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TIIVISTELMÄ

Opinnäytetyöni käsittelee yrittäjyyttä. Itse olen kouluttautunut aika eksoot-
tiseen ammattiin, laulavaksi eräoppaaksi, ja työllistänyt itseni sillä. Tässä
opinnäytetyössä tutkin ja pohdin, mitä kaikkea minun tulee yrittäjänä ottaa
huomioon sekä yrittäjyydessä itsessään että yrityksen rakentamisessa
saadakseni yritykseni menestymään.

Käyn aluksi lyhyesti läpi yrityksen perustamiseen liittyviä asioita ja pohdin,
miten perustamisesta lähdetään eteenpäin. Tämän jälkeen jatkan reflektii-
vistä analyysia ja siirryn omien voimavarojeni hahmottamiseen. Mietin
omaa koulutuspohjaani, kokemuksiani ja vahvoja puoliani yrittäjänä. Tästä
siirryn suunnittelemaan, kuinka tulen käyttämään opittuja taitojani omassa
yrityksessäni tulevaisuudessa.

Tutkimus on kuvaileva ja perustuu omiin kokemuksiini yrittäjänä sekä eri-
laisista yrittäjäkoulutuksista saamaani materiaaliin. Lähimmäksi tiedonke-
ruun menetelmääni tulee osallistuva havainnointi, vaikken kuvaile proses-
siani tutkimusmaisen tarkasti. Opinnäytetyössäni yritän löytää vastauksen
siihen, mitä tietoja ja taitoja itse tarvitsen menestyäkseni yrittäjänä. Vas-
taamalla tähän kysymykseen oletan, että yrittäjyydestä kiinnostunut lukija
pääsee kiinni tähän aihepiiriin käytännönläheisellä ja helpolla tavalla ja
innostuu ehkä itsekin kokeilemaan yrittäjyyttä.
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ABSTRACT

In this thesis I examine entrepreneurship. I research and ponder what an
entrepreneur has to take into consideration when building a successful
company. I briefly go through what is needed when founding a company
and ponder how one should start doing business.

After this I start evaluating what kind of resources I have myself. I reflect
on my training base, my experiences and my strengths as an entrepre-
neur. From here, I continue to plan how I will be using the knowledge I’ve
gained and my skills in my own company.

As a qualitative research method I use participant observation, and I at-
tempt to find an answer to what knowledge and skills I need myself to suc-
ceed as an entrepreneur.
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1 JOHDANTO

Entrepreneurs are dreamers.
They open doors rather than close them.
- Michael E. Gerber, entrepreneur

Olen Jessica Maria Cederberg, suomalaiskanadalainen 31-vuotias opiske-

lija, vartija, koulutusvalvoja, sihteeri, eräopas, luonto-opas, retkeilijä, oma-

toimimatkailija, urheilija, laulaja, näyttelijä, tanssija, valokuvaaja, taiteilija,

käsityöläinen, suunnittelija, myyjä – yrittäjä. Yhteen asiaan keskittyminen

on ollut minulle aina pieni haaste, koska haluan tietää kaikesta kaiken.

Haluan osata tehdä kaiken itse, vaikka saisin jakaa tehtävät muille tehtä-

väksi, koska rakastan uusien asioiden oppimista.

Kipinä yrittäjyyteen iski, kun kävin ensimmäisen yrittäjyyskurssin vuonna

2006. Meillä on aina ollut tapana perheessä kertoa toisillemme asioista,

joita olemme oppineet, kirjoista, joita suosittelemme luettaviksi, tai keskus-

tella muuten vain mielenkiintoisista asioista. Kenties tämä on syy, miksi

meillä kaikilla sisaruksilla alkoi kipinä yrittäjyyteen samoihin aikoihin – ja se

iski lujaa meihin kaikkiin.

Ensimmäinen kirja, joka vaikutti ajatusmaailmaani, oli Tim Ferrissin The 4-

Hour Workweek. Siitä se kaikki lähti, minun suhteeni yrittäjyyteen. Tämän

jälkeen aloitin lukemaan määrätietoisesti muita yrittäjyyteen liittyviä kirjoja

läpi ja samalla myös muokkaamaan elämäntyyliäni tehokkaammaksi.

Näistä luetuista kirjoista päällimmäisenä tulevat mieleeni Kiyosakin Rich

Dad, Poor Dad ja Gerberin The E-Myth Revisited. Halusin saada enem-

män aikaan vähemmällä ponnistelulla, ja tämä vaati sitä, että omaksun

erilaisen elämäntavan. Tehokkuus tulee ajatuksista. Se on treenattu luon-

teenpiirre, jota täytyy myös ylläpitää. Otin muun muassa tavaksi kuunnella

aina urheillessani ja koulumatkan aikana audiokirjoja musiikin sijasta.

Vahvistin tietoisesti koko ajan itsessäni luonteenpiirteitä, joita pidin yrittä-

jälle kannattavina piirteinä. Jatkan sitä edelleenkin tietoisesti, sillä tavoit-

teeni yrittäjyyden suhteen ovat korkealla.
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Perustin toiminimen Elämän Jano vuonna 2010, kun valmistuin erä- ja

luonto-oppaaksi. Vuoden kestävässä koulutuksessa ymmärsin, että olen

vihdoin löytänyt alani. Olen laulava eräopas! Oli ihanaa keikkailla, mutta

töitä oli tehtävä ihan hulluna saadakseen palkkansa, enkä missään tapa-

uksessa halunnut menettää intohimoani ympärivuotiseen retkeilyyn. Oli

löydettävä keino, jolla parantaa tuottavuutta, mutta pitää ilot iloina.

Piti löytää jokin välimaasto.

Päämäärätietoisesti ja intohimoisesti luin kirjoja yrittäjyydestä. Ilmoittau-

duin kursseille oppiakseni kirjanpitoa, palkanlaskentaa, liike-elämän ma-

tematiikkaa, ekonomiaa, esimiesosaamista jne. Halusin osata kaikki ne

taidot, jotka edesauttavat yrittäjää menestymään. Ennen kaikkea halusin

ymmärtää bisnesmaailmaa. Selasin päivästä toiseen nettisivustoja saa-

dakseni inspiraatiota ja ideoita sekä oppiakseni verkkomyynnistä ja sosi-

aalisesta mediasta. Imin itseeni kaiken tiedon, mitä kykenin.

Tämä opinnäytetyö on tutkimusmatkani kohti yrittäjyyttä. Kuten tiivistel-

mässä toin jo esiin, kvalitatiivisena tutkimusmenetelmänä käytän osallistu-

vaa havainnointia ja osaksi myös raportointia kokemuksistani, ja yritän

löytää vastauksen siihen, mitä tietoja ja taitoja itse tarvitsen menestyäkse-

ni yrittäjänä. Osallistuvassa havainnoinnissa tutkija on luonnollinen osa

tilannetta tai tapahtumaa. Hän on osa yritystä tai organisaatiota ja päättää

tutkia samaa organisaatiota tavalla tai toisella. (Räsänen 2012, s.14.)

Aluksi pohdin yleisesti yrittäjyyteen liittyviä asioita, joita olen vuosien aika-

na oppinut. Tämän jälkeen käyn läpi lyhyesti yrityksen perustamiseen ja

käynnistämiseen liittyviä asioita. Neljännessä luvussa palaan omiin poh-

dintoihini yrittäessäni yhdistää kaikki voimavarani löytääkseni oman paik-

kani yrittäjänä. Viimeiseksi hahmottelen, minkälainen on tuleva yritykseni,

mitä on otettava huomioon, ja mitä tuotteiden kokeiluissa on selvinnyt. Li-

säksi vielä mietin vielä läpikäytyä prosessia – sekä yrittäjyydessä että

opinnäytetyössäni.
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2 MITÄ TARVITAAN MENESTYVÄN YRITYKSEN LUOMISEEN?

