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Tdassa opinndytetydssa perehdyttiin kasityoharrastajan polkuun kasityoyrit-
tajaksi. Tyon tavoitteena oli kartoittaa asioita, jotka ovat olennaisessa
osassa késitydn muuttamisessa harrastuksesta tyoksi. Opinnaytetydssa sel-
vitettiin, mitk& ovat oleellisia asioita omien kasity6tuotteiden suunnittelus-
sa ja toteutuksessa myyntikelpoisiksi tuotteiksi.

Opinnaytetyon lahtokohtana olivat tekijan elinikainen kokemus kasitdiden
tekemisestd ja kokemukset kasityGtuotteiden myynnistd. Taman lisaksi tie-
toperustassa kasiteltiin faktatietoa ja tutkimustuloksia kasityoyrittdmisen
alan kirjallisuudesta. Kokemuspohjaista aineistoa kerattiin myds kysele-
mélla kokemuksia nuorelta suomalaiselta yrittajalta seka kartoittamalla te-
kijdn omaa tietoperustaa kasityon ja yrittajyyden saralla.

Koska kasityoyrittdjid on ldhes yhta paljon kuin on késity6tuotteita, ei ole
olemassa yhtd oikeaa tapaa muuttaa harrastus yritystoiminnaksi. Opinnay-
tetyd tuotti kuvauksen polusta kasityOharrastajasta kasityoyrittajaksi.
Opinnaytetyon paatavoitteena oli luoda selkea runko, jonka ympérille jo-
kainen kasityoharrastaja voi lisdtd omaan alaansa liittyvat asiat edetdkseen
késityoharrastajasta kasitydyrittajaksi. Runko sisaltdad vaiheet ideoinnista
tuotesuunnitteluun, materiaali- ja menetelmakokeiluista asiakkaiden ja
markkinoiden hahmottamiseen.

Naiden lisdksi polun hahmottamisen yhteydessa kasiteltiin arvojen, uniik-
kiuden ja sarjatuotannon teemoja seka tuotteiden myyntia ja markkinoin-
tia. Myynnin ja markkinoinnin kannalta tarkeitd ovat tyyli- ja logosuunnit-
telu, tuotteen hinnoittelu, pakkaus ja esillepano sekd myyntipaikkojen ja
tapahtumien vertailu ja kartoittaminen. Jokainen kasitytharrastaja ja -
yrittajaksi haaveileva rakentaa oman polkunsa loppujen lopuksi itse. T&-
maéan opinndytetyon avulla polkua ké&sityOharrastajasta kasityoyrittajaksi on
helpompi kehittdé eteenpéin jokaisen yksil6lliset tarpeet huomioiden.

Késityd. Kasityoyrittdminen. Tuotesuunnittelu.
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1 JOHDANTO

Olen tehnyt l&pi elaméni késityotuotteita monenlaisilla tekniikoilla ja ma-
teriaaleilla. Lopputuloksena on syntynyt erilaisia késityotuotteita. Lapsena
rakensin paperiarkeista vaatteita ja autoja leikaten ja liimaten. Aikuisialla
olen tehnyt kasitoité laidasta laitaan, lahjaksi ja myyntiin. Myyntiin teke-
mistani tuotteista olen laskenut materiaalikulut ja ty0ajat tuotteen tekemi-
seen ja laskenut niiden perusteella tuotteilleni myyntihinnat. Kun vertaan
tata opiskelun ohella tekemé&éni osa-aikatyohon, olen paassyt kasityotuot-
teideni myynnilla melko kohtuulliselle tuntipalkalle. Huomatessani an-
sainneeni enemman késityotuotteiden tekemiselld ja myymiselld kuin kau-
passa myyntityota tekemélld halusin alkaa tutkimaan keinoja ansaita elan-
toa késitoilla.

Kaésitoiden tekemisen ohella olen kiinnostunut yrittajyydestd. Opiskelin
liiketoiminta- seka asiakas- ja markkinointiosaamista sivuaineena ja kehi-
tin liikeideaani syventavéan harjoittelun merkeissa. Oppimaani tietoa ja
kaupan alalla myyntitydssd saamaani kokemusta hyddyntden halusin ta-
méan opinndytetyotutkimuksen myota perehtyéd tarkemmin kasilla tekemi-
seen ja mahdollisuuksiin toimia kasitditd valmistavana ja myyvana yritta-
jana. Tavoitteeni on tehdd opinndytetydstani tietopaketti kasity6harrasta-
jalle, joka tuottaa kasit6ité yli oman tarpeen ja on kiinnostunut kasityoyrit-
tdmisestd. Opinnédytetydni kertoo pahkinankuoressa sen, mitd monet tule-
vat ja aloittelevat kasityoyrittdjat pohtivat. Lukija voi peilata lukemaansa
omaan toimintaan, tuotteisiin ja tavoitteisiin.

