on mennyt. Toki, jos mi-
nulla olisi ollut enemmän aikaa, olisi aiheesta voinut kirjoittaa vaikka kuinka pitkän työn. Joskus kuitenkin tosi-
elämän realiteetit astuvat myös opiskelun tielle ja asiakastyöt menevät näin yrittäjänä kaiken muun edelle.

Työn alkuperäinen tarkoitus muuttui ja kehittyi työn edetessä todella paljon. Työn tekemisen ja niin sanotun 
raakatekstin kirjoituksen aikana huomasin, että pelkkä opas ei ole se tärkein asia, vaan se, miten myös 
meidän muotoilijoiden tulisi myydä omaa osaamistamme rohkeammin. Olemme kuitenkin käyneet jo noin 
neljä vuotta ammattikorkeakoulusta läpi, joten oletettavasti meillä on enemmän tietotaitoa kuin useimmilla 
ei-muotoilupuolen ihmisillä. Voimme siis ajatella, että olemme jo matkalla kohti asiantuntijuutta. Meidän 
tulee vain osoittaa se.

TTyössä neuvomani menetelmä oppaan käytöstä liidimagneettina on jo yleisesti käytössä varsinkin erilaisilla 
markkinoinnin ja sosiaalisen median konsulttiyrityksillä. Oman kokemukseni perusteella sen teho, suhteessa 
hintaan, on erittäin hyvä ja siksi keino on toimiva tapa kehittää omaa asiantuntijastatusta. Opasta kirjoitta-
essa oppii paljon myös itsestään, omasta tyylistä sekä tavasta kirjoittaa. Tekstintuottaminen ei todellakaan 
ole helppoa, mutta se on tärkeä taito varsinkin työssä, jossa joutuu kommunikoimaan asiakkaiden kanssa 
paljon esimerkiksi sähköpostin välityksellä. Mielestäni onnistuin tuomaan esille oppaan teon vaiheet selkeästi 
ja yksinkertaisesti. Lisäksi onnistuin antamaan vinkkejä siitä, miten esimerkiksi omaa kirjoitusta voi kehittää ja ja yksinkertaisesti. Lisäksi onnistuin antamaan vinkkejä siitä, miten esimerkiksi omaa kirjoitusta voi kehittää ja 
rajata.

Mikäli minulla olisi ollut enemmän aikaa käytettävissä, olisin voinut etsiä opinnäytetyöhöni myös enemmän 
lähteitä. Se olisi varmasti tuonut työlle vielä enemmän uskottavuutta ja tutkinnallista otetta. Tämä työ kun 
valmistui lähinnä oman, vuosien saatossa kertyneen, pääomani ja tietotaitoni varaan. Toivon, että lähteiden 
vähyys ei kuitenkaan vähennä sitä arvoa, jota oma monen vuoden yrittäjäurani kokemus työlle antaa.

Uskon, että opinnäytetyö herättelee edes osittain keskustelua sen keskeisestä aiheesta eli miten tärkeää 
myyminen ja itsensä markkinointi on myös meille muotoilijoille. Olemmepa sitten palkkatyössä tai yrittäjiä, 
joudumme myymään omaa osaamistamme ja ammattitaitoamme koko ajan. Siksi olisi ehdottoman tär-
keää, että aihetta myös opetettaisiin enemmän. Toivon, että tämä työ toimii keskustelun avauksena aiheel-
le ja myös muut innostuisivat tutkimaan ja kirjoittamaan aiheesta lisää.









Suunnittele itse toimiva ja kaunis koti



Alkusanat



Kirjoittaja
Paula Valta on kaupunkilaistunut maalaistyttö, 
jonka juuret ovat Pielavedellä. Rempseän rento 
Paula on monessa liemessä keitetty sisustuskor-
jaaja, sisustusalan yrittäjä ja muotoilija.  Sisustami-
sesta Paula kiinnostui jo pienenä tyttönä. Siinä oli 
muutaman kerran pienemmät sisarukset helise-
mässä kun huoneen järjestystä Paulan johdolla 
vaihdettiin. Myös käsityöt sekä kaikki käsillä tekevaihdettiin. Myös käsityöt sekä kaikki käsillä teke-
minen ovat aina olleet lähellä hänen sydäntään. 
Vuonna 2010 Paula valmistui Seinäjoen Ammatti-
korkeakoulusta sisustustekstiililinjalta muotoilijaksi. 
Koska oppi ei koskaan ojaan kaada, Paula opis-
kelee tällä hetkellä Savonia Ammattikorkea-
koulussa sisustusarkkitehtuuria, jotta hän pystyy 
tarjoamaan vieläkin patarjoamaan vieläkin parempaa palvelua ja tun-
temusta sisustamisesta ja kodin remontoinnista. 
Paulan vahvuus suunnittelijana on värien käyttö, 
hyvä ihmistuntemus sekä aidosti asiakaslähtöi-
nen- ja kustannustehokassuunnittelu. Hän 
vannoo toimivan ja kauniin kodin nimeen. Kodin 
tulee palvelulla asukkaidensa tarpeita. Lisäksi 
Paula omaa vahvan materiaalituntemuksen Paula omaa vahvan materiaalituntemuksen 
sekä tietotaitoa remontoinnista ja eri materiaali-
en asennuksesta. 

