Muotoilija. Al odottele endd.

RYHDY ASIANTUNTIJAKSI

JO TANAAN,
MENESTY HUOMENNAY

PAULA VALTA | 2018 | SAVONIA-AMK | OPINNAYTETYO



SAVONIA-AMMATTIKORKEAKOULU OPINNAYTETYO

Tiivistelma
Koulutusala
Kulttuuriala
Koulutusohjelma/Tutkinto-ohjelma
Muotoilun tutkinto-ohjelma
Tyon tekija(t)
Paula Valta
Tyodn nimi
Muotoilija. Ald odottele enaa.
Ryhdy asiantuntijaksi jo tdndan - menesty huomenna!
Paivays 10.5.2018 Sivumaara/Liitteet 30/1

Ohjaaja(t)
Tarja Arkola

Toimeksiantaja/Yhteistydkumppani(t)
Sisustus Korjaamo ky

Tiivistelma

Taman opinndytetyon tarkoitus on heratelld muotoilijoita siihen tosi seikkaan, ettd myds muotoaillijoilla pitaisi olla
enemman bisnesajattelun taitoa. Jokainen on tavallaan myyja, joten myymisen ja markkinoimisen taitoa taytyisi
opettaa myds muotoilijantutkinnossa. On tarkeda tiedostaa kuka palkan lopulta maksaa, olipa sitten palkkatydssa
tai yrittdja.

Tybssa kdydaan lapi asiantuntijan tunnuspiirteita ja miksi asiantuntemuksen nayttdminen on niin tarkeda.
Asiantuntijaksi tuleminen on pitka prosessi, mutta téssa opinndytetytssa neuvotaan yksi helppo tapa paasta
alkuun. Kohderyhmalle kirjoitettu opas on helppo ja nopea tapa tuoda esille omaa asiantuntemusta seka luoda
samalla markkinointikanava, jonka avulla saa yhteyden potentiaalisten asiakkaiden sahk&posteihin. Opas
toteutettiin Sisustus Korjaamolle, jonka yrittajana Paula Valta toimii.

Avainsanat

Muotoilu, muotoilija, markkinointi, myynti, asiantuntija, opas, markkinointikanava




SAVONIA UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES THESIS
Abstract

Field of Study
Bachelor of Culture and Arts

Degree Programme
Design

Author(s)
Paula Valta

Title of Thesis
Designer. Don't wait anymore. Become specialist today - be successful tomorrow!

Date 10.5.2018 Pages/Appendices 30/1

Supervisor(s)
Tarja Arkola

Client Organisation /Partners
Sisustus Korjaamo ky

Abstract

Porpose of this study is to open up discussion about that fact that designers should have more business thinking.
Everybody have to sell something so skill of selling and marketing should be educated at Bachelor of Culture and
Design degree.

This thesis goes trough characteristics of expert and why it is so important to show experties. To become
specialist is long process but in this thesis is told one simple way to begin. Guide book writed for the tarkett
group is easy and simple way to show expertise and create marketing channel that allow marketing straight to
customers email boxes. Guide book was made to Sisustus Korjaamo which entrepreneur Paula Valta is.

Keywords

design, designer, marketing, selling, expert, guide book, marketing channel




P S P —

—

——— —







‘ 1 JOHDANTO

L
Oletko sinc’jkin innokas tuore muotoilija, mutta tyépaikkaa ei ole?
 ura on vaihtoehto, mutta misté asiakkaita kun ei ole tyonayttdja?

| Kotisivut on ihan hyva idea ja totta kai ne taytyy olla. Valitettavasti jokainen
alkava yrittgja tietda, ettd saa nettisivuilla huhvilla aluksi ihan rauhassa
tyhijille korville, silla ei uusilla nettisivuilla yleensd ole kovinkaan montaa
kaGvijad. Ja vaikka kavijdité olisi, ei vierailut valttdmatta ole jarin pitkid,
joka kertoo siitd, ettd vierailija ei ole oikeasti lukeneet sivuilta juuri mit&dan
juttujasi. Saat siis kirjoitella sinne myyntipuheitasi aivan rauhassa ilman,
etta se valttdmattd johtaisi ynteenk&an yhteydenottoon. Miten sitten
voisit saada vahaisetkin kavijat kinnostumaan sinusta niin kovasti, etté
he antavat sinulle yhteystietonsa, johon pystyt jatkamaan markkinointiasi?

Sinun tulee tietenkin naytt&d asiantuntemuksesi niin mielenkiintoisella
tavalla, etta se herdttda kavijéiden huomion ja saa heidat luottamaan
sinuun. Tapoja, jolla sen voit tehdd on useita. TassG opinndytetydssa

kerron sinulle yhden helpon ja nopean tavan, jonka avulla saat tuotua
omaa asiantuntemustasi esille, luoda potentiaalista asiakaslistaa seka vetda
asiakkaita puoleesi. Ryhdy siis asiantuntijaksi jo tdn&an.



2. KIRJOITTAJA

Paula Valta on kaupunkilaistunut maalaistyttd, jonka juuret ovat Pielavedelld.
Rempsedn rento Paula on monessa liemessa keitetty sisustuskorjaaja, sisustusalan
yrittGjé ja muotoilija. Sisustamisesta Paula kiinnostui jo pienenad tyttdnd. Siind oli muu-
taman kerran pienemmat sisarukset helisemdassé kun huoneen jarjestysta Paulan
johdolla vaihdettiin. My&s kasityot sekd kaikki kdsilld tekeminen ovat aina olleet 16-
helld hdnen sydantdan. Vuonna 2010 Paula valmistui Seindjoen Ammattikorkea-
koulusta sisustustekstiililinjalta muotoilijaksi. Koska oppi ei koskaan ojaan kaada,
Paula opiskelee talla hetkelld Savonia Ammattikorkeakoulussa sisustusarkkitehtuuria,
jotta han pystyy tarjoamaan vieldkin parempaa palvelua ja tuntemusta sisustami-
sesta ja kodin remontoinnista. Paulan vahvuus suunnittelijana on varien kayttd, hyva
ihmistuntemus sekd aidosti asiakasléhtdinen- ja kustannustehokassuunnittelu. Lisaksi
Paula omaa vahvan materiaalituntemuksen sekd tietotaitoa remontoinnista ja eri

Sisustuskorjaamo nimi viittaa Paulan taustaan. Kodinkonekorjaajon tytar on kasvanut
puolet eldmastdadn isdn korjaamolla, joten sisustusten korjaaminen tuntui luonnolli-
selta lahestymiseltd sisustamiseen. Sisustuskorjaamo nimi kertoo myos siitd, ettd kaik-
kea vanhaa ei aina tarvitse havittaa. Sisustusta voi korjata myods niin, ettd ne kaik-
kein tarkeimmat ja rakkaimmoat sisustusesineet voivat olla uuden sisustuksesi keskids-
s&. Paula on itsekin melkoinen vintage addikti, joten vanhojen esineiden kunnioitus
ja kaytto tulee Sisustuskorjaamolla luonnostaan.

YrittGjdna Paula on toiminut jo yli viisi vuotta. Koko tuon ajan Paula on pyrkinyt kehit-
tdmaan itseddn seka liiketoimintaansa. Kaanne kohtana yrityksen uralla Paula pitda
hetked kun han 10ysi Jari Parantaisen blogin POlli tasta sekd tutustui Ab Tuloksentup-
laus Oy:n Pasi Rautioon. Naiden markkinoinnin ja myynnin asiantuntijoiden neuvo-
jen avulla Paula on saanut kddannettyd omankin yrityksensa yhden inmisen pikku
puuhastelusta koko ajan kasvavaksi suunnittelutoimistoksi. TallG hetkelld Paula pyo-
rittdd mMuunmuassa koko Ita-Suomen ainoaa stailaustarvikevuokraamoa. Vaikka yri-
tyksen toiminta on kokonaisvaltainen prosessi, jossa kaikkien osa-alueiden taytyy
olla kunnossa, pitdd Paula yhtend tarkeimmistd asioista myymisentaitoa sekd oman
asiantuntemuksen esille tuontia. Tassa todellakin patee vanhasananlasku: Kuka sen
kissan hannan nostaa, jos ei kissa itse?