Having a clear vision for your dream is what will enable
you to create something amazing!
- Michael E. Gerber, entrepreneur

2.1 Pohdintaa yrittäjyydestä

On vaikeaa hahmottaa, kuinka paljon täytyy oikeastaan ottaa huomioon

yrityksen rakentamisessa. Etenkin, kun yrittäjyyskurssilla opitaan lähinnä

perustamiseen liittyviä asioita, kuten esimerkiksi liiketoimintasuunnitelman

laatimista. Opitaanhan tietysti laatimisen yhteydessä paljon, koska joudu-

taan käymään yritykseen liittyviä perusasioita läpi, mutta kaikki jää aika

lailla pintaraapaisuiksi, jos ei itse perehdy enemmän yritysmaailmaan.

Yrittäjyys on opittu ja omaksuttu elämäntapa. Kun yrittäjäelämäntapa on

omaksuttu, siitä tulee kantava voima, joka puskee eteenpäin vaikeuksista

huolimatta. Siitä tulee intohimo. Uskon, että vasta tällöin on mahdollista

menestyä yrittäjänä.

Ihmisten luonteenpiirteet ohjaavat heidän menestymistään. Esimerkiksi

itse olen perusluonteeltani analyyttinen. Toisin sanoen mietin jokaista asi-

aa niin monesta näkökulmasta kuin mahdollista. Tämä usein vaikeuttaa

päätöksen tekoani, sillä joka asiassa näen sekä hyvät että huonot puolet,

ja sitten punnitsen, että kumpi nyt sitten on varmasti se parempi vaihtoeh-

to. Saattaisi olla helpompaa, jos olisin jyrkempi mielipiteissäni. Toisaalta

tällöin olisi vaarana putkikatse, ja mielestäni esimerkiksi esimiehenä toi-

mimisessa sekä henkilöstöhallinnossa tarvitaan joustavaa arviointia. Siinä

on elettävä sekä reaaliajassa että tulevaisuudessa ja otettava huomioon

työntekijöiden hyvinvointi.

Taiteilijaluonteeni ansiosta minulla on hyvä mielikuvitus, mikä on mielestä-

ni äärimmäisen tärkeää yrittäjälle. Innovatiivisuus on perusta esimerkiksi

brändäyksessä, jossa on luotava omanlaiset muista poikkeavat tuotteet,

mutta kuitenkin säilytettävä tietynlainen samanlaisuus brändättyjen tuottei-
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den välillä. Mielen on oltava avoin; mikään ei ole mahdotonta, täytyy vain

keksiä ratkaisu.

Suunnitelmallisuus ohjaa aikatauluja. Itse asiassa kaikenlainen suunnittelu

on minulle lähellä sydäntä, mutta valitettavasti aikatauluista kiinni pitämistä

minun on harjoiteltava vielä, sillä se on ehdottomasti myös yksi perusta

menestymiselle. Tiedän erittäin hyvin, että asiakkaana haluan saada tuot-

teen tai palvelun tietyssä ajassa – mieluiten heti, mutta kunhan edes ensi

viikkoon mennessä. Yrittäjänä on siis pohdittava, millä tavoilla tuotteet

myydään. Onko kivijalkamyymälä oikea vaihtoehto tuotteillesi ja asiakas-

kunnallesi, vai onko verkkokauppamyynti sinun kohdallasi parempi vaihto-

ehto? Tähän päätöksentekoon tarvitaan taas laskentaa. Numeroiden tul-

kitseminen on haastavaa, mutta äärimmäisen kannattavaa.

Kaikkein tärkeintä yrittäjälle on osata myydä. On tunnettava asiakaskun-

tansa ja osattava markkinoida tuotteitaan juuri heille. Kaikki maailman ih-

miset eivät voi olla asiakaskuntaasi, sillä jokaisella on oma arvomaailman-

sa, joka ohjaa heidän henkilökohtaista elämäänsä. On siis tiedettävä, ke-

nelle myyt, miksi tuote on juuri hänelle tehty ja miten tuote parantaa hänen

elämäänsä. Saattaa esimerkiksi olla lievästi sanottuna haastavaa myydä

automekaanikkoteiniopiskelijalle Ming-dynastian aikaista vaasia. Tokihan

tämäkin onnistuu, jos markkinointi on hyvä. Tehokkaan markkinoinnin

avulla tuotteet saavat näkyvyyttä, ja parhaimmissa tapauksessa niistä voi

tulla jopa trendi. Sosiaalinen media ovat yksi kanava, jonka kautta voidaan

rummuttaa tuote ihmisten tietoisuuteen.

On siis monta asiaa, jotka täytyy ottaa huomioon toimiessaan yrittäjänä. Ei

riitä, että yrityksellä on myytäviä tuotteita. Tarvitaan organisointia, strate-

gista suunnittelua, omaksumis- ja muuntautumiskykyä sekä myös pää-

määrätietoisuutta ja kärsivällisyyttä. Ihmisiä pitää osata lukea ja tulkita, ja

heidän toimintaansa on osattava myös ennakoida. Yrittäjän ei tarvitse tie-

tenkään hoitaa kaikkea itse, mutta hänen on tiedettävä, mihin hän on

palkkaamassa henkilökuntaa. Hän määrittää, mitä tuleva työntekijä tulee

tekemään, koska hänethän nimenomaan palkataan tekemään yrittäjän
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puolesta yrityshallinnan eri osa-alueita. Työntekijä on arvokas yrityksen ja

yrittäjän resurssi, joka auttaa yrityskokonaisuuden hallintaa. Työntekijä

auttaa omalla panostuksellaan organisaatiota menestymään.

2.3 Asiakkaan näkökulma

Paras tapa opetella tunnistamaan asiakkaan ostokäyttäytymistä on tutkia

omaa käyttäytymistään. Millainen asiakas sinä itse olet? Ostatko hetken

huumassa tavaroita? Jos, niin missä tilanteissa? Arvostatko myyjien apua

myyntitilanteessa vai nousevatko karvasi pystyyn jo pelkästään siitä, että

myyjä ottaa askeleen lähemmäksi sinua? Ja taas – missä tilanteessa,

missä olotilassa? On oltava tarkkana omien tuntemustensa kanssa, sillä

juuri nuo tuntemukset ovat ostojen takana. Ihminen ostaa tunteita ja tun-

temuksia. Hän ostaa iloa, hän ostaa ylpeyttä, hän ostaa onnellisuutta –

nautintoa. Hän ostaa myös haaveita ja unelmia – odotuksia ja tulevaisuu-

den kuvia: haaveen rokkitähteydestä, mielikuvia täydellisestä perheestä..

Ostamisella tyydytetään jokin tarve. Jotakin puuttuu elämästä. Esimerkiksi

tarve olla onnellinen saa ihmisen ostamaan asioita, joita hän yhdistää on-

nellisuuden tunteeseen. Tai jos henkilö on vanhemmiten passivoitunut ja

lihonut entisestä aktiivisesta elämästään, hänellä mitä luultavimmin on tar-

ve tuntea itsensä jälleen nuoreksi ja meneväksi. Kaikilla on tarve olla vielä

parempi versio itsestään. Jos on esimerkiksi ihminen, joka on aina ollut

todella kaunis, saattaa kaivata elämäänsä enemmän syvyyttä. Se, minkä

hän kokee syvyydeksi, tietysti voi hiukan vaihdella, mutta perusajatus py-

syy samana. Tai jos elää lähes täydellisessä perheidyllissä, voi olla, että

kokee kaipuuta spontaanisuuteen ja räväkkyyteen.