Paulan suunnittelun lähtökohtana ovat aina asi-
akkaan toiveet ja tarpeet. Vaikka asiakkaat mie-
lellään antaisivat usein suunittelulle vapaat 
kädet, joutuu Paula toteamaan asiakkailleen, 
että suunnitelman lähtökohdat tulee tulla asiak-
kailta, sillä hän ei itse aio heille muuttaa. Asiak-
kaan lähtökohdista, makumaailmasta ja toiveista 
kasattu suunnitelma tulee kestämään aikaa ja 
tuntuu asukkaista omalta ja toimivalta.

Paula Valta
Sisustuskorjaaja | Muotoilija | Yrittäjä

050 511 3713
paula@sisustuskorjaamo.fi





Anna unelmiesi lentää!

Mieti mitä kaikkea unelmiesi kodissasi pitäsi olla? 
Tee unelmistasi listaus, kirjoita mukaan aivan kaikki 
hulluimmatkin toiveet. Älä ajattele mikä on mah-
dollista ja mikä ei, vaan kirjoita aivan kaikki ylös.

Mieti muunmuassa seuraavia asioita:

• Millainen perhe teillä on?
• Montako lasta teillä on?
• Minkä ikäisiä lapsia teillä on?
• Onko lemmikkejä?
• Millaista arkea teillä eletään? Onko kiire?
• Oletteko siivoushulluja vai eikö voisi vähempää  
  kiinnostaa?

Haaveita kirjoittaessa unelmat konkHaaveita kirjoittaessa unelmat konkretisoituvat ja 
saat jäsenneltyä ne paremmin. Näin näätte myös 
helposti, onko perheessänne paljon samoja toivei-
ta vai onko jokaisella joku oma haave. Listauksen 
avulla on helpompi lähteä liikkeelle suunnittelussa, 
näin toiveet ja tarpeet eivät myöskään pääse 
unohtumaan.



Listaa realiteetit

Aiemmin listattuja unelmia rajoittaa periaatteessa Aiemmin listattuja unelmia rajoittaa periaatteessa 
vain seiniesi sijainti. Seinien ulkopuolella kun ei 
oikein voi asua, joten toimivat tilaratkaisut nouse-
vat erittäin tärkeään rooliin. Lähde siis liikkeelle 
siitä, paljonko tilaa listaamasi tarpeet ja toiveet 
vievät ja paljonko sinulla on tilaa käytettävissä. 
Valitettavasti totuus on se, että usein kaikkia toi-
veita ja haaveita ei syystä tai toisesta pysty to-
teuttamaan. Arvota siis toiveet ja tarpeet tärkeys-
järjestykseen, mutta mieti tämä kohta todella tar-
kasti.

• Mikä tekee kodistasi todella toimivan?
• Mitkä ovat ne pahimmat ongelmakohdat?
• Mikä vie eniten tilaa?
• Mitä muutosta ilman pystyt vielä elämään?

Mieti tätä kohtaa käytännön kannalta.

Esimerkiksi:
• Miten eteisen tulee toimia, jotta arkenne on    
  mahdollisimman sujuvaa?
• Miten käytätte keittiötä?
• Tarvitsetteko oikeasti valtavan olohuoneen?
•• Vai olisiko järkevämpää elää hieman pienem  
  mässä olohuoneessa ja panostaa makuuhuo  
  neiden säilytystilaan?





Valot

Täällä pohjolassa on usein melko pimeää. Silti Täällä pohjolassa on usein melko pimeää. Silti 
meillä valitettavasti säästellään valoissa todella 
paljon. Ymmärretäväähän se on, sillä sähkö on 
melko kallista. Mutta nykyiset ledivalot eivät 
paljon sähköä kuluta. Siksi on todella valitetta-
vaa, että vieläkin uusiin asuntoihin tehdään to-
della vähän valonpaikkoja. Ole sinä siis kaukaa 
viisas ja laita omaan kotiisi mieluummin muuta-
ma kattopistoke liikaa kuin liian vähän. Muista 
käyttää riittävästi erilaisia valon lähteitä. Sijoita 
pöytävalaisimia tv-tasolle, lipastojen päälle sekä 
pöydille. Muista lisäksi jalkavalaisimet sekä riittä-
västi kattovalaisimia. Näitä kaikkiahan ei tarvitse 
pitää päällä yhtä aikaa, vaan pystyt vaihtele
maan erilaisia valaistuksia sen mukaan mitä tar-
vitset.