3 OPINNAYTETYON TARKOITUS JA TAVOITTEET

Taman opinnaytetyon tarkoitus on heratelld muotailijoita siihen tosi seikkaan, ettd myds muotoilun puolen
kayneilld pitaisi olla enemman bisnesajattelua. Olen itse pian kdynyt kaksi muotoilijan ammattikorkeakoulusta
I&pi. Valitettavan vahan kummassakaan koulutuksessa opetetaan itsensé markkinointia. Puhutaan kylla port-
foliosta ja siitd, miten téitd kannattaa laittaa portfolioon, mutta ainakin itselleni tdma portfolion tarkeys on
jaanyt hieman hamardksi. Toki, jos hakisin toité jostain yrityksesta, olisi portfolio keino ndyttdd omia toitd mah-
dolliselle tydnantajalle. Valitettava totuus kuitenkin on, ettd ei muotoilupuolen tai suunnittelijon tydpaikkoja
juurikaan ole tarjolla, varsinkaan taallé KEHA lll:sen ulkopuolella. Nain ollen portfolion merkitys jad melko va-
haiseksi.

Olen siis itse kaynyt jo aiemmin muotoilijan koulutuksen. Opiskelin Seindjoen Ammattikorkeakoulussa sisustus-
tekstiililinjalla. Valmistumisen jalkeen tein muutaman vuoden palkkatditd, jonka jalkeen ryhdyin yrittdjaksi. Alku-
perainen likeideani oli tarjota vain sisustussuunnittelua, sekd myyda hieman erikoisia kalusteita ja esineitd.
Ajattelin, etta riittda kun tienaan vain vahan yli sen mita tarvitsen. Oma tietdmykseni yrittdjyyteen oli siis hyvin
heikolla pohjalla. Melko pian minulle kuitenkin selvisi, ettd ilman kunnon asiakashankintaa ei toita riita Iahes-
kGan tarpeeksi. Minun oli myos vaikea kertoa potentiaalisille asiakkaille, miksi heidan taytyisi tilata sisustussuun
nitelma juuri minulta. En siis osannut perustella asiakkaan saamaa hyotya, niin, ettd asiakas olisi lopulta padty-
nyt tilaamaan. Minulla ei myoskaan ollut juuri ymmarrysta siitd, missa kannattaa markkinoida ja miksi. Siksi
markkinointini olikin IGhinnd mainosten heittelya sinne ja tanne, toivoen, ettd joku lukisi mainoksen ja tilaisi pal-
veluni. Taytyi alkaa opettelemaan, miten bisnes toimii ja miten saan hankittua asiakkaita ilman jatkuvaa
pyoran uudelleen keksimistd. Silloin toivoin kovasti, ettd néma asiat olisi edes jollain tavalla 1&pi kayty jo muo-
toilijan koulutuksen aikana. Olisi ollut todella hyddyllistd ymmartda, miten asiakkaita hankitaan ja miten omaa
asiantuntemusta kannattaa tuoda esille. Siind olisi sGastynyt pitkd penni rahaa sekd kosolti aikaa.

Nyt usean vuoden yrittdjdkokemukseni perusteella olen vakaasti sitd mieltd, ettd aloittavana yrittdjand, kun
raha on tiukalla, on yrittGjén oltava luova. Nain ollen on keksittava keinoja markkinoida itsedan pienella bud-
jetilla ja tuotava omaa osaaminen esiin keinolla milld hyvansa. Siksi olen itse perehtynyt paljon muun muassa
Jari Parantaisen sekd Oy Tuloksentuplaus Ab:n kirjallisuuteen, joissa kasitellaan sisdltdmarkkinointia sekd luovia
markkinoinnin keinoja. TdmMa opinndytetyd tulee painottumaan hyvin pitkalti sihen, miksi meidan — muotoi-
luasiantuntijoiden — olisi endottoman tarkedd osata myydd ja markkinoida itseGmme enemman. TGMa voi
tuntua vieraalta aiheelta opinnaytetydksi muotoilunkoulutusohjelmasta, mutta asiaa tutkiessani huomasin,
ettd aiheesta ei ole juuri kirjoitettu mitaan. Siksi tunnen, ettd on ehdottoman tarkedd nostaa téta seikkaa esille
ja tuoda myods muotoilun opiskelijoiden tietoisuuteen yrityseldman perusasioita sekd sitd, miten ldhted luo-
maan omaa polkua asiantuntijaksi. Opinndytetyd tulee varmasti olemaan vain aiheen pintaraapaisu, mutta
toivon, etta se tulee herattdmaan keskustelua siita tosi seikasta, etta ilman oman ammattitaidon myyntia ei
tyoeldamassa tule menestymaan.



PROSESSIKUVAUS

NUORI MUQOTOILIJA - MISTA TOITA? - RYHDY ASIANTUNTIJAKSI - MITEN? - ALOITA HELPOLLA

EI TYOKOKEMUSTA, EI NAYTTO)A MIKSI? KUINKA? ELI MITEN??

VAIKEA SAADA TOITA MITEN?

MISTA ALOITTAA?

NAIN SE TEHDAAN!






MIKSI ASIANTUNTEMUKSEN NAYTTAMINEN ON NIIN TARKEAA?

Miten nuori muotoilija pystyisi erottumaan muista, alalla jo kauan toimineista konkareis-
ta? Esimerkiksi sisustussuunnittelutoimistoja on joka puolella suomea paljon ja suurin 0sa
tarjoaa tdsmalleen samoja palveluja. Toki suunnittelijoiden tyyli vaihtelee, mutta mista
tavallinen kuluttaja erottaa suunnittelijoiden valiset erot? Hyvat kotisivut ovat yksi tar-
keimmista tydkaluista, mutta mikali kotisivut on rakennettu kayttGen saman tyyppisia
kuvapankkikuvia kuin kaikilla muillakin on, ei massasta erottuminen ole kovin helppoa.
Nuori yrittdjd ndyttdd potentiaalisen asiakkaan silmissd samalta kuin kaikki muutkin
suunnittelijat.

Miten kuluttaja sitten vertaa suunnittelijoita kesken&dn? HAn joko perehtyy suunnitteli-
jan taustoihin ja tydhistoriaan, tai soittaa summassa muutamalle, luottaa vaistoonsa
suunnittelijaa valitessaan tai valitsee sen, joka tekee tydn halvimmalla. Esimerkiksi sisus-
tussuunnittelijaon kdyttd on suurimmalle osalle kuluttajista vierasta. He ovat epdvarmoja
siitd, kenet palkata, jotta he saavat oman ndkdisen suunnittelman ja yhteistyd suunnit-
telijan kanssa olisi mahdollisimman mutkatonta. Mikdli suunnittelijo on nuori ja vasta
valmistunut, voi hGn potentiaalisen asiakkaan silmissa olla riski valinta. Asiakas ei pysty
todentamaan suunnittelijon osaamista edellisten téiden perusteella, joten vaakakup-
piin nousevat muut asiat, kuten hinta. Helposti nuori suunnittelija IGhteekin laskemaan
omaa hintaansa, jotta saisi asiakkaita. TOmMa ei ole kuitenkaan hyva vaihtoehto mil-
t&dan kannalta. Ensinndkin suunnittelijan taytyisi saada tydstddn kunnon korvaus, sillé
asiantuntemus ei ole syntynyt itsestdan, eikd sitd aivan jokaisella ole. LisGksi matala
hinta vaaristdd asiakkaiden mielikuvaa suunnittelun hintatasosta. Hinta on hyvin vahva
laatuviesti, toteaa myods Jari Parantainen ja jatkaa, Asiakkaat pitdvat usein kalleinta
hintaa I&hes automaatisesti parhaana. Vastaavasti halpa taksai vihjaa, etté tuoteesi
on todendkdisesti aika surkea. (Parantainen, 2011, 77) T&dma tuskin liene yhdenkdan
yrittGjdn tavoite.

Erottuvalla brandillé ja kotisivuilla erotut jo muista kilpailijoistasi. Tietenkin sinun tulee
vain saada potentiaaliset asiokkaat myds viihtymadan kotisivuillasi ja saada heidan lu-
kemana tekstejd, joita sivuillesi olet runoillut. Valittettava totuus vain on, ettd nykypai-
van kiireisessd maailmassa kaikilla inmisilla tuntuu olevan véhemman ja véhemman
aikaa. Kotisivuilla vierailut ovat lyhyitd ja mikali et jostain syystd saa vakuutettua poten-
tiaalista asiakasta muutamassa sekunnissa, voi olla, ettd asiakas ei koskaan palaa
endad sivuillesi. HAN joko jattéd kokonaan valitsemasta suunnittelijan tai valitsee jonkun,
joka vakuuttaa hdnet nopeasti.
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5 MUOTOILIJA ON MYOS MYYJA