Ihmisen perustarpeita ovat katto pään päällä, ruoka ja vesi. Ilman perus-

tarpeiden tyydyttymistä eläminen on huomattavasti haastavampaa. Tällöin

oman arvomaailman tärkeimmäksi arvoksi tulee selviytyminen – niin sa-

nottu taistelu elämästä. Mitä tämä tarkoittaa asiakkaan näkökulmasta?

Edullisuus on tärkeintä. Tähän asiakaskuntaan kuuluvat niukoilla varoilla

elävät henkilöt ja perheet: opiskelijat, työttömät, kroonisesti sairastelevat
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henkilöt.. Heille on tärkeää taloudellinen selviytyminen, ja siksi rahan arvo

nousee tärkeäksi. Arkipäivän asiakkaana hän on päivittäistuotteiden hin-

nasta tarkka, etsii tarjouksia ja tinkii hänelle vähemmän tärkeistä ominai-

suuksista, esimerkiksi ruuassa hän saattaa tinkiä laadusta saadakseen

enemmän ruokaa. Esimerkiksi mielikuva opiskelijanuoresta, jonka pääasi-

allinen ruoka koostuu makaronista ja tonnikalasta, lienee tuttu?

Pitkän aikaa rahallisissa vaikeuksissa olleet saattavat tulla ajan mittaan

myös todella vaativiksi ja täten haastaviksi asiakkaiksi, sillä heille rahan-

saanti on niin ison vaivan takana, että heille syntyy tarve taistella siitä.

Heillä pitää olla mielessään hyvä perustelu, miksi he käyttävät vähäisiä

varojaan tuotteeseen, ja tästä syystä yleensä odotuksetkin ovat korkealla,

jolloin pettymyksen mahdollisuus on suuri. Toisaalta rohkenen väittää, että

juuri nämä, joilla on niukasti rahaa, ovat herkimpiä ostamaan hetken mieli-

johteesta, koska he saavat ostamisen ja omistamisen tunteesta niin hyvän

olon. He ostavat itsearvostusta.

Kun ihmisellä on perustarpeet tyydytetty eikä rahasta ole pulaa, ostami-

seen taivuttaa halu helpottaa elämäänsä ja lisätä arkeen mukavuutta. Ote-

taan vaikka esimerkiksi puukko, jota on käytetty alunperin jokapäiväisenä

yleistyökaluna. Sillä hoitui heinäseipäiden teroitus, sytykkeiden valmistus,

leivän leikkuu, kalojen perkaus, karjan tai riistan teurastus, parranajo jne.

Entä nykyään? Puukkoa on jalostettu monenlaisiksi erilaisiksi veitsiksi eri

käyttötarkoituksia varten. Nyt yhden puukon sijasta halutaan erilaisia veit-

siä eri tarkoituksiin: puukko vuolemiseen, ruokien laittoa varten terävä ja

sileälaitainen kokkiveitsi, sahalaitainen veitsi helpottamaan pihvin syömis-

tä, pyöreälaitainen veitsi arkikäyttöön, kuten voin levittämiseen – kotitalou-

dessa voi olla kymmeniä erilaisia veitsiä, ja yleensä onkin.

Mukavuuden tavoittelu on syntynyt vaurastumisen myötä. Ennen vanhaan

huonekalut tehtiin kestämään sukupolvelta toiselle (Niemi 2006, 28). Puu

oli tärkein valmistusmateriaali. Nykypäivänä taas, koska meistä on tullut

yhä mukavuudenhaluisempia, tingimme kestävyydestä saadaksemme

mukavampia huonekaluja. Ostamme mieluummin ultrapehmeän niskatuel-
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lisen nojatuolin kuin tukevan, puusta tehdyn nojatuolin. Mukavuudenhalu

näkyy myös vaatetuksessamme: me käytämme Reinoja ja Crocseja, kul-

jemme collegehousuissa, haluamme rentoja, letkeitä ja ihoa hiveleviä

vaatteita.. Ei riitä, että tuote hyvä ja kestävä, sen on luotava tunne turvalli-

suudesta, ystävyydestä, onnellisesta illasta kynttilänvalossa..

Mitä sitten ovat ylellisyystuotteet ja miksi niitä ostetaan? Ylellisyyksien

hankinta alkaa, kun ihmisen tulot ovat suuremmat kuin menot. Syntyy vai-

he, jolloin tavalliset tuotteet eivät enää riitä tyydyttämään tarpeita. Luksus-

tuotteita ostetaan, koska ne edustavat jotakin. Ne edustavat rikkautta,

unelmia ja mahdollisuuksia. Tuotteen ulkonäkö ja brändääminen ovat erit-

täin tärkeitä luksustuotteissa, ja niiden hinta määrittää tuotteen statuksen

asiakkaiden keskuudessa. Ylellisyyksiksi voidaan myös lukea hyvinvointi-

tuotteet, kuten luomuruoat, yrttiuutteet ja kosmetiikkatuotteet, sillä myös

nämä edustavat jotakin suurempaa. Hyvinvointituotteet edustavat terveyt-

tä, henkistä ja fyysistä hyvinvointia, kauneutta ja puhtautta – mielikuvia

onnellisesta, täydellisestä elämästä. Hinta on korkea, kuten myös status.

Millainen on sitten tyytyväinen asiakas? Hän ostaa uudelleen, kertoo

eteenpäin hyvistä kokemuksistaan ja on lojaali. (Blomster 2012, 38.) Eikö

vain? Kun asiakas on kaikin puolin tyytyväinen kaupankäyntiin, asiakas

pysyy asiakkaana. Ja mitä enemmän positiivisia kokemuksia hän saa kau-

pankäynnistä yrityksen kanssa, hänen arvostuksensa yritystä kohtaan

kasvaa. Sen jälkeen, kun yritys ymmärtää asiakkaan tarpeet, heidän suh-

teensa syvenee entisestään. Asiakkaalle osataan tarjota juuri sitä, mitä

hän kaipaa.
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Kuva 1. Blomster, M. 2012. Markkinoinnin perusteet (K1007LI), s. 41.

Oulun ammattikorkeakoulu.

2.3  Tuotesuunnittelu, brändäys

Brändi on yrityksen luoma identiteetti tai imago tuotteelle, joka on suunni-

teltu kuluttajien välittömästi tunnistettavaksi (Blomster 2012, 32). Kuten jo

edellisessä kappaleessa mainitsinkin, brändäyksessä asiakkaan kokema

arvo on tärkeää. Musiikin ja teatterin alalla, kuten myös eräoppaan amma-

tissa, brändäys usein kohdistuu henkilöön, eli henkilö brändätään tuot-

teeksi ja hänelle luodaan imago. Suunnittelussa otetaan tällöin huomioon

muun muassa osaaminen, henkilön ulkonäkö, luonne ja karismaattisuus.

2.4  Markkinointi ja myynti

Markkinointi on asiakkaan tarpeiden, halujen ja kysynnän tyydyttämistä.