Olen luonut kéasityoyrittdmiseen ja kasityotuotteisiin liittyvia kysymyksia,
joihin pyrin vastaamaan opinnaytetyossani. Tarkeimpia kysymyksia ovat:

Mité késitydyrittdminen vaatii ja mita se mahdollistaa?
Miten suunnitella tuote, joka menee kaupaksi?

Miten markkinoida tuotetta?

Miten hinnoitella tuote?

Miten suunnitella pakkaus ja esillepano?

Miten tienata elanto ké&sitoilla?

Missa myyda tuotetta?

Opinnaytety6tutkimukseni on toteutettu kasityoharrastajan ndkdkulmasta,
siitd tilanteesta jossa itsekin olen nyt: kasity6tuotteita syntyy harrastuksena
ja mielenkiinto tehd& uraa kasityoharrastuksella on suuri. Teoreettinen vii-
tekehys muodostuu kysely- sekd tutkimustiedoista ja omista havainnoista
sekd kokemuksista. Kyselin kokemuksia erdaltd suomalaiselta nuorelta
yrittdjalta, joka on blogissaan kertonut avoimesti omasta yritystoiminnas-
taan ja sen eri osa-alueista.

Opinndytetytssa esiintyvat kasityoyrittajyyteen liittyvat kappaleet perus-
tuvat suureksi osaksi itse opittuun tietoon, jota on saatu yrittajyytta sivuai-
neena opiskellessa. Opinndytetyoni sisélto sijoittuu kasitybharrastajan ja -
yrittdjan maailman valille. Vaikka minulle itselleni jotkin asiat esimerkiksi
myymisesta tai hinnoittelusta voivat olla jo itsestdanselvyyksid, pyrin
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avaamaan kaiken ajatellen niitékin lukijoita, joilla ei ole aikaisempaa ko-
kemusta kasityotuotteiden myynnista.

Opinnaytetyossani pohdin kasityoyrittdmisen mahdollisuuksia ja edelly-
tyksid 2010-luvun Suomessa. Esittelen keradmani aineiston perusteella
saamiani tuloksia siitd, mitéd kasityoyrittdminen vaatii ja mit4 se mahdollis-
taa. Kerron aluksi kasityosta ennen ja nyt, esittelen yhden oman esimerkin
menestyksekkaéstd kasityotuotteesta sekd erddn suomalaisen yrittdjan me-
nestystarinan. Opinnaytetyon tuloksena kerron polusta késity6harrastajasta
kéasityoyrittajéksi. Polulla esittelen kasityon tekemisen eri vaiheita ja asioi-
ta, jotka tulee ottaa huomioon suunnitellessa yritystoimintaa kasityon te-
kemisen tiimoilta.

Avatakseni vield hieman opinndytetydsséani usein esiintyvié kasitteitd, niin
késityoharrastaminen tarkoittaa yksi- tai monialaista kadentaitojen harras-
tamista. Harrastaja tekee k&sitOitd omaksi ilokseen ja lahipiirin tarpeisiin.
Késityodyrittdminen puolestaan tarkoittaa ammattimaista tekemista késin,
asiakkaiden tarpeisiin. Yrittdjan tavoitteena on saada ké&sityostd itseddn
tyydyttavéa palkka.

2 KASITYO JA KADENTAIDOT

Tassa luvussa kerron hieman kasityon historiaa ja kddentaidoista nykyaan.
Ké&sityon historiasta on Kirjoitettu runsaasti teoksia, joista valitsin vain
muutaman saadakseni opinnaytetydlleni hyodyllisté tietoa aiheesta.

2.1 Kasity0 ennen

Kun mennaan ajassa taaksepéin, aikaan ennen teollistumista, voidaan pu-
hua entisajasta. Entisajalla kasilla tekeminen oli monialaista, silla lahes
kaikki tehtiin kotona. Puusta nikkaroitiin tarvittavat tyd- ja huonekalut,
omalla pellolla kasvatetusta pellavasta kudottiin kangasta ja kankaasta
ommeltiin vaatteita ja kodin tekstiileja. Omien lampaiden villoista kehrét-
tiin lankaa, josta neulottiin sukat ja kintaat ja oman metsén puista sahattiin
lautoja, joista rakennettiin taloja ja vajoja ja niin edelleen.