Kuten jo johdannossa totesin, mielestani muotoilijan koulutuksessa ohite-
taan bisnesajattelun tarkeys lGhes kokonaan, tai ainakin se 1&pi kdydaan
hyvin kevyesti. Ymmarrettavaad on, ettd koulutukseen kuuluu jo nyt
paljon osa-alueita, jotka ovat muotoilijon tydn kannalta merkityksellisia.
Mutta tosiasia on se, ettd ilman bisnesajattelua ei muotoilija pysty kun-
nolla hallitsemaan omaa liiketoimintaansa eika kehittdmadn omaa toi-
mintaansa kannattavaan suuntaan. Myymisentaito on mielestani tdarkein
asia, jota myos muotoilijan koulutuksessa pitdisi kasitelld enemman. Jo-
kainen meistd myy, toteavat myods Hanti, Kairisto-Mertanen sekd Kock
kKirjassaan Oivaltava myyntityd Asiokkaana organisaatio (Edita Publishing
Oy, 2016). Teoksessaan kirjoittajot toteavat, ettd myyntityd ei ole enda
vain asioiden ja ratkaisujen tyrkyttémistd, vaan myyminen on keskuste-
lua, ongelmien ratkaisua ja lisGarvon tuomista asiokkaalle. Jokainen
meistd joutuu myyntitilanteisiin IGhes padivittdin, olimmepa sitten hake-
massa tydpaikkaa, valitsemassa elokuvaa ystavien kanssa tai myymassa
vaikeita asiantuntijaratkaisuja. Kaikessa on lopulta kyse samasta asiastao;
omien taitojen, mielipiteiden tai ratkaisujen myymisestd vastakkaiselle
osapuolelle, toteavat HAnti, Kairisto-Mertanen sekd Kock {(Oivaltava
myyntityd Asiakkaana organosaatiossa, 2016.) Myyjan tulee ymmartaa
asiakkaan ongelma ja tarjota siihen ratkaisu, joka tuo asiakkaalle jotain
konkreettista hydtyd. Ja tatahdn me muotoilijat juuri teemme. Koitamme
myyda omia ideoitamme ja visioitamme toisille. Siksi olisi endottoman
tarkedd, ettd muotoilunkoulutuksessa 1Gpi kaytdisiin enemman omien
taitojen myymistd sekd asiokashankinnan taitoja.




BISNEKSEN YMMARTAMISEN TARKEYS

Tydeldmdan muuttuessa meistd jokaisen tulisi ymmartdd, miten bisnes toimii. Lopulta bisnes
on hyvin yksinkertainen asia; myyjad myy jotain, mink& ostaja tarvitsee. Kyse on siis vainto-
kaupasta, jonka valineind ovat yleensad raha sekd tuotteet tai palvelut. Se paljonko myyja
tarvitsee rahaa tuotteestaan tai palvelustaan, on sitten luku itsessddn. Myyjan tulee myyda
tuotteitaan tai palveluitaan kannattavasti niin, ettd hdn saa myynnilla katettua oman palk-
kansa, lomarahansa, eldkemaksunsa, verot, arvonlisdverot, yrittdjan kiintedt ja juoksevat
kulut ja rahaa pitGisi jAAGda vield vGhdn myos yrityksen kehittGmiseen. Asiakas puolestaan
on valmis maksamaan tuotteesta tai palvelusta sen verran, kuin hGn tuntee saavansa siita
arvoa ja hyotya. Mikali pystytddn perustelemaan tuotteen arvo ja hyoty asiakkaalle oikein,
han on valmis maksamaan siitd hinnan mita pyydetdan. Henkilbittdminen antaa asiantunti-
jayritykselle kasvot ja ddnen. Asiakas ndkee, ettd talossa on emanta tai isdntd, joka vastaa
firman touhuista omalla nimellaan. Yritys muuttuu sarmikkGdmmaksi verrattuna persoonat-
tomiin kilpailijoihinsa. Tartuta asiantuntemuksesi tuotteisiisi. Saat niistd paremman hinnan
kuin ei-asiantuntija. (Apunen, Parantainen, 30-31) Taytyy siis vakuuttaa asiakkas asiantunte-
muksella, jotta he uskaltavat luottaa ja maksaa hinnan mité pyydetddn. Siksi on hyva aloit-
taa matka asiantuntijaksi jo tGndan.

Henkilbittdminen antaa asiantuntijayritykselle kasvot ja ddnen.
Asiakas ndkee, etté talossa on emdanta tai isGntd, joka vastaa
firman touhuista omalla nimellGan. Yritys muuttuu sGrmik-
kddmmdaksi verrattuna persoonattomiin kilpailijoihinsa. Tartuta
asiantuntemuksesi tuotteisiisi. Saat niistd paremman hinnan
kuin ei-asiantuntija.

(Apunen, Parantainen, 30-31).
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MYYNTISUPPILO ELI OSTAMISEN POLKU LYHYESTI

Myyntisuppilo on yksi tArkeimmistd asioista, joka on vuosien
saatossa ohjannut omaa yritystoimintaani. Ymmarrys siita,
miten myyntisuppilo eli ostamisen polku yrityksessa etenee
on tuonut omaan tekeemiseeni jGrkevyyttd ja ymmarrystd
panostaa mm. markkinointikuluja oikeisiin asioihin.

"Myyntisuppilo paljastaa, kuinka monta prospektia sinulla
talld hetkelld on kussakin myyntisyklin vaiheessa; se ndyt-
t&a myds jokaisen vaiheen konversioasteet. Toman avulla
voit paatelld, sisaltddkd suppilosi riittavasti kauppoja ta-
voitteidesi saavuttamiseksi, ja onko sinun lisdttava tydpa-
nosta tiettyjen kauppojen kohdalla.”

www.pipedrive.com

Myyntisuppilossa voi eri yrityksissa olla hieman eri m&ard
portaita, mutta karkeasti ajateltuna myynninprosessi on
joka yrityksessd sama. Aluksi on paljon asiakkaita, joista
eri vaiheiden jalkeen lopulliseen kauppaan "valuu™
murto-osa. Jotta lopulta kaupaksi asti varmistuvia asiak-
kaita on riittavasti, taytyy alkupddsséd myyntisuppiloa olla
paljon ihmisid.

KUVIO 1: MYYNTISUPPILON TOIMINTAPERIAATE (PEXELS.COM JA VALTA, 2018-5-8) 1.




Pasi Rautio on m&daritellyt myyntisuppiloon seuraavia vaiheita:

- sis@ltdmarkkinointi

- lidimagneetti

- sGhkoépostimarkkinointi

- myy jotain pient&

- pidd jatkuvasti yhteytté

- tarjoa seuraava tuote ostettavaksi
- myy jotakin pienté

- pida jatkuvasti yhteyttd

- tarjoa seuraava tuote ostettavaksi

(Yrittaja, tee nyt vittu edes jotain: MarkKinol, ala marise. 2017. MArkKINoInu- amat tyovVinKko. )

Kuten Raution listauksesta kdy ilmi, taytyy asiakkaita houkutella sisaltdmarkkinoinnilla, jotta
saadaan koottua heista liideja. Naille lideille markkinoidaan sGhkdpostilla, jonka jalkeen
alkaa syntyd kauppaa, aluksi pientd — lopulta asiakas on valmis ostamaan padtuotteesi.

Toki, ennen kuin voidaan edes puhua myyntisuppiolosta, on taytynyt
tehdad jo paljon erilaisia valintoja ja padtdksia. Olen itse padttanyt mm.
sen, kuka minun asiakkaani on, millaisia ihmisid haluan tavoittaa ja kenelle
viestini kirjoitan. Myyntisuppilon avulla olen oppinut ajattelemaan asioita
oikein ja osaan kirjoittaa oikeanlaisia asioita, tietyssé vaiheessa myyntipro-
sessia oleville ihmisille. TOma markkinointi ei oikeastaan ndy yntyksestonl
juurikaan ulospain, silld se tapahtuu suoraan potentiaalisille

asiakkailleni sdhkoépostilla. Mutta miten olen p&assyt mark-

kinoimaan asiakkaiden sdhkopostiin? Siihen on tarvittu

lidimagneetti, joka on koko prosessin tarkeimpid

tyokaluja.




Jokainen yritys siis tarvitsee uvusia asiakkaita. Toiset enemman, toiset vihemman, mutta tarvitsevat kuitenkin. Ja kuten edelld jo todettiin, tarvi-
taan myyntisuppilon alkupddhdn huomattava maaréd enemman potentiaalisia asiakkaita kuin niist& lopulta asiakkaaksi p&atyy. Uutena yritykse-
na tai yrittdjéna tulee panostaa todella paljon uusasiakashankintaan, silld ei ole vanhaa asiakaskuntaaq, josta téitd voisi tulla. Asiakkaiden han-
kinta on kuitenkin aikaa vievaa, tydlastd ja kallista, sillé varsinkin asiantuntijatdissd, mihin itse myds muotoilijan tehtdvat lasken, on asiakkaan
luottamuksella todella suuri merkitys. Tulee siissansaita asiakkaasn luottamus, ennen kuin hAGn uskaltaa tilata, yleensd kohtaisen kalliin, asiantunti-

jatyon. Siksi tulee poistaa asiakkaalta ostamisen esteitd ja saada asiakas luottamaan.