Mitä nämä peruskäsitteet sitten tarkoittavat? Tarpeella voidaan käsittää

tilaa, jossa ihminen tuntee puutosta jollakin elämänsä alueella. Halulla tar-

koitetaan tapaa, jolla pyritään tyydyttämään syntynyttä tarvetta. Kysyntä

on taas halua yksittäiseen tuotteeseen, jonka haluaa ja joka on mahdollis-

ta hankkia. Ja tuote on jotakin, jota voidaan tarjota markkinoille havaitta-

vaksi, hankittavaksi, käytettäväksi tai kulutettavaksi, mikä tyydyttää tar-

peen tai halun. (Blomster 2012, 30.)
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Kuva 2: Blomster, M. 2012. Markkinoinnin perusteet (K1007LI), s. 28.

Oulun ammattikorkeakoulu.

Fyysisen tuotteen markkinoille tuominen ja myynti on samanlaista kuin

esimerkiksi ohjelmapalvelutuotteissa. Tuote suunnitellaan, sitten hankitaan

tarvittavat työntekijät ja rekvisiitat, ja tämän jälkeen valmistetaan tuote.

Kun tuote on valmis, voidaan aloittaa tuotteen myyminen. Ohjelmapalvelu-

yrityksissä tosin myyminen kannattaa aloittaa jo tuotteen harjoitteluvai-

heessa, jotta puskaradio saadaan liikkeelle. Budjetti ja kustannukset las-

ketaan jo suunnitteluvaiheessa, mutta kun tuote on valmis, voidaan miettiä

vielä lopullista hintapyyntöä. Hintaan vaikuttavat tuotteen kokonaiskustan-

nukset sekä kilpailijoiden hintapyynnöt samankaltaisista tuotteista.

Kuva 3. Blomster, M. 2012. Markkinoinnin perusteet (K1007LI), s. 44.

Oulun ammattikorkeakoulu.
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Blomster tuo esille Markkinoinnin perusteissa (2012) markkinoinnin

tavoitteet:

• tuotteen/palvelun/yrityksen tunnetuksi tekeminen

• positiivisten mielikuvien herättäminen

• myyntitulosten aikaansaaminen

• kannattavuuden parantaminen, ”näkyvä tulos”

• pysyvien asiakassuhteiden luominen ja ylläpitäminen

• korkea asiakastyytyväisyys.

Kuva 4. Blomster, M. 2012. Markkinoinnin perusteet (K1007LI), s. 60.

Oulun ammattikorkeakoulu.

2.5 Laskentatoimi

At the beginning, you must calculate the end.
- Michael E. Gerber, entrepreneur

Jokaisen yrityksen on pidettävä kirjaa kaikista ostoistaan ja menoistaan.

Toiminimellä työskentelevälle riittävät yksinkertaiset laskentatoimet ja kir-

janpito, mutta mitä isompi yritys on, sen laajempia laskelmia tarvitaan. Hy-

vä ja kattava laskentatoimi auttaa yritystä menestyksen tiellä. Sillä voidaan
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arvioida yrityksen tulevaisuuden varallisuutta, tehdä päätöksiä sijoitus-

mahdollisuuksista, rakentaa strategisia suunnitelmia ja optimoida esimer-

kiksi verotukseen liittyviä menoja.

2.6  Yrityksen henkilöstö

Huolella valittu ja hyvä henkilöstö on yritykselle valtava etu. Jos

kaikki pyrkivät samaan päämäärään, yrityksen tehokkuus ja

tuottavuus ovat hyvin kilpailukykyisiä. Jos työntekijä on onnellinen

työssään ja tuntee olevansa osa organisaatiota, hän on myös hyvä

työntekijä. Hän haluaa tehdä työnsä hyvin, koska hän haluaa

yrityksen menestyvän. Hän tuntee menestyvänsä, jos yrityskin

menestyy.

Mielestäni henkilöstöpäälliköllä on valtava vastuu yrityksessä. Sillä

jos hän hoitaa työnsä huonosti, saattaa koko yrityksen henkilöstö

kärsiä seurauksista. Henkilöstöpäällikön avulla työympäristöä

pidetään kunnossa. Työhyvinvointikeskustelut ja työpaikan

verkkokyselyn avulla tehtävät tutkimukset auttavat hahmottamaan,

missä on parantamisen varaa, ja millainen motivaatio työtekijöillä on.

Henkilöstöpäällikön tehtävänä on hoitaa henkilöstöä ja auttaa heitä

loistamaan työssään. Hän on tarkkailija ja sovittelija. Hän kannustaa

työntekijää eteenpäin ja rohkaisee innovatiivisuuteen etsimällä

itsenäisesti ratkaisuja haasteisiin.

2.7  Strateginen suunnittelu

Gerber (1995, 134) vannoo franchising-yritysten nimeen. Hänen mukaan-

sa yritystä suunnitellessaan on ajateltava yritystä siten, että se tulee ole-

maan prototyyppi viidelletuhannelle samanlaiselle yritykselle.

Sekä Gerberille (1995, 135) että Ferrissille (2009, 51) ensimmäinen askel

kohti menestyvää yritystä on selvittää omat arvot sekä elämää ohjaavat

halut ja unelmat. En ollut ajatellut tämän olevan tärkeää, kunnes havah-
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duin oivallukseen, että ilman halua ja tahtoa saavuttaa tavoitteet keinolla

millä hyvänsä – ilman intohimoa – mielenkiinto yrittämiseen lopahtaa heti

haasteiden ja vaikeuksien ilmaannuttua. Selkeän vision ja suunnitelmalli-

suuden avulla on mahdollista saavuttaa tuo elämän ensisijainen määrän-

pää.

Tämän jälkeen Gerberin mukaan on vuorossa strategisen tavoitteen sel-

keä määrittäminen. Toisin sanoen vastataan kysymykseen, miten yrityk-

sen on toimittava, jotta elämän ensisijainen määränpää toteutuu.

Yksityisenä elinkeinonharjoittajana työskenteleminen ei vaadi organisaat-

torista strategiaa, mutta jos toiminta kasvaa ja henkilökuntaa on palkatta-

va, on suunniteltava henkilöstöjärjestelmä – kuka toimii missäkin ja kenen

alaisena yms.

Gerber kertoo myös johtojärjestelmän suunnittelun tärkeydestä – mene-

telmästä, jolla kaikki työntekijät pysyvät kärryillä siitä, miten yrityksessä

toimitaan missäkin tilanteessa. Tätä strategiaa käytetään hyödyksi esimer-

kiksi vaellusretkituotteiden retki- ja turvallisuussuunnitelmissa.

Henkilöstöstrategiassa suunnitellaan sitä, miten saadaan henkilöstö puhal-

tamaan yhteiseen hiileen. Esimerkiksi jos näyttelijöiden välillä on suurta

skismaa, katsoja saattaa nähdä tai vaistota sen, vaikka kyseessä olisikin

taitavat näyttelijät. Siksi voidaan ennaltaehkäistä turhia riskejä liittämällä

strategiaan esimerkiksi tutustuttamiskäytäntöjä, kuten tutustumisleikkejä,

tai sitten vaikka käytäntö käydä kehityskeskusteluja säännöllisesti työym-

päristön ulkopuolella.