Kaija Heikkinen (1997), teoksessaan Kasityot naisten arjessa, kertoo kult-
tuuriantropologisesta tutkimuksestaan pohjoiskarjalaisten naisten kasityon
tekemisestd ja nimenomaan siitd, mita entisajalla tehtiin. Erés haastatel-
luista sanoi nain:

Omiks tarpeiks jokkainenhan kutoi kotona, kaikkihan tehtiin
kotona, niin miesten kuin naisten vaatteet, kasvatettiin pella-
vat ja villat. Jokainen vérjasi itse, kuka kangasta laittanu,
varjasi itse. Kaikki tehtiin kotona.. kirvesvarresta l&htien.
Pakkohan oli jokaisen osata tehdd. Kotona ne kaikki tehtiin,
varpuluuista l&htien. Kaikkihan ne teki omissa kotiloissa. Jo-
kainen emantéhan talossa teki, kutoi, ompeli kasvatti pellata.
Siihen aikaan kaikki se ty0 tehtiin kotona. Kaikki semmo-
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nen mita kotona tarvittiin, niinku tyokalut kaikki nehan teh-
tiin jo hoylasta lahtien, nehan on omatekoisia, eihén niissa
muuta kuin se terd hoylassda, minullakin kaikki késtydveh-
keet kotipihassa tein ja sielta toin tanne. Parety0t, vasut osat-
tiin tehda joka talossa. Kaikkihan ne teki omissa kotiloissa.
Johan oli naurettavaa jos ei talonpoikaista... (Heikkinen
1997, 32.)

Entisajalla tehtiin tarpeeseen, tarjolla olevien materiaalien puitteissa. Kasi-
tyontekijat suunnittelivat mallinsa itse, vaikka materiaalinhakureissulla
metséssa puhuttiinkin, ettd mallit ovat sellaisia, minka parhaiten nakee
puusta tulevan. Tekijat yleensd halusivat korostaa omaa kekselidisyyttaan
kertomalla, ettd malli on itse keksitty, omaa keksintdd, nalkavuodet opet-
taneet keksimaan, itse suunniteltu tai itse kehitellyt mallin. My6s taidon
oli tekija itse oppinut, hankkinut itse tai opiskellut itse. (Heikkinen 1997,
39.)

Ké&sityotd on opetettu kouluissa koko koululaitoksemme historian ajan.
Padasiassa kasityonopetus on jarjestetty siten, ettd oppiaine on jakaantunut
kahteen erilliseen alueeseen materiaalien ja tekniikoiden mukaisesti: teks-
tiilitydhon ja tekniseen tydhon. Perinteisesti oppilaat ovat valinneet jom-
mankumman, paatos on tehty yleensd sukupuolen mukaan. Tekstiility0 on
ollut tyttéjen kasityo ja tekninen tyd on ollut poikien késityd. Tekstiilityo-
hon on sisaltynyt nimensd mukaisesti tekstiilimateriaalien, kuten langan ja
kankaan, tydstaminen. Useimmiten tuotoksena on syntynyt kudottuja, neu-
lottuja ja ommeltuja luomuksia. Pojat taas ovat tydskennelleet kovien ma-
teriaalien, kuten puun ja metallin, parissa ja kasityotunneilla on valmistu-
nut linnunponttdjé ja I6ylykauhoja. (Kokko 2004, 91.)

Vuosina 1910-45 kirjoitettujen l&hteiden mukaan sivutoimisia kylékasi-
tyolaisia oli kaikkialla maaseudulla. Oli nauhankutojia, kehradjia, ompeli-
joita, réataleitd, huonekalupuuseppid, ruumis-arkuntekijoitd, luudantekijoi-
td, suutareita ja seppid. Sivuelinkeinona tehdylla kasityolla oli usein tilaus-
tyon luonne, jolloin kasityolaisyys palveli yleisesti koko lahiseutua. Jos
perheesta puuttui jokin tietty taito, apua l6ytyi aina naapurista. Késityolai-
syydesta sivuelinkeinona puhuttiin ansiokotiteollisuutena, joka ké&sittad
vuodet 1865-1944. (Virrankoski 1994, 647)

2.2 Kaésityo nykyadn

Kun ennen tehtiin k&sitoita tarpeeseen, tehdas- ja halpatuotannon yleisty-
essa kasilla tekeminen koki laskusuhdanteen. Kasitoiden tekeminen ei
enéé ollutkaan trendikdstd, vaan osittain jopa typeraa: saihan valmiita tuot-
teita, vaatteita ja muuta sellaista niin helposti kaupastakin. Tehdastuotan-
non kasvun tasaantuessa késity0 ja kasilla tekeminen ovat hiljalleen nous-
seet kaiken ikaisten suosioon ja julkisuuteen. Nykyddn on jo jopa trendi-
késta virkata tyomatkalla itselleen pipoa tai kdyda kansalaisopiston kursse-
ja.