Miten sitten perustella asiakkaalle tuotteen tai palvelun hydty ja voittaa asiakkaan luottamus? Asiakkaalle taytyy ndyttdd selvasti asiat, mitgm;'
tuote tai palvelu hdnen puolestaan tekee. SG&stadkd hén silléd aikaa, rahaa vai jotain muuta? Pystyykd asiakas myymdaan palvelun avulla
enemman tai tekemaan tydnsd tehokkaammin? Saako asiakas kauniimman ja paremmin toimivan kodin palvelun kauta kuin hdn itse osaisi
tehdd? Myyjan tulee siis pystyd perustelemaan myymdansa tuotteen tai palvelun tuoma arvo. "Myyjdlla on térked rooli sellaisen orvqehdotuksen
(value proposition) esittémisessd, joka vastaa asiakkaan tarpeita...” (Hanti ym. 2016.) Lisdksi tulee osoittaa oma osaaminen ja ymmarrys myyta-

vastd asiasta, jotta voi voittaa asiakkaan luottamuksen.

h\'.-‘

g
C -— ne o
- S o e i
2 ¥ -~ ien -
- L= e -
e e g —
. S




6 MITEN OSOITTAA ASIANTUNTEMUS?

Miten sitten ndyttdd oma osaaminen silloin kun sité ei vield juurikaan ole? Kuinka voisi
nostaa omaa profillia suunnittelijona ja saada muun muassa isompaa palkkaa tydsta?
Vastaus tahdn on helppo. Taytyy osoittaa alusta-asti asiokkaille, etté on pyydetyn
hinnan arvoinen. Oma osaaminen taytyy tuoda esille, jotta voi voittaa potentiaalisten
asiakkaidesi luottamuksen.



Miten t&ma sitten tehdddn? Jari Parantainen listaa kirjassaan Tuotteistajan taskuraa-
maittu (2014, Talentum, 74), etté gurulla on kuusi tunnusmerkkid, josta hdnet tunnistaa.
Guru julkaisee, esiintyy, kouluttaa muita, on populisti, on alansa mielipidevaikuttaja ja
vetdad puoleensa faneja. Naita kaikkia ei tietenkdadn voi olla heti, mutta osa ndistd on
saavutettavissa kohtalaisen helposti. Siksi on tarkedd aloittaa jostain ja edetd asia ker-
rallaan. Milld kaikilla tavoilla voit sitten tuoda asiantuntemustasi esille?

Yleisid keinoja ovat muunmuassa:

- Kirja

- Artikkelit alan lehtiin

- Blogi

- Videoblogi

- Kotisivut

- Erilaiset tutkimusjulkaisut

- Oppaat

- Asiantuntijahaastattelut erilaisissa medioissa

- Facebook-sivusto, jossa sinulla on aktiivinen - seuraajakunta
- LinkedIn-profiili

Edelld listatut asiat ovat yleisia tapoja osoittaa asiantuntemusta. Julkaisemalla erilaisia
teoksia sekd esiintymalla erilaisissa medioissa pystyy luomaan itselleen kysyntaa seka
myymaan palveluitaitaan tai tuotteitaan. Mutta miksi kukaan olisi kiinnostunut luke-
maan, saati maksamaan, vasta valmistuneen kirjoituksista? Totuus on, ettd ei kovin-
kaan moni. Todelliseksi asiantuntijaksi tuleminen vie aikaa, jonka aikana uskottavuus ja
luottamus kasvaa. Silti on tarkedd tuoda omaa osaamistasi esille koko ajan ja tarjota
kiinnostuneille inmisille jotain, miksi he alkasivat seuraamaan.
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/ LUO OMA MARKKINOINTIKANAVA

Kuten 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 myos interne-
tissd on kallista ja kohtuulllisen vaikeasti mitattavaa, on hyva luoda itselleen
oma markkinointikanava. Talloinen markkinointikanava on esimerkiksi posti-
tuslista. Postituslistan yllépito on Iahes ilmaista ja kohtalaisen helppoa. Posti-
tuslistapalveluita on olemassa erilaisia, niisté lisda hieman mydhemmin.
Useimmissa postituslista ohjelmissa on erilaisia tydkaluja, joilla voi seurata pos-
tituslistalla olevien inmisten kaytostd, lajitella heitd erilaisten arvojen mukaan
sekd automatisoida markkinointia.

tulee tietenkin pyytaa. Mutta koska harva meistd haluaa antaa yhteys-
tietojaan puhtaasti markkinointi tarkoitukseen, tulee antaa jotain vasti-

netta yhteystietoja vastaan. SGhkdpostiosoitteita voit kerdté kotisivuilta

monella eri tavalla. Yleisimpid tapoja ovat:

- Uutiskirjeen tilaus mahdollisuus -~

- Erilaisten hinnastojen tilaus sdhkdpostiosoitetta vastaan

- Erilaiset oppaat, joissa tarjoat jotain merkityksellistd saamaasi
sGhkdpostiosoittetta vastaan

Miten sitten saadaan potentiaalisten asiakkaiden yhteystietoja? Niité . /



Olen itse kokeillut kaikkia mainittuja keinoja omilla kotisivuillani nyt jo usean vuoden ajan. Olen todennut,
ettd endottomasti parhaiten toimiva keino on 0pas. Se kerda eniten sdhkopostiosoitteita vuodesta toi-
seen. Tein oman oppaani aivan yritykseni alkuaikoina. Valitettavasti sen jo huomaa ja minun on pitanyt
tehda uusi opas jo vuosia. Ensimmainen oppaani on ajatukseltaan ja teksteiltdan aivan hyva. Valitetta-
vasti taitto seka kuvat vain ovat todella huonoja, eikd opas naytd enda siltd kuin yritykseni tand paivana
nayttaa. Lisdksi oppaan sanomaa voisi paivittaa ja rynmitella uudelleen. Siksi padtin, ettd teen uuden
oppaan nyt ja kerron sinulle samalla miten se tenhdaan.

Opas on helppo valinta myos aloittevan asiantuntijan ensimmaiseksi teoseksi, koska se on kohtalaisen
helppo ja nopea toteuttaa. Oppaan pystyy tekemdadn periaatteessa iimaiseksi ja markkinointikanavan
keradminen saadaan heti kayntiin.






MISTA SITTEN LAHTEA LIIKKEELLE?

Ensimmaisend taytyy pddttda, millainen opas on kyseessa?

- Mistd opas kertoo?

- Miten pitké se on?

- Mité hyétya se tilagjalle tuo?

- Kirfjoitatko oppaan toiselle asiantuntijalle ndyttdaksesi omaa osaamistasi vai maallikolle?

N&ma kaikki vaikuttavat siihen, miten pitkd&n ja minkd ndkdisen oppaasta tulee. Kohderyh-
mMa taytyy miettia tarkasti. On parempi tehdd useampi opas eri tarkoituksiin, sill niin saa-
daan pidettyd asiasisdltd yhdenmukaisena ja selkednd.

Mind kirjoitan oman oppaani kuluttaja-asiakkaille. Minun kohderynmani ovat n. 45-55 vuoti-
aat naiset, jotka eivat itse osaa sisustaa, mutta kaipaavat kotiinsa kauneutta. Miksi valitsin
juuri tdman kohderyhmdaén, on sitten tarina erikseen, mutta lyhyesti sanottuna, se on minun
isoin asiakasryhmani. Oppaani ei siis ole tarkoitettu toisten asiantuntijoiden luettavaksi, vaan
siité tulee hyvin maanldheinen ja helposti ymmarrettava sekéd kaunis.



KIRJOITTAMINEN

Seuraavaksi taytyy "loytdad oma adni” eli milla tavalla halutaan
yleisollesi puhua? Onko Kirjoitustyyli rento ja tuttavallinen vai muodollinen
asiateksti?

Minun kirjoitustyylini on kehittynyt vuosien varrella hyvinkin omaleimaiseksi.
Kirjoitan hyvin pitkdlti samalla tavalla kuin puhun. Koitan kayttdd aina hyvin
maanl@heistd ja ymmarrettdvad kieltd. Mikdli joudun kdyttdmadn ammaitti-
termeja, kirjoitan ne usein auki niin, ettd jokainen pystyy ne ymmartdmaan.
Lisaksi kirjoitan hyvin tuttavallisesti sekd pieni pilke silmakulmassa. Pyrin aina
pitdmadn mielessdni sen inmisen, jolle haluan tekstini kertoa.