Markkinointistrategia on tietysti tärkeää minkä tahansa kokoisessa yrityk-

sessä, koska ilman asiakkaita ei ole yritystä. Siksi siihen kannattaa myös

käyttää hiukan vaivaa.
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2.8  Johtaminen ja viestintä

Kaikki eivät sovellu yrityksen edustajiksi. Hyvä johtaja on mielestäni äly-

käs, karismaattinen, rehellinen, puhujana lahjakas, sosiaalinen ja luonteva

esiintyjä. Hän ei pelkää haasteita, muttei myöskään ota harkitsemattomia

riskejä. Hän ajattelee yritystä kokonaisuutena ja toimii myös sen mukai-

sesti.

Viestintä sekä yrityksen sisällä että ulkopuolella on tärkeää kaikin puolin.

Sekä henkilöstöä että asiakkaita on pidettävä ajan tasalla jatkuvasti. Pitä-

mällä kaikki ajan tasalla luodaan myös luottamusta yrityksen ja ihmisen

välillä, sillä se saa ihmisen tuntemaan itsensä osaksi yritysperhettä. Tämä

osaltaan myös auttaa jalkauttamaan henkilökuntaa mukaan strategisten

suunnitelmien toteuttamiseen.

2.9 Itsensä johtaminen ja omat viestintätaidot

Entrepreneurship is not just a word, but an action.
- Michael E. Gerber, entrepreneur

Our most frustrating tendency is our avoidance of
changing destructive behaviors.
- Charlie Hoehn, marketer

Rohkenen väittää, että itsensä johtaminen on varmasti kaikkein vaikein

asia yrittäjyydessä: on itse asettava itselleen työajat ja pidettävä niistä

myös kiinni. Jollet löydä itsekuria työtekoon, et voi myöskään menestyä

yrittäjänä. On oltava täysin rinnoin oman yrityksensä takana ja uskottava

sen mahdollisuuteen menestyä.

Minussa on perfektionistin vikaa. Olen vuosien aikana onnistunut päästä-

mään irti perfektionistisyydestä jonkin verran, mutta huomaan edelleen

haastavaksi käyttää oppimiani asioita, koska pelkään epäonnistumista.

Tämä johtuu tietynlaisesta kokemattomuudesta, mutta kenties vielä

enemmän siitä, etten ole käyttänyt aiemmin mielikuvaharjoittelua. Huo-

maan myös, että pelkoni on vaistonvaraista, sillä kun saan itseni kiinni sii-
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tä, että pelkään, mitä muut ajattelevat minusta, vihastun itselleni. Vihastun,

koska sabotoin itse omaa onnistumistani alitajuisilla ajatuksillani. Kuten

asiakasvuorovaikutuksen kurssin opettajani neuvoi (Eklund 2010), on kes-

kityttävä onnistumiseen.

Jo vuonna 1988 mielikuvaharjoittelu oli tärkeä osa urheilijan treeniä.

Olympiaurheilijoille suunnatun kyselyn avulla selvisi, että yli 99 % vastan-

neista käytti mielikuvaharjoittelua auttaakseen itseään valmistautumaan

kilpailuun. (Bacon 1989.) Kuten urheilija treenaa ajatuksiaan mielikuvahar-

joittelun avulla menestyäkseen paremmin, on myös yrittäjän treenattava

ajatuksiaan. On keskitettävä ajatuksensa kokonaisvaltaiseen menestymi-

seen.
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3 YRITYS MIKROSKOOPIN ALLA

The best time in your life to start a business, is well,
whenever you choose. - Michael E. Gerber, entrepreneur

Kerron lyhyesti tässä kappaleessa yrityksen perustamiseen liittyvistä asi-
oista sekä tuoreen yrityksen alkuvaiheista.

3.1 Yrityksen perustaminen

Yrityksen perustamisvaiheet ovat lyhyesti seuraavat:

1. Hyvä liikeidea

Hyvän liikeidean löytämiseksi tarvitaan tarkkaavaisuutta, ky-

kyä kuunnella ja ymmärtää ihmisiä, motivaatiota parantaa ih-

misten elämää jollakin tavalla sekä yrittäjäluonnetta.

2. Alustava liiketoimintasuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelma auttaa yrittäjää jäsentelemään

ajatuksiaan ja käymään läpi yrityksen perusasiat.

3. Rahoituksen järjestäminen

Yleisesti ottaen yrittäjän on sijoitettava rahaa yritykseensä

saadakseen yrityksen käyntiin. Rahoitusta varten on mahdol-

lista saada myös erilaisia lainoja.

4. Yritysmuodon ja toiminimen valinta

Yritysmuodon valintaan vaikuttaa, millainen yritys on kysees-

sä. Onko kyseessä yhden henkilön osaamisen tuotteistus?

Vai kenties monipuolisen henkilökunnan vaativa suuri tehdas?

Yritysmuotovaihtoehtoina ovat yksityinen elinkeinonharjoittaja,

avoin yhtiö, kommandiittiyhtiö, osakeyhtiö tai osuuskunta.
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5. Yritystoiminnan luvanvaraisuuden selvittäminen

Elinkeinolaissa luetellaan joukko elinkeinoja, joiden harjoitta-

miseen tarvitaan viranomaisen lupa. Tällaisia ovat muun mu-

assa joukkoliikenne, autokoulu sekä turva-ala. (Asiatieto 2012,

58.)

6. Perustamisilmoitus kaupparekisteriin ja veroviranomaisille

Ilmoitukset vaihtelevat tapauskohtaisesti ja riippuvat esimer-

kiksi yritysmuodosta. (Asiatieto 2012, 46.)

7. Lakisääteiset vakuutukset

Yrittäjällä ei ole varsinaisesti muita pakollisia vakuutuksia kuin

yrittäjäeläkevakuutus, paitsi jos toimiala tai toiminnan laatu si-

tä edellyttävät (Suomen Uusyrityskeskukset 2011, 25).

8. Kirjanpidon järjestäminen

Yrittäjän on useimmissa tapauksissa järkevintä keskittyä itse

yrittämiseen ja antaa kirjanpito tilitoimiston hoidettavaksi

(Suomen Uusyrityskeskukset 2011, 36).

3.2 Promotuote

Kun yritys on perustettu ja liiketoimintasuunnitelma valmis, voidaan alkaa

toimia. Yrityksen tunnetuksi tekeminen vaatii hiukan aikaa ja vaivaa, mutta

samalla se voi olla hauskaakin. Promotuotteella voidaan esimerkiksi saada

tehokkaasti puskaradio laulamaan. Word of mouth -ilmiössä (Blomster

2012, 38) asiakas kertoo muille positiivisista kokemuksistaan, ja tällöin

rummutus leviää pyramidimaisesti potentiaalisten asiakkaiden keskuuteen.

Jos kyseessä on osaamisen tuotteistus, otetaan esimerkiksi matkailuala,

promotuotteena voisi olla vaikka parin tunnin lumikenkäilyretki. Hyvä pro-

motuote kivijalkamyymälässä taas voisi olla joku brändikeskeinen tuote,

jotta saadaan tunnettuutta usealle tuotteelle samalla.
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3.3 Keinoja arvioida yrityksen toimivuutta

Asiakaspalaute on arvokasta tietoa, kun halutaan saada käsitys tuotteen

menestymisestä asiakkaiden keskuudessa. Olen itse asiakkaana kuitenkin

huomannut, etten ainakaan kovin helposti viitsi antaa palautetta, ellei pal-

velu tai tuote ole ollut surkea. Kenties, jos asiakaspalautteesta saisi jotain

vastinetta, niin saattaisi olla matalampi kynnys käyttää aikaansa antaak-

seen palautetta. Tehdessäni tutkimusta metsähallituksen hankkeesta

vuonna 2010 huomasin kuitenkin, että kirjastot ovat loistavia paikkoja jät-

tää ihmisille palautelomakkeita, sillä kirjastoon tulevilla henkilöillä on

yleensä luppoaikaa, ja kirjastossa he saavat rauhassa ajatellen kirjoittaa

palautteeseen mielipiteitään. Palautelomakkeen lisäksi voi myös vaikka

haastatella ihmisiä.