Ole myös tarkkana varsinkin kattovalaisinten 
paikkoja päättäessä. Ota huomioon jo tässä 
vaiheessa, miten kotisi sisustat. Tuleeko teille 
neljän-, kuuden- vai kahdeksanhengen ruoka-
pöytä? Miten iso sohva? Missä sohvapöytä tulee 
sijaitsemaan? Tuleeko saareke tai muita tasoja, 
joiden päälle haluat roikkuvat valaisimet?
Sijoita kattopistorasiat järkevästi niin, että saat 
valaisimen juuri oikealle paikalle.



Valitse pintamateriaalit

Erilaisia pintamateriaaleja on maailma nykyään 
pullollaan. Lähde kuitenkin liikkeelle jälleen siitä, 
mitä teidän perheenne eläminen vaatii. Sen 
jälkeen keskity valitsemaan sävymaailmaasi 
vastaavat sävyt.

• Haluatko lattiasta tumman vai vaalean?• Haluatko lattiasta tumman vai vaalean?
• Parkettia, laattaa vai vinyyliä?
• Millaiset laatat?
• Laitetaanko laattoihin väriä?
• Haluatko tapettia vai maalia?
• Yksiväristä vai kuviollista? 

Pidä näitä valintoja tehdessä mielessäsi kokoPidä näitä valintoja tehdessä mielessäsi koko-
naisuus ja aiemmin tehty tunnelmataulu.



Kalusteet

Kalusteet ja tekstiilit toimivat tiiviisti yhdessä, 
luoden kotiin sen tunnelman. Mieti siis kalusteita 
kokonaisuutena yhdessä tekstiilien kanssa.

Lähde jälleen miettimään asioita teidän perLähde jälleen miettimään asioita teidän per-
heen tarpeiden ja omien käytäntöjenne kautta. 
Muista myös, että kotia ei kannata kalustaa 
aivan täyteen, vaan kalusteiden ympärille on 
hyvä jättää hieman hengitystilaa. Käytä siis 
oikean mittasuhteen kalusteita!

Muista myös, että aivan kaikkea ei tarvitse aina 
uusia. Mikäli sinulla on esimerkiksi tärkeitä perin-
töhuonekaluja tai muita sinulle merkityksellesi 
kalusteita, ota ne lähtökohdaksi suunnittelussa. 
Valitse näille tavaroille kunniapaikka, jossa ne tu-
levat hyvin esille ja pääsevät osaksi kodin arkea.



Tekstiilit

Mikäli olet valinnut neuraalit pintamateriaalit, 
voit tuoda tekstiileillä tilaan väriä ja kuviota. 
Mikäli taas olet päätynyt esimerkiksi värikkäisiin 
tapetteihin, voi tekstiilit olla yksivärisiä ja tilaa 
rauhoittavia.

TTekstiileillä saat tuotua kotiin vaihtelua kohtalai-
sen helposti, joten voit tehdä villejäkin valintoja, 
jotka saat myöhemmin helposti vaihdettua.

Tekstiileitä valitessa kannattaa kiinnittää erityistä 
huomiota tuotteiden laatuun ja varsinkin siihen, 
näyttävätkö tekstiilit halvoilta. Tämä ei välttä-
mättä ole suhteessa hintaan. Välillä voit tehdä 
edullisiakin löytöjä todella laadukkaista tekstii-
leistä tai kalliit tuotteet saattavat olla todella 
huonolaatuisia.

Ole siis tarkkana ostoksilla!



Koristeet

Koristeita valitessa tulee pitää jälleen mieles-
sä tunnelmataulusi. Valitse koristeita, jotka tu-
kevat valitsemaasi tunnelmaa.

Itse luen koristeiden kategoriaan niin erilaiset 
esineet kuin maljakot, taulut ja kynttilätkin.

Koristeita on kodissa usein jopa liikaa. Harkitse 
siis, tarvitsetko todella aivan kaikkea, mitä si-
nulla on esillä? Vai pärjäisikö vähän vähem-
mälläkin? Koristeiden kohdalla usein vähem-
män on todellakin enemmän! Valitse siis mie-
luummin muutama kunnon kokoinen esine, 
jotka asetat kauniisti esille kuin paljon pieniä. 
Kokeile myös asetella koristeita kolmen kap-
paleen ryhmiin, ne toimivat yleensä hyvin. 
Muista käyttää hyllytilaa myös syvyyssuunnas-
sa; älä aseta kaikkea riviin vaan kokeile ase-
tella niitä hieman limittäin, näin saat usein 
parhaan lopputuloksen!



Nauti kodistasi!

Muista, että sinun kotisi täytyy olla sinulle mie-
luinen. Älä siis mieti, mitä muut ajattelevat, 
vaan tee rohkeasti sinun ja perheesi vaati-
muksia ja makua vastaava koti.

Ja mikä tärkeintä – nauti siitä!



Tarvitsetko kuitenkin apua 
suunnitteluun?

Soita, laita sähköpostia tai WhatsApp 
viesti!

Paula Valta
Sisustuskorjaaja | Muotoilija | Yrittäjä

050 511 3713
paula@sisustuskorjaamo.fipaula@sisustuskorjaamo.fi
www.sisustuskorjaamo.fi
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