Seuraavaksi hahmottelen oppaalle rungon. ltse pidan siitd, ettd teen ensin
hyvin raa’'an rungon, josta padsen liikkeelle. Yleensd kokonaisuus muotou-
tuu vasta tehdessa, joten en ota kokonaisuudesta aluksi koviakaan painei-
ta. Jonkinlainen runko taytyy kuitenkin olla, ettd tieddn mihin suuntaan teks-
teja kirjoitan, mita kaikkea niissé kerron. Kirjoitan usein tekstit aluksi vain raa-
katekstind tekstinkasittelyohjelmaan, kuten Microsoft Wordiin tai OpenOf-
fice Writeriin. Kun raakateksti on valmis, alan jGsentelemaan sitd jarkevaksi
kokonaisuudeksi. Usein joudun poistamaan paljon osioita ja jopa kappalei-
ta, sillé oma kirjoittamiseni on hyvin rGnsyilevaa ja kirjoitan valilla asian vie-
restd. Olen kuitenkin itse tiedostanut, ettd tdma on minun tapani kirjoittaa.
Kun kirjoitan kaiken mieleentulevan ensin raakatekstiin, on minulla paljon
materiaalia, jota tydstaa.

Oppaiden tarkoitus on toimia niin sanottuna lidimagneettina, joten niiden
tulee olla houkuttelevia ja kauniita. Varsinkin visuaalisen alan inmisilta, kuten
muotailijoilta odotetaan kauniita, hyvin taitettuja oppaita. Tekstit niissa
voivat olla lyhyité ja napakoita. Oppaassa ei siis tarvitse kertoa aivan kaik-
kea, vaan juuri sen verran, etta lukija saa siitd apua, mutta jaé kuitenkin
nalkaiseksi kuulla lisdd. Nain hdn lukee jatkossa myds muut sinun kirjoittama-
si viestit, joita IGhetat suoraan hanen sGhkdpostiinsa.

~ Travel is to make a journey or to have an adventure to
s — somewhere by bicycle, train, airplane, car, motorcycle, or

boat. It could be an exploration to somewhere new planned

or unplanned to meet new people, new thing
places. There ar e different types of adventures waiting
for you to explore.

new

There are lots of places to explore. Places cou 1d be urban
or suburban. Some people loves to be with nature to free
their minds and refresh their souls, but some like to be
in the city. You will get lots of benefits such as explor-
ing new culture,




KUVAT

Kun tekstit on kirjoitettu alan miettimaan, miltd tahdon oppaan nayt-
tévan. Toki usein jonkinlainen mielikuva syntyy jo tekstejd kirjoittaessa,
mutta etsin sopivat kuvat vasta tekstien kirjoituksen jalkeen.

Kuten sanonta kuuluu; kuvat kertovat enemman kuin tuhat sanaa,
joten ne kannattaa valita huolella. Kuvien tulee avata tekstin sano-
maaq, joten kuvat tulee valita sen mukaan, mité tekstissd halutaan
kertoa. Kuvina voidaan kayttdd joko omia kuvia vai kuvapankkikuvia.
Molemmat vaihtoehdot ovat hyvid, mutta toki omat kuvat ovat var-
maisti sellaisia, joita ei muualla nde. Mikdli ne on kuvattu tekijdn koh-
teista, vield parempi. Toki kuvapankeista 16ytyy miljoonia kuvia, joita
eivat kaikki kohdeyleisosi ihmiset ole nGhneet. Mikdli kaytetaan ulko-
puolisen kuvia taytyy olla ehdottoman varma, ettd kuvassa on
vapaat tekijGnoikeudet, muuten kuvan alkuperd taytyy mainita.

Kuvapankkeja on olemassa ilmaisia ja maksullisia.
lImaisia kuvapankkeja ovat esimerkiksi:

- Pexels

- Unplash

- Pixabay

Maksullisia kuvapankkeja ovat mm. :

- Adobe Stock
- Shutterstock

ltse p&adyin oppaassani kayttdmadan seké omia kuviani, etté kuva-

pankkikuvia, sen mukaan, mité tekstissd kasitelldan. NGin tekstin ja
kuvan yhdistelma toimii parhaiten.
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TAITTAMINEN JA JULKAISUMUOTO

Taittaminen on yksi tarkeimmistd vaiheista koko prosessissa. Viimeistdan tassa vaihees-
sa taytyy padttad, tuleeko oppaasta painettu versio vai pelkkd nettiversio. Toki yleist&
on, ettd myos nettiversiot taitetaan melko perinteiseen muotoon, jolloin oppaan halti-
jalla on mahdollisuus esimerkiksi tulostaa opas itse.

ltse pA&ayin tallG kertaa tekemadn oppaan vain nettiversioksi, silla edellisen oppaan
kohdalla huomasin, ettd niiden painaminen on todella kallista. Lisdksi paperinen opas
"katoaa maailmalle” etkd voitietdd, kuka sen todella otti ja mihin se joutui. N&in ollen
en myadskdan pysty jatkamaan markkinointia ihmisille, joka oppaan luki. TGhankin voisi
olla keino tarjota paperisessa oppaassa vield joku niin mieletdn asia, ettd inminen kir-
jautuisi sivulle ja tilaisi lisGosan, jolloin sGhkdpostiosoitte saataisiin talteen. Talld kertaa
en kuitenkaan toteuta tatd, ainakaan tassd vaiheessa, joten jatetddn se vield myod-
hemmin kaytettavaksi.

ltse olen taittanut edellisen oppaan Adobe InDesignilla sekd Adobe Photoshopilla.
Asian voi hoitaa myos muunmuassa Adobe lllustratorilla tai vaikka Microsoft Power-
Pointilla. Periaatteessa myds tekstinkirjoitusohjelma kdy, mutta niissé tekstin ja kuvien
asettelu on hieman haastavampaa. Tdma on kuitenkin tehtavissa, mikali muuta
keinoa ei ole. Tarkeintd on, etta saat valitsemastasi ohjelmasta luotua PDF -tiedoston.

Tein itse oppaani talla kertaa Adobe Photoshopilla. Se on minulle kaikista tutuin ohjel-
ma, jolloin tydaika on tehokasta, eikd minun tarvitse tuhlata vahaista aikaani minulle
vieraan ohjelman opetteluun. Adobe Photoshopissa pystyn riittdvan hyvin kasittele-
Maan teksteja, joita olen jo valmiiksi kirjoittanut. Liitan tekstit vain copy-paste menetel-
Malla tekstinkirjoitusohjelmasta Photoshoppiin. Lisdksi pystyn Photoshopissa muokkaa-
maan ja kasittelemaadn kuvia nopeasti ja nGpparasti, seka asettelemaan tekstit ja
kuvat juuri niin kuin haluan.




PDF -TIEDOSTON LUONTI JA TOTEUTUS

Kun kaikki sivut on taitettu ja tekstit seké kuvat paikoillaan,
on aika luoda sivuista PDF -tiedostot. Tassé kohtaa oikea
taitto-ohjelma, kuten Adobe InDesign olisi nGppdrédmpi
valinta, sillad Photoshopilla tdmén kohdan joutuu teke-
MA&an vdhdn monimutkaisemmin. Mutta koska kyseessé
on vain muutaman sivun opas, asiasta selviad kuitenkin
kohtuudella. ~

Ensin tulee luoda jokaisesta sivusta PDF -tiedosto. Photos-
hopissa voi tallentaa tydn suoraan PDF -tiedostomuotoon, -
joten tdma tehdddan jokaiselle oppaan sivulle. Itse tykk@én -
tehda naille tiedostoille aivan oman kansion, jolloin‘ne py- = -
syvat hyvin jGriestyksessQ, eivatka sekoitu munhln tnedosto;- R g
hin. Itse tykkGan myos nimeta sivut vain numerom jollom PV e
seuraava vaihe on helpompi toteuttoo : et st Sl

Kun kaikki sivut on saatu PDF -muotoon, on Ole kool:o i
opas. ltse kdytan tGssG Adoben Acrobat ohjelmaa. Acro-
batin tydkaluista 16ytyy "Yhdistéd tiedostot” -tydkalu, jonko
avulla oppaan erindiset sivut sadaan yhdistettya yhdekm
kokonaiseksi tiedostoksi. Sitten oppas viela mmetoon ia .
tallennetan, niin tyd on valmis! ,
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POSTITUSLISTAOHJELMAT

Nyt kun opas on valmis, taytyy se saada tuottamaan, eli ker&Gdmaadn liidejd.
Aivan ensin taytyy padttdad, milla postituslistaohjelmalla asia hoidetaan? Posti-
tuslistaohjelmia on eriliaisia. Niiden ominaisuudet ja hinnat vaihtelevat melkoi-
sesti, joten suosittelen koekayttdmadn muutamia kiinnostavia ohjelmia. NGin
PAAstaAN sisddn ohjelmaan ja pystytadn ndkemadn toimiiko ohjelma omiin tar-
peisiin.