Muita keinoja, joilla voi arvioida yritystä, ovat tietysti luvut, eli menot ja tu-

lot, nyt ja tulevaisuudessa. Laskentatoimen avulla nähdään selkeästi, mis-

sä ollaan rahallisesti. Asiakaspalautteen avulla, laskentatointa silmällä pi-

täen, tehdään päätöksiä siitä, miten edetään.

Yrityksellä, jolla on palkattu henkilöstöpäällikkö, on oiva tilaisuus käydä

kehityskeskusteluita työntekijöiden kanssa, jolloin päästään selville työnte-

kijöiden motivaatioista. Jos nimittäin työntekijä on tyytymätön työympäris-

töönsä, hänen motivaationsa tehdä töitä on myös huono.
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4 COMPANY ON MY MIND

Nyt, kun olen käynyt läpi yrityksen perusasioita, aion palata pohtimaan

omaa suhdettani yrittämiseen – millä keinoin itse voin käyttää opittuja asi-

oita yrityksessäni hyväksi.

4.1 Omien voimavarojen hahmottaminen

If you don’t build your dream, someone will hire you to
help them build theirs.
- Michael E. Gerber, entrepreneur

Olen harrastanut ja opiskellut musiikkia, tanssia ja näyttelemistä pienestä

pitäen, ja myös urheilu, luonto ja terveys ovat olleet aina lähellä sydäntäni.

Matkustaminen, valokuvaus sekä laulujen säveltäminen ja sanoittaminen

ovat taas minulle eräitä inspiraation lähteitä ja itseilmaisun välineitä. Elä-

mässä minulle ovat tärkeintä perhe, rakkaus, hyvinvointi, aitous, luonnos-

sa oleminen sekä usko Jumalaan. Tässä perusluonteenpiirteitä, jotka mo-

tivoivat minua, ja jotka auttavat minua rakentamaan yritystäni.

Jo pienenä tyttönä totuin matkustamiseen perheeni kanssa. Molemmat

vanhempani ovat olleet aina matkailuhenkisiä, ja heidän ansiostaan rakas-

tuin luontoon jo lapsena. Olen perinyt myös muita piirteitä vanhemmiltani,

kuten äidiltäni aidon kiinnostuksen ihmisiin sekä isältäni musiikin ja käden-

taidon lahjat. Sisu ja omien saavutusten tavoittelu lienevät tulleen vaikei-

den elämäntilanteiden ylipääsemisistä ja tietynlaisesta selviytymisen yl-

peydestä. Tiedän aina selviytyväni – heitetään minut mihin tilanteeseen

tahansa, tiedän selviytyväni. Tämä on mielestäni erittäin hyvä piirre yrittä-

jälle. Sitä täytyy vain harjoittaa oikeaan suuntaan vielä, jotta se edistää

nimenomaan menestymistä eikä vain selviytymistä. Tähtään aina kunni-

anhimoisesti korkealle.

Synnyin Kanadassa, äidinkielenäni englanti, ja aloitin koulunkäyntini siellä.

Muutimme Suomeen ollessani 7-vuotias, joten sain peruskoulun suoritet-
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tua täällä. Yläasteelta jatkoin matkaani Sibelius-lukion musiikkilinjalle, josta

valmistuin ylioppilaaksi 2003. Se oli minulle juuri sopiva lukio, sillä siellä oli

kaikenlaisia erilaisia musiikki- ja tanssikursseja valittavana. Lukion aikana

vietin välivuoden Kanadassa opiskellen ja samalla tutustuen näyttelijän-

työhön statistina. Siellä suuntautuminen jatkui samalla tavalla. Valitsin lin-

jan, jossa pääaineina olivat musiikki, teatteri sekä kuvaamataito.

Lukion jälkeen päätin kokeilla opiskelua teatterilinjalla ruotsinkielisessä

kansanopistossa, joka kielellisesti oli välillä haaste, mutta haasteet ovatkin

minulle elämän suolaa. Halusin oppia ruotsia ja samalla nauttia siitä teke-

mällä siitä mielenkiintoista. Opin vuoden aikana ymmärtämään ruotsia,

vaikka puhuminen edelleen jännitti – perfektionistiluonne haittasi opitun

kielen käyttöä.

4.2 Musiikkiteatterikoulutus

Lahden musiikki- ja draamainstituutin musiikkiteatterilinjan muusikon tut-

kinto – mitä tämä käytännössä tarkoittaa? Lahden ammattikorkeakoulun

sivuilla kerrotaan lyhyesti, että koulutus tarjoaa mahdollisuuden opiskella

erilaisia musiikkiteatterin taitoja, esimerkiksi laulua ja jonkin instrumentin

soittamista, näyttelemistä ja tanssia. Keskeisiä koulutuksen sisältöjä ovat

musiikillisten perustaitojen lisäksi näyttelijäntyö, laulu ja tanssi. Koulutus

antaa valmiudet sijoittua opintojen jälkeen teatterin palvelukseen tai mui-

hin estradiesiintymistaitoja vaativiin tehtäviin. (Lahden ammattikorkeakoulu

2012.)

Päätin hakea Lahden ammattikorkeakouluun, koska se oli ainoa oppilai-

tos, jossa oli tasapuolisesti sekä musiikkia, tanssia että näyttelemistä. Sain

kouluni ansiosta harjoitettua laaja-alaisesti ja monipuolisesti musiikki- ja

teatterialan taitoja.



20

4.3 Erä- ja luonto-oppaan tutkinto

Minulla oli vielä vuosi jäljellä opiskelua Lahden musiikki- ja draamainstituu-

tissa, kun päätin muuttaa elämäni. Olin asunut neljä vuotta kaupungissa,

joka ei vain tuntunut kodilta edelleenkään. Isoäitini oli kuollut edellisenä

talvena, ja kävin läpi tuona talvena asioita, jotka olivat jääneet vaivaamaan

minua. Kävin läpi myös isäni ja isoisäni kuoleman, selvitin kaikki minua

vaivaamaan jääneet ihmissuhteet, pyysin kaikilta sellaisilta ihmisiltä an-

teeksi, joille tunsin olevani anteeksipyynnön velkaa, ja tutkin omaa uskoani

Jumalaan. Revin itseni kappaleiksi selvittäessäni omaa paikkaani per-

heessäni – paikkaani maailmassa. Ja itkin. Olen sinnikäs taistelemaan

itkua vastaan, mutta nyt oli sen aika. En ollut onnellinen. En voinut jäädä

enää Lahteen hetkeksikään.

Mietin, mikä tekisi minut onnelliseksi, ja tajusin silloin, mitä olen kaivannut

elämääni – luontoa ja rauhaa. Olen aina nauttinut vaeltamisesta, ja se ai-

na saa minut jalkautumaan takaisin tasapainoiseen elämään. Aina kun

menen yksin vaellusretkelle, palaan takaisin palautuneena, onnellisena ja

valmiina kohtaamaan kaikki maailman antimet. Ymmärsin tuolloin, että jos

saisin myös muut tuntemaan tällaisen samanlaisen ilon, minkä saan itse

omilta retkiltäni, se olisi upein lahja sellaiselle ihmiselle, joka on erkaantu-

nut tai vieraantunut luonnosta ja kiireettömyydestä. Sitä parempaa oloa en

tiedä. Sen olon haluan jakaa myös muille ihmisille. Tämä on pyrkimykseni.

Haluan, että ihmiset ovat onnellisia ja innostuneita elämästään. Haluan,

että he ymmärtävät, että se on täysin kiinni heidän omasta tahdostaan.

Mitä erä- ja luonto-opas sitten käytännössä tekee? Erä- ja luonto-opas

osaa suunnitella ja toteuttaa turvallisesti luonnossa tapahtuvia retkiä ja

tapahtumia. Hänellä on valmiudet toimia monenlaisissa opastustilanteissa

sekä ohjelmapalvelujen tehtävissä kaikkina vuodenaikoina. (Eerikkilän ur-

heiluopisto 2012.) Ajattelin, että kuulostaa aika mielettömän hyvältä –

enkä pettynyt.
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Eerikkilän urheiluopistovuosi oli elämäni paras vuosi. Koin upeita hetkiä,

opin valtavasti uusia asioita, tutustuin ihaniin ihmisiin, rakastuin talveen –

tajusin sen vuoden aikana, että luonnossa oleminen parantaa ihmistä. Se

syventää ymmärrystä omasta itsestä. Se selventää ihmisen omaa uskoa.

Se parantaa niin fyysistä kuin psyykkistä hyvinvointia. Se vahvistaa ihmi-

sen koko olemassaoloa. Ja tätä haluan jakaa ihmisten kanssa –

onnellisuutta.

4.4 ICT Pro -koulutus

Nykymaailman liiketoiminta pyörii elektroniikan avulla eteenpäin. Olen vih-

doinkin herännyt tähän. Tiedän nyt, että jos haluan tuotteeni esille kan-

sainvälisesti, tarvitsen hyvät verkkosivut. Huomasin tämän tarkkaillessani

omaa käyttäytymistäni etsiessäni jotakin tiettyä tuotetta internetistä. Jos

verkkokaupan sivusto oli mielestäni sekava tai epäjohdonmukainen, tai jos

visuaalinen ilme oli tekstipohjainen, tai jos kuvien käyttö oli amatöörimäis-

tä, poistuin sivustolta heti. Erityisesti visuaalisuus on minulle tärkeä ele-

mentti.

Musiikin ja liikunnan ohella lempiaineeni koulussa oli kuvaamataito. Nautin

siitä, että sain luoda jotakin uutta. Taiteen lisäksi olen harrastanut valoku-

vausta yläasteelta asti, ja sitä kautta olen opiskellut itsenäisesti myös ku-

vankäsittelytaitoja. Usean vuoden ajan mietin, että haluaisin jollakin tavalla

käyttää valokuvaustaitojanikin yrittäjyydessä, ja tänä keväänä oivalsin po-

tentiaalini kotisivujen luomisessa.

Analyyttinen ajattelu, visuaalinen luovuus ja pikkutarkkuus ovat kaikki tär-

keitä ICT-alalla. Kaiken lisäksi minulla on loistava tukiverkosto, jos tarvit-

sen apua tietotekniikassa: lähipiirissäni on muun muassa tietoliikenteen

insinööri, datanomi sekä ICT-asentaja. Voin aina kääntyä heidän puoleen-

sa, jos tulee jokin ongelma, jota en osaa ratkaista. Tämä osaltaan kannusti

minua hakemaan ICT-koulutukseen, vaikka tietotekniikan ala oli minulle

vieras. Pääsinkin Edupolin ICT Pro -koulutukseen, ja aloitin juuri äskettäin

opintoni siellä.
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4.5 Voimavarojen yhdistäminen

Miten sitten yhdistää kaikki voimavarani ja luoda menestyvä yritys? Ensin

katsotaan, mitkä ovat parhaimmat taitoni: laulu, säveltäminen ja sanoitta-

minen, tanssi, näytteleminen, urheilu, valokuvaus, graafinen suunnittelu,

retkisuunnittelu sekä ympärivuotinen retkeily. Tämän listan perusteella

fiksuinta olisi ainakin aluksi pysyä ohjelmapalveluyrittäjänä. Tarkoitukseni

on kyllä päästä mukaan brändäyksen maailmaan, mutta siihen pääsen

ajan myötä. On keskitettävä voimat ensisijaisesti retkeilyyn. Käytän hyväk-

seni musiikkiteatteritaitojani, jotta retkeilytuotteet ja -palvelut ovat persoo-

nallisempia ja menestyvät eri-ikäisten asiakkaiden keskuudessa. Jotta

tuotteista tulee entistä persoonallisempia, minun on otettava myös omat

sävellys- ja sanoitustaitoni mukaan tuotteistukseen. Etenkin teematuotteita

on hyvä kehittää, jotta asiakkailla on paljon valinnanvaraa. Valokuvausta

voisin käyttää esimerkiksi yli yön kestävissä tuotteissa, tietysti asiakkaiden

ehdoilla. Valokuvausta käytän joka tapauksessa markkinoinnissa ja graafi-

sessa suunnittelussa. Haaveenani on kirjoittaa tulevaisuudessa myös kir-

joja, joissa käytän valokuviani.
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5 OMAN YRITYKSEN HAHMOTTAMINEN

5.1 Hyvinvointia edistävä ohjelmapalveluyritys

Haluan yritykseni olevan hyvinvointiin tähtäävä, tunteita herättävä ja yh-

teiskuntakeskeinen, eli sellainen yritys, jossa tarjotaan arvoa, joka säilyttää

tai parantaa asiakkaan ja yhteisön hyvinvointia. (Blomster 2012, 49).

Haluan myös motivoida ihmisiä puhaltamaan yhteen hiileen yhteiskunnan

hyväksi. Minulla taitaa olla hiukan romanttinen käsitys omasta yrityksestä-

ni. Haluan, että asiakkaani ovat onnellisia, ja haluan herättää asiakkaideni

tunteita monipuolisesti, sillä itse koen eläväni saadessani olla tunteiden

vuoristoradassa. Luonto on kaikin puolin tärkeä aspekti.

Aion keskittyä aluksi ohjelmapalveluun toiminimellä, kunnes yritys kasvaa.

Keihäänkärkituotteenani on musiikkiteatterillinen eräretkeily. Retkillä laule-

taan, soitetaan ja tanssitaan asiakkaan toiveiden mukaan. Musiikkikappa-

leet valitaan asiakkaiden mukaan, ja tarvittaessa sävelletään kappaleita

juuri retkeä varten. Teemaretket ovat vahvasti toiminnassa mukana. Jos

asiakas haluaa esimerkiksi musiikkiteatterikokonaisuuden, teemana on

tällöin musikaali. Polttareita ja muitakin juhlia varten haluan kehittää omat

teemaideat, joissa musiikki suunnitellaan niihin soveltuviksi. Myös asiak-

kaan haluamat aktiviteetit otetaan huomioon retkikokonaisuutta valmistel-

lessa. Esimerkiksi kanoottiretki voidaan muokata vaikka intiaaniteemai-

seksi, jolloin voidaan myös harkita mukaan jousiammuntaa. Annie Mesta-

riampuja-musikaalissa on esimerkiksi hyviä kappaleita erätunnelmiin, mut-

ta yhtä lailla voidaan järjestää vaikka Chicago-musikaalin tunnelmia luon-

nonhelmaan upeiden roolihahmojen, kuten Matron "Mama" Mortonin, kera.