Erilaisia postituslistaohjelmia ovat muunmuassa:

- Mailchimp
- ActiveCampaign
- Postiviidakko

Kun ohjelma on valittu, tulee luoda ohjelman avulla postituslista sekd kampanja
tai viestiautomaatio, johon kirjautumalla potentiaaliset asiokkaat saavat viestit.
Se miten tdma vaihe toteutetaan, on ohjelmien valilld isojokin eroja. Siksi on
hyva tutustua huolella palveluntarjoajon ohjeisiin ja seurata niité.

ltse olen tdhan saakka kayttanyt Mailchimp -palvelua. Olen kuitenkin hieman
kyllastynyt sen monimutkaiseen kayttolittymaan, joten olen itsekin etsimassé
uutta palvelun tarjoajaa. Mielestani on ehdottaman tarkedd, ettd valitaan oh-
jelma, joka sopii omiin tarpeisiin, koska ohjelman kayttod tulee olla helppoa ja
nopeaaq, jottei sen kanssa mene likaa aikaa.




Follow us for updates

CONNECT

OPPAAN MARKHKINOINTI

Nyt kun opas on lisétty ohjelmaan, on aika aloittaa sen
markkinointi. T&st& vaiheesta voisi kirjoittaa vaikka kuinka
paljon, mutta térkeintéd on, ettd oppaan linkki lisdtéan
mMmuunmMuassa omille kotisivuille, sosiaalisen median kana-
viin, mahdollisesti erilaisille keskustelupalstoille sekd mihin
ikind keksitdan. Nain oppaalle saadaan paljon nékijditd ja
he parhaimmassa tapauksessa jakavat oppaan linkkié
omille ystavilleen, jolloin yleisémadrd kasvaa entisest&an.
Myéds jalkimarkkinointi oppaan tilaqijille on térkedd. Heille
tulisi kirfjoittaa ja pitdd yhteyttd tasaisesti. Nain varmiste-
taan, ettd pysytdan potentiaalisten asiakkaiden mielessa.
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Nyt ollaan askel Iahempdana tietd
guruksi. Matka ei kuitenkaan pQaty
t&hdn, vaan tasta tyd vasta alkaa.
Asiantuntijuus, saati gurun titteli,
eivat synny yhdessd yossa, joten
tdytyy olla kérsivallinen ja antaa it-
selleen aikaa kehittya ja kasvaa.
Pienen askelin etenemalld pysty-
tddn kasvattamaan omaa asian-
tuntijan asemaa ja jo muutamassa
vuodessa pQastadn tosi pitkdlle.

Aloitetaan siis jo tGndan!




9 YHTEENVETO JA KIITOS

Opinnaytetydprosessi oli minulle melko vauhdikas. Tyokiireiden vuoksi aikaa opinnaytetyon tekemiseen ol
todella rajallisesti. Olen tydohdn tyytyvédinen kun vertaa aikaa, mita sen tekemiseen on mennyt. Toki, jos mi-
nulla olisi ollut enemman aikaa, olisi aiheesta voinut kirjoittaa vaikka kuinka pitkan tyon. Joskus kuitenkin tosi-
eldman realiteetit astuvat myos opiskelun tielle ja asiakastydt menevat nain yrittdjanad kaiken muun edelle.

Tyon alkuperdinen tarkoitus muuttui ja kehittyi tyon edetessa todella paljon. Tydon tekemisen ja niin sanotun
raakatekstin kirjoituksen aikana huomasin, etta pelkkd opas ei ole se tarkein asia, vaan se, miten myos
meidan muotoilijoiden tulisi myydd omaa osaamistamme rohkeammin. Olemme kuitenkin kdyneet jo noin
neljad vuotta ammattikorkeakoulusta 1Gpi, joten oletettavasti meilld on enemman tietotaitoa kuin useimmilla
ei-muotoilupuolen inmisilla. Voimme siis ajatella, ettd olemme jo matkalla kohti asiantuntijuutta. Meidan
tulee vain osoittaa se.

Tydss@ neuvomani menetelma oppaan kaytosta lidimagneettina on jo yleisesti kaytdssa varsinkin erilaisilla
markkinoinnin ja sosiaalisen median konsulttiyrityksilla. Oman kokemukseni perusteella sen teho, suhteessa
hintaan, on erittdin hyva ja siksi keino on toimiva tapa kehittéd omaa asiantuntijastatusta. Opasta kirjoitta-
essa oppii paljion myods itsestdan, omasta tyylista sekd tavasta kirjoittaa. Tekstintuottaminen ei todellakaan
ole helppoa, mutta se on tarkea taito varsinkin tydssa, jossa joutuu kommunikoimaan asiakkaiden kanssa
paljon esimerkiksi sahkopostin valitykselld. Mielestani onnistuin tuomaan esille oppaan teon vaiheet selkedsti
ja yksinkertaisesti. LisGksi onnistuin antamaan vinkkeja siita, miten esimerkiksi omaa kirjoitusta voi kehittda ja
rajata.

Mikali minulla olisi ollut enemman aikaa kaytettavissa, olisin voinut etsia opinnaytetyohoni myos enemman
lahteitd. Se olisi varmasti tuonut tydlle vield enemman uskottavuutta ja tutkinnallista otetta. Toma tyd kun
valmistui [dhinnG oman, vuosien saatossa kertyneen, padomani ja tietotaitoni varaan. Toivon, ettd lahteiden
vahyys ei kuitenkaan vahennad sitd arvoa, jota oma monen vuoden yrittdjaurani kokemus tydlle antaa.

Uskon, etta opinnaytetyd herattelee edes osittain keskustelua sen keskeisesta aiheesta eli miten tarkeda
myyminen ja itsensd markkinointi on myods meille muotailijoille. Olemmepa sitten palkkatydssa tai yrittgjia,
joudumme myymaan omaa osaamistamme ja ammattitaitoamme koko ajan. Siksi olisi ehdottoman tar-
kedd, etta aihetta myos opetettaisiin enemman. Toivon, ettd tama tyd toimii keskustelun avauksena aiheel-
le ja myos muut innostuisivat tutkimaan ja kirjoittamaan aiheesta liséa.

WHATEVER

IT
TAKES
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HANTI, Sirpa, KAIRISTO-MERTANEN, Liisa, KOCK, Heidi 2016. Oivaltava Myyntityd: Asiakkaana
Organisaatio. 1. painos. Helsinki: Edita, e-kirja

PARANTAINEN, Jari 2011. P&lli t&std 101 rusinaa bisnespullasta. 2. painos. Helsinki: talentum

Yritt§jd, tee nyt v*ttu edes jotain — Markkinoi alé marise 2017, Markkinointi-iltamat 2017 tyévihko %X
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KUVALUETTELO
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Sivu 1.
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Kuvio 1.

joelvalve-572557-unsplash. [tekijGnoikeus vapaa kuvapankkikuva]. Saatavissa: Tekijén arkisto
alice-donovan-rouse-177304-unsplash. [tekij@dnoikeus vapaa kuvapankkikuva]. Saatavissa: Tekijdn arkisto
background-black-blank-733857. [tekijGnoikeus vapaa kuvapankkikuva]. Saatavissa: Tekijan arkisto
adorable-back-view-blur-557843. [tekijGnoikeus vapaa kuvapankkikuva]. Saatavissa: Tekijén arkisto
Paula Valta. [valokuva]. Saatavissa: Tekijan arkisto

stil-564521-unsplash. [tekijGnoikeus vapaa kuvapankkikuva]. Saatavissa: Tekijén arkisto

Prosessikuvaus. [valokuvakollaasi]. Saatavissa: Tekijén arkisto

heng-films-246480-unsplash. [tekijGnoikeus vapaa kuvapankkikuva]. Saatavissa: Tekijdn arkisto
design-desk-display-313690. [tekijdnoikeus vapaa kuvapankkikuva]. Saatavissa: Tekijan arkisto
pPosing-2928313_1920. [tekijGnoikeus vapaa kuvapankkikuva]. Saatavissa: Tekijadn arkisto
rawpixel-com-579255-unsplash. [tekijdnoikeus vapaa kuvapankkikuva]. Saatavissa: Tekijén arkisto
spiral-staircase-staircase-stairs-53554. [tekijdnoikeus vapaa kuvapankkikuva]. Saatavissa: Tekijén arkisto
contemporary-gradient-handrails-434645. [tekijdnoikeus vapaa kuvapankkikuva]. Saatavissa: Tekijan arkisto
adventure-cold-freezing-53214. [tekij@noikeus vapaa kuvapankkikuva]. Saatavissa: Tekijdn arkisto
kelly-sikkema-251938-unsplash. [tekijdnoikeus vapaa kuvapankkikuva]. Saatavissa: Tekijan arkisto
lesly-juarez-602429-unsplash. [tekijGnoikeus vapaa kuvapankkikuva]. Saatavissa: Tekijén arkisto
rawpixel-570912-unsplash. [tekijdnoikeus vapaa kuvapankkikuva]. Saatavissa: Tekijan arkisto
rita-morais-108397-unsplash. [tekijGnoikeus vapaa kuvapankkikuva]. Saatavissa: Tekijdn arkisto
jeshoots-com-219386-unsplash. [tekijGnoikeus vapaa kuvapankkikuva]. Saatavissa: Tekijén arkisto
eyebrows-eyes-Qirl-74472. [tekijGnoikeus vapaa kuvapankkikuva]. Saatavissa: Tekijén arkisto
background-black-coffee-caffeine-891674. [tekijGnoikeus vapaa kuvapankkikuva]. Saatavissa: Tekijan arkisto
art-blur-close-up-894698. [tekijGnoikeus vapaa kuvapankkikuva]. Saatavissa: Tekijan arkisto
adobe-photoshop-data-desk-693892. [tekijGnoikeus vapaa kuvapankkikuva]. Saatavissa: Tekijdn arkisto
author-blog-businesswoman-267569. [tekijGnoikeus vapaa kuvapankkikuva]. Saatavissa: Tekijdn arkisto
daria-nepriakhina-6030-unsplash. [tekijGnoikeus vapaa kuvapankkikuva]. Saatavissa: Tekijén arkisto
nordwood-themes-359015-unsplash. [tekij@noikeus vapaa kuvapankkikuva]. Saatavissa: Tekijén arkisto
brooke-lark-194253-unsplash. [tekijénoikeus vapaa kuvapankkikuva]. Saatavissa: Tekijadn arkisto
jon-tyson-232630-unsplash. [tekijdnoikeus vapaa kuvapankkikuva]. Saatavissa: Tekijén arkisto
art-artist-black-and-white-265047. [tekijGnoikeus vapaa kuvapankkikuva]. Saatavissa: Tekijén arkisto
iwan-lune-334323-unsplash. [tekijGnoikeus vapaa kuvapankkikuva]. Saatavissa: Tekijan arkisto
ballpen-cellphone-close-up-843266. [tekijdnoikeus vapaa kuvapankkikuva]. Saatavissa: Tekijdn arkisto  gam

Myyntisuppilon toimintaperiaate. [grafikka]. Saatavissa: Tekijdn arkisto w
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SISUSTAJAN PIKAOPAS 2.0

Suunnilttele itse toimiva ja kaunis koti




Alkusanat

Toimiva ja kaunis koti, juuri sellainen kuin olet aina
haaveillut. Se on mahdollista saavuttaa, kun pa-
nostat suunnitteluun kunnolla ja annat luovuudel-
le siivet.

Usein suunnittelussa takerrutaan siihen, etta asiat
ovat aina olleet tietylld tavalla, eikd NnGhdad asioi-
ta uusin silmin. Sisustajan Pikaopas 2.0 - Unelmiesi
toimiva ja kaunis koti auttaa sinua vapautta-
maan ajattelusi ja ndkemadn kotisi uusin silmin.

Tarkeintd kodin suunnittelussa on listata haaveet
ja toiveet, mité kodilta toivotaan. T&dman jalkeen
aletaan vasta miettimaan, onko unelmia mah-
dollista toteuttaa. Usein luovilla ratkaisuilla saa-
daan useimmat toiveel toteutumaan. Me taalla
Sisustuskorjaamolla vannomme toimivan kodin
nimeen. Kodin tulee mukautua asukkaidensa tar-
peisiin, ei toisinpain. NAin arki on sujuvaa ja
eldma helpottuu.

Me haluamme auttaa sinua tekemadn kodistasi
juuri sinun Nn&koisesi, toimivan kokonaisuuden. Me
emme usko trendeihin, vaan asukaslahtoiseen
suunnitteluun. Kun koti on suunniteltu juuri sinun ja
perheesi makumaailman mukaan, se kestda
my®os visuaalisesti aikaa ja tuntuu mukavalta vield
vuosien paastad.

Lahde siis mukaamme suunnitteluun hauskaan
maailmaan. Anna unelmillesi siivet ja olet aske-
leen IGhempdnd toimivaa ja kaunista kotial




Kirioittai

Paula Valta on kaupunkilaistunut maalaistytto,
jonka juuret ovat Pielavedelld. Rempsedn rento
Paula on monessa liemessa keitetty sisustuskor-
Jjaqja, sisustusalan yrittdja ja muotoilija. Sisustami-
sesta Paula kiinnostui jo pienenad tytténa. Siind ol
muutaman kerran pienemmat sisarukset helise-
Massd kun huoneen jarjestystd Paulan johdolla
vaihdettiin. Myos kasityot seka kaikki kasilla teke-
minen ovat aina olleet 1ahelld hanen sydantadn.
Vuonna 2010 Paula valmistui Seindjoen Ammaitti-
korkeakoulusta sisustustekstiililinjalta muotaoilijaksi.
Koska oppi ei koskoan ojaan kaada, Paula opis-
kelee talla hetkelld Savonia Ammattikorkea-
koulussa sisustusarkkitehtuuria, jotta han pystyy
tarjoamaan vieldkin parempaa palvelua ja tun-
temusta sisustamisesta ja kodin remontoinnista.
Paulan vahvuus suunnittelijona on varien kayttod,
hyva ihmistuntemus seka aidosti asiakaslahtoi-
nen- ja kustannustehokassuunnittelu. HGN
vannoo toimivan ja kauniin kodin nimeen. Kodin
tulee palvelulla asukkaidensa tarpeita. Lisaksi
Paula omaa vahvan materiaalituntemuksen
seka tietotaitoa remontoinnista ja eri materiaali-
en asennuksesta.

Paulan suunnittelun IGhtdkohtana ovat aina asi-
okkaan toiveet jo tarpeet. Vaikka asiokkaat mie-
lelléan antaisivat usein suunittelulle vapaat
kadet, joutuu Paula toteamaan asiakkailleen,
ettd suunnitelman IGhtdkohdat tulee tulla asiak-
kailta, silld hén ei itse aio heille muuttaa. Asiak-
kaan lahtdkohdista, makumaailmasta ja toiveista
kasattu suunnitelma tulee kestdmadan aikaa ja
tuntuu asukkaista omalta ja toimivalta.

Sisustuskorjaaja | Muotailija | Yrittgja
050 511 3713
paula@sisustuskorjoamo fi




Sisustajan Pikaopas 2.0

Suunnitlele ilse loimiva ja kaunis Koli

Miksi tdma opas?

Olen kirjoittanut ensimmaisen Sisustajan Pika-
oppaan ldhes kuusi vuotta sitten. Oppaan al-
kuperdinen tarkoitus on edelleen hengissa -
haluan auttaa sinua suunnittelemaan itsellesi
ja perheellesi toimivan ja kauniin kodin. Koti on
meille kaikille tarked paikka, joten sen téytyy
olla asukkailleen sopiva, kaunis kokonaisuus!

Miten k&ytdn opasta?

Sisustajan Pikaopas 2.0 - Suunnittele itsellesi
toimiva ja kaunis koti on tarkoitettu avuksesi
oman kotisi suunnitteluun. Lue opas ensin
kerran 1&pi, jonka jGlkeen aloitat suunnittelun.
Tee suunnitelmaa kokonaisuutena, ottaen
huomioon eri osa-alueet ja niiden vaikutukset
toisiinsa. N&in saat kauniin ja toimivan kodin!

Muista, etté suunnittelu ei ole helppoa. P&&-
téksid pitdd tehdad paljon ja valilld joudun tyy-
tymaan kompromisseihin. Mikali suunnittelun
yksityiskohdat alkavat ahdistaa, ota hetki
aikaa, hengitd ja anna ajatusten vaeltaa it-
sekseen. Mieti kokonaisuutta jo tee paatdkset
sen mukaan.

Nauti prosessista - tsemppid matkaan!




s R

Mieti mité kaikkea unelmiesi kodissasi pitasi olla?
Tee unelmistasi listaus, kirjoita mukaan aivan kaikki
hulluimmatkin toiveet. Ala ajattele mikd on mah-
dollista ja mik& ei, vaan kirjoita aivan kaikki ylés.

Mieti muunmuassa seuraavia asioita:

« Millainen perhe teilld on?

« Montako lasta teilld on?

o Minka ikaisia lapsia teilld on?

o Onko lemmikkeja”?

« Millaista arkea teilld eletddn? Onko kiire?

« Oletteko siivoushulluja vai eikd voisi véhempdd
kiinnostaa?