Musikaaleja on nykyään niin paljon, että vaihtoehtoja on, mistä valita. Jos

toimin yksin, täytyy sen mukaan myös valita musikaalit. Mitä isompi budjet-

ti produktiolla on, sen paremmat mahdollisuudet on palkata monipuolinen

työporukka mukaan. Harjoittelijoitakin kannattaa käyttää isoissa produkti-

oissa.
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Koska luonnossa oleminen on minulle äärimmäisen tärkeää, pyrin suunnit-

telemaan tuotteeni joko ulkoilmaan tai metsän siimeksessä sijaitseviin

mökkitiloihin.

5.2 Odottamattomien haasteiden ennakointi

Aina tulee odottamattomia haasteita. Siksi on hyvä pyrkiä ennakoimaan

mahdollisia riskejä. Retkeilyohjelmapalvelutuotteissa on otettava aina

huomioon turvallisuusriskit, ja tätä varten tehdään turvallisuus- ja pelas-

tussuunnitelma. Huomioon otetaan myös asiakkaiden kunto ja ikä, jotta

osataan suunnitella asiakkaille sopiva retki. Vaatetus etenkin talvella on

määriteltävä jo tarjouskirjeessä tai nettisivustojen tuotesivuilla. Musiikillista

ja teatterillista retkeä suunnitellessa on otettava huomioon, että kylmyys

vaikuttaa muun muassa kameraan, laulamiseen ja soittimiin. Myös luon-

nonsuojelu on tärkeää: esimerkiksi lintujen pesintäaikana on erilaisia suo-

jelusäädöksiä.

5.3 Tuotteiden kokeilut

Jo eräkoulun aikana tein kokeiluretkiä ystävieni kanssa, koska heiltä tiesin

saavani rehellistä palautetta ja kritiikkiä. Vein ystäväni melomaan, kiipei-

lemään, lumikenkäilemään ja hiihtämään eräsuksilla. Kaikki nämä ystäväni

olivat aloittelijoita. He eivät olleet retkeilyyn tottuneita, joten oli mielenkiin-

toista harjoitella heidän kanssaan opastamista. Etenkin erähiihto on ek-

soottinen kokemus jo perushiihtäjälle, saatikka sitten sellaiselle, joka ei ole

ikinä edes hiihtänyt elämänsä aikana. Havaitsin tuolloin, että ystäväni piti-

vät kovasti erähiihtokokemuksesta. Oppaan kuitenkin kannattaa käydä

katsomassa reitit etukäteen, sillä kun (ei jos) asiakas kaatuu useaan ot-

teeseen syvässä lumessa, hiihtämisestä tulee liian raskasta. Lumikenkäily

on erittäin hyvä laji asiakkaille, mutta siinäkin, jos lunta on erityisen paljon,

ei kannata antaa asiakkaiden kulkea ihan omin päin. Varsinkin pidemmillä

reissuilla lumikenkäily voi olla myös äärimmäisen raskas laji. Asiakas ei

missään nimessä saa hikoilla kylmällä ilmalla pitkällä reissulla. Huomasin
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tämän jo hyvin pian koulun eräretkillä. Jos hikoilee, kylmyys iskee ja hyvin

tuntuvasti, ja riski kylmettyä ja tulla kipeäksi on tällöin suuri.

Sain harjoitella koulussa paljon opastamista. Erityisen paljon pidin myös

jousiammunnasta asiakkaiden kanssa. Siinä on oltava erityisen selkeäsa-

nainen ja tarkka turvallisuudesta, jotta ei tule vahinkoja. Sekä aikuiset että

lapset näyttivät nauttivan tästä lajista, ja siksi jo silloin suunnittelin sijoitta-

vani jousiammuntavälineisiin tulevaisuudessa.

Laulaminen talvella kylmällä ilmalla on välillä haastavaa. Ilma on kuivaa ja

verisuonet supistuvat kylmässä. Onneksi huomasin nuotion lämmön autta-

van laulamista, joten senkin vuoksi on hyvä laulaa retkillä nuotion ääressä.

Havaitsin myös, että muutenkin nuotion äärellä laulaminen miellyttää ihmi-

siä. Johtuneeko siitä, että lapsuudessa leireillä oli tapana kuunnella laulan-

taa ja soitantaa nuotion ääressä? Ehkä – silloin minulle tuli ainakin hyvä

olo. Joka tapauksessa, se herättää ihmisissä miellyttävän tunteen, ja halu-

an jakaa ihmisille sitä tunnetta, jota itse koin lapsena leireillä.

5.4 Jälkipuintia

Tolerance for failure is a very specific part of the
excellent company culture - and that lesson comes
directly from the top. Champions have to make
lots of tries and consequently suffer some failures or the
organization won’t learn.

- In Search of Excellence; Thomas J. Peters and Robert
H. Waterman Jr. (The E-Myth Revisited 1995, 117).

Olen yllättynyt siitä, että opinnäytetyöni syntyi melko kivuttomasti. On

helppoa kirjoittaa asioista, joita on mielessään pohtinut jo useita vuosia, ja

itse asiassa tämän opinnäytetyön kirjoittaminen jopa selkeytti entisestään

ajatuksiani. Huomasin, miten innostus yrittäjyyteen myös palasi vahvasti,

kun ymmärsin, että koulutukseni Lahdessa on loppumassa.

Kuuden vuoden aikana olen oppinut paljon yrittäjyydestä. Perustaessani

toiminimen olin valmis kokeilemaan yrittäjyyttä, mutta huomasin pian ol-
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leeni hiukan etuajassa liikkeellä, sillä elämäntapani eivät olleet vielä täysin

valmiina yrittäjyyttä varten. Otin kyllä vastaan asiakaskeikkatarjouksia,

mutten ollut tarpeeksi itsepintainen markkinoinnissa ja myynnissä saadak-

seni itse myytyä keikkoja. Joten tässä saralla on terästäydyttävä. Epäon-

nistumisilta tuskin välttyy, mutta on oltava rohkeasti oman yrityksensä ta-

kana, ja muistettava aina, minkä takia on alun perinkin lähtenyt yrittäjäksi.

Erä- ja luonto-opaskoulutuksessa ja Wild Finlandin asiakaskeikoilla sain

paljon kokemusta ryhmien opastamisessa ja ryhmänhallinnassa. Lisäksi

aina kun käyn vaeltamassa ja tutustun uusiin vaeltajiin, pyrin käyttämään

opittuja tietojani parhaani mukaan ja kokeilemaan tuotteitani paikan päällä.

Olen huomannut tästä olleen paljon apua esiintymistaidon ylläpidossa.

Voin rehellisesti sanoa, että odotan innolla elämäni seuraavaa askelta.

Motivaatiota ja innostusta minulla on ihan valtavasti, kun mietin, mitä kaik-

kea voisinkaan tarjota asiakkailleni. Yksi toive minulla kuitenkin vielä on.

Minulle talviretkeily on hyvin lähellä sydäntä, ja haluaisin kovasti kehittää

asiakkailleni monipuolisesti talvituotteita. Talviretkeilyssä kuitenkin olisi

turvallista olla mukana myös toinen opas hätätilanteita varten, sillä riskit

kasvavat talviolosuhteissa. Tämän takia olisi aina hyvä olla toinenkin opas

mukana. Siispä tavoitteeni lähitulevaisuudessa on löytää yhteistyökump-

pani. Kenties toinen laulava eräopas?

Metsästys alkakoon.
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