Haaveita kirjoittaessa unelmat konkretisoituvat ja
saat jasenneltyd ne paremmin. Nain naatte myads
helposti, onko perheessdnne paljon samoja toivei-
ta vai onko jokaisella joku oma haave. Listauksen
avulla on helpompi lahted likkeelle suunnittelussa,
nain toiveet ja tarpeet eivat mydskadn pdase
unohtumaan.




listaa realiteetit

Aiemmin listattuja unelmia rajoittaa periaatteessa
vain seiniesi sijainti. Seinien ulkopuolella kun ei
oikein voi asuaq, joten toimivat tilaratkaisut nouse-
vat erittdin tarkedan rooliin. L&dhde siis liikkeelle
siitd, paljonko tilaa listaamasi tarpeet ja toiveet
vievat ja paljonko sinulla on tilaa kdytettdvissa.
Valitettavasti totuus on se, ettd usein kaikkia toi-
veita ja haaveita ei syysta tai toisesta pysty to-
teuttamaan. Arvota siis toiveet ja tarpeet térkeys-
jariestykseen, mutta mieti tdma kohta todella tar-
kasti.

o Mikd tekee kodistasi todella toimivan?

« Mitkd ovat ne pahimmat ongelmakohdat?
o Mikd vie eniten tilaa?

o Mitd muutosta ilman pystyt vield eldmaan?

Mieti tatd kohtaa kaytédnnon kannalta.

Esimerkiksi:

« Miten eteisen tulee toimia, jotta arkenne on
mahdollisimman sujuvaa?

o Miten kdytatte keittidota?

« Tarvitsetteko oikeasti valtavan olohuoneen?

« Vai olisiko jarkevampdad eldd hieman pienem
MassG olohuoneessa ja panostaa makuuhuo
neiden sailytystiloan?



Nyt kun olet mietinyt kotisi pohjaratkaisut kun-
toon, on aika syventya kodin vareihin ja pinta-
materiaaleinin. Ennen kuin rynnatddn suin pdin
vertailemaan varisGvyja, padtetddn ensin isot
linjat kuntoon.

Haluatko kodistasi vaalean, varikkadt, tumman
vai jotain silkd valilta? Naihin pdatoksiin vaikut-
taa my&s kotisi valoisuus seka se millaisen tun-
nelman haluat kotiisi luoda. Mieti sdvymaail-
maa tunteen kautta, millaiselta haluat kotisi
tuntuvan?

Mikali sinun on vaikea keksid sGvymaailmaa
itse, kannattaa kayttaé apuna sisustuskuvia.
Esimerkiksi Pinterest-palvelussa, voit tehda it-
sellesi erilaisia "tauluja”, joinin voit kerdtd idea-
kuvia. Vaihtoehtoisesti voit etsid kuvia vaikka si-
sustuslehdista. Koosta naista kuvista tunnelma-
taulu, joka toimii suunnittelusi pohjana ja Iahto-
kohtana.

Psst! Mikali haluat tutustua Sisustuskorjaamon
tunnelmatauluihin, kurkkaao:

htto://fi.pinterest.com/paulavalta/




Valot

Tadlld pohjolassa on usein melko pimeda. Silti
meilld valitettavasti sdastelldan valoissa todella
paljon. Ymmarretdvadhan se on, silld sdhkd on
melko kallista. Mutta nykyiset ledivalot eivat
paljon sahkda kuluta. Siksi on todella valitetta-
vaao, ettd vieldkin uusiin asuntoihin tehdaan to-
della vahan valonpaikkoja. Ole sind siis kaukoaa
viisas ja laita omaan kotiisi mieluummin muuta-
ma kattopistoke liikaa kuin lian véhan. Muista
kayttaa rittavasti erilaisia valon lahteita. Sijoita
poytavalaisimia tv-tasolle, lipastojen padlle seké
poydille. Muista lisdksi jalkavalaisimet seka riitta-
vasti kattovalaisimia. NGité kaikkiahan ei tarvitse
pitdd pddlla yhta aikaa, vaan pystyt vaihtele
maan erilaisia valaistuksia sen mukaan mitd tar-
vitset.

Ole myos tarkkana varsinkin kattovalaisinten
paikkoja padttaessd. Ota huomioon jo tassa
vaiheessa, miten kotisi sisustat. Tuleeko teille
neljan-, kuuden- vai kahdeksanhengen ruoka-
POYta? Miten iso sohva? Missd sohvapoyta tulee
sijaitsemaan? Tuleeko saareke tai muita tasoja,
joiden padlle haluat roikkuvat valaisimet?

Sijoita kattopistorasiat jarkevasti niin, ettd saat
valaisimen juuri oikealle paikalle.




Valitse pintamaleriaalil

Erilaisia pintamateriaaleja on maailma nykyaan
pullolloan. Lohde kuitenkin liikkeelle jalleen siitd,
mita teiddn perheenne eldminen vaatii. Sen
jalkeen keskity valitsemaan sdvymaailmaasi
vastaavat savyt.

« Haluatko lattiasta tumman vai vaalean?
e Parkettio, laattaa vai vinyylia?

« Millaiset loatat?

« Laitetaanko laattoihin varia?

« Haluatko tapettia vai maalia?

« Yksivarista vai kuviollista?

Pida ndita valintoja tehdessd mielessasi koko-
NQIsUUS ja aiemmin tehty tunnelmataulu.




Taluateet

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

Lahde jalleen miettim&dan asioita teidan per-
heen tarpeiden ja omien kaytantdjenne kautta.
Muista myos, ettd kotia ei kannata kalustaa
aivan tayteen, vaan kalusteiden ympdarille on
hyva jattdd hieman hengitystilaa. Kayta siis
oikean mittasuhteen kalusteita!l

Muista my0s, ettd aivan kaikkea ei tarvitse aina
uusia. Mikali sinulla on esimerkiksi tarkeitd perin-
téhuonekaluja tai muita sinulle merkityksellesi
kalusteita, ota ne ldhtdkohdaksi suunnittelussa.
Valitse naille tavaroille kunniapaikka, jossa ne tu-
levat hyvin esille ja pddsevat osaksi kodin arkea.




Tekaliilif

Mikali olet valinnut neuraalit pintamateriaalit,
voit tuoda tekstiileilla tilaan véria ja kuviota.
Mikali taas olet padtynyt esimerkiksi varikkaisiin
tapetteihin, voi tekstiilit olla yksivarisia ja tilaa
rauhoittavia.

Tekstiileilld saat tuotua kotiin vaihtelua kohtalai-
sen helposti, joten voit tehda villejdkin valintoja,
jotka saat mydhemmin helposti vaihdettua.

Tekstiileita valitessa kannattaa kiinnittdad erityisté
huomiota tuotteiden laatuun ja varsinkin siihen,
nAyttavatkd tekstillit halvoilta. TGMa ei valtta-
Matta ole suhteessa hintaan. Valilla voit tehda
edullisiakin 16ytoja todella laadukkaista tekstii-
leista tai kalliit tuotteet saattavat olla todella
huonolaatuisia.

Ole siis tarkkana ostoksillal




Horiateet

Koristeita valitessa tulee pitad jdlleen mieles-
s tunnelmataulusi. Valitse koristeita, jotka tu-
kevat valitsemaasi tunnelmaa.

ltse luen koristeiden kategoriaan niin erilaiset
esineet kuin maljakot, taulut ja kynttilatkin.

Koristeita on kodissa usein jopa liikaa. Harkitse
siis, tarvitsetko todella aivan kaikkea, mita si-
nulla on esilla? Vai parjaisikd vahan vahem-
mallakin? Koristeiden kohdalla usein vahem-
man on todellakin enemman! Valitse siis mie-
luummin muutama kunnon kokoinen esine,
jotka asetat kauniisti esille kuin paljon pienid.
Kokeile myos asetella koristeita kolmen kap-
paleen ryhmiin, ne toimivat yleensa hyvin.
Muista kayttaa hyllytilaa myos syvyyssuunnas-
sQ; Gla aseta kaikkea riviin vaan kokeile ase-
tella niitd hieman limittéin, ndin saat usein
parhaan lopputuloksen!




Nauli kodistaai!

Muista, etta sinun kotisi taytyy olla sinulle mie-
luinen. Al4 siis mieti, mitd muut ajattelevat,
vaan tee rohkeasti sinun ja perheesi vaati-
muksia ja makua vastaava koti.

Ja mika tarkeintd — nauti siita!




Tarvitsetkio kuitenkin apua
suunnitteluun?

Soita, laita sdhkopostia tai WhatsApp
viestil

Paula Valta

Sisustuskorjaaja | Muotailija | Yrittaja
050 511 3713

paula@sisustuskorjaamo.fi
WwWW.sisustuskorjaamo.fi

Korjaamme sisustuksesi
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