Entinen Suuren kasitydlehden paatoimittaja Anu Harkki kotoutti maail-
malta Suomeen termin homing eli kotoilu. Kotoilu on maailmanlaajuinen
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trendi, joka sisaltdd kotona tehtdviéd askareita niin kasityon, sisustamisen
kuin ruuanlaiton muodoissa. Kotoilu voi siséltdd jonkin vanhan esineen
tuunaamista uudenlaiseksi, villasukkien neulomista lahjaksi tai vaikkapa
seinien uudelleen tapetoimista (Kuva 1.) Kotoiluun liittyy olennaisesti ka-
silla tekeminen ja luovuus — ainakin jollain tasolla.

Kuval.  Anu Harkki ja kotoilun tuotoksia. Kuva Nyt.fi.

Késitdiden tekeminen ja ké&sitdiden kayttdminen ovat tand paivana ehka
trendikkdadmpia kuin koskaan aiemmin. Késityosta on tullut muotia. Kasi-
tyGharrastajien mééra on kasvanut ja késitoita tehdaéan seka itselle etté lah-
jaksi. Tana paivana keskitytdan ekologisuuteen ja eettisyyteen, pukeudu-
taan oman tyylin mukaan ja kierratetdan. Kirpputoreja 10ytyy kotikoneen
aareltakin. Esimerkiksi Facebookissa tavara vaihtaa omistajaansa jopa mi-
nuuteissa.

Ké&si- ja Taideteollisuusliitto Taito ry teki kyselyn taitotrendeistd vuonna
2012. Kyselyyn vastasi noin 460 vastaajaa, joista valtaosa oli késityoalalla
tyoskentelevi tai alan harrastajia. Kyselyn tulokset antavat vahvan nayton
késityokulttuurin nousevasta suosiosta. Tulokset kertovat, ettd késityon
harrastajien maara on noussut, ala on trendikkaampi kuin koskaan ja lau-
masieluisuus ja yhteisollisyys ovat taté paivaa. 86 % vastaajista uskoi no-
peiden kasitoiden ja lyhyiden kurssien suosion vain lisdantyvéan. Vahva it-
setekemisen kulttuuri liséa kasityon trendikkyyttd, 88 % vastaajista uskoo
itsetekemisen lisdantyvén tulevaisuudessa. 96 % vastaajista uskoi kasityon
hyvinvointimerkityksen korostuvan tulevaisuudessa. Késityd luo hyvin-
vointia ja eettinen kasity0 sekd hyvéntekevéisyys kasityon kautta ovat
monille tarkeitd arvopohjia. (Ké&si- ja Taideteollisuusliitto Taito ry. n.d.)

Verkostoitumisen helpotuttua erilaisten sosiaalisten medioiden, kuten Fa-
cebookin, Bloggerin, Pinterestin, Instagramin suosion kasvun myot4 kasi-
toista Kirjoitetaan, jaetaan valokuvia, ohjeita, ideoita ja tunnelmia niiden
tekemisestd muille, niin tutuille kuin tuntemattomille. Jaetaan onnistumi-
set ja epdonnistumiset, paivitetddn kuulumisia kasityoprojektin eri vaiheis-
ta jopa reaaliajassa omilla alypuhelimilla ja jarjestetdan yhteisia kasityoil-
toja ystavien kesken.
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2.3 Kasityoyrittaminen

Késityoyrittdjan tyonkuva muodostuu usein suunnittelemisesta, valmista-
misesta ja myymisesta. Kasityoyrittajalle on tarkedd ndhda oma- ja oman-
nékoisensa kadenjalki. Tuotteita pyritdédn valmistamaan tarpeeseen, vaikka
lopulta asiakas tekee ostopéaatoksen. Asiakas paattad, onko tuote ostamisen
arvoinen. Jokaisesta myonteisesta tai kielteisesta ostopadtoksesta yritt4ja
saa kokemusta ja tietoa siitd, mitd kannattaa kasityona valmistaa.

Késityoyrittdjan on oltava jatkuvasti ajan hermoilla ja perinteisia keinoja
ja tekniikoita noudattaen luotava uutta. Kasityoyrittdminen on jatkuvaa
muutosta, johon liittyy usein epdvarmuutta menestymisesta tai tyon tuot-
tavuudesta palkan muodossa. Kasityoyrittdjalle on térke&a olla itse varma
suunnittelemastaan ja valmistamastaan tuotteesta, jotta voi myydd omaa
tuotettaan onnistuneesti. Viime kadessé kuitenkin asiakkaat ovat niitd, jot-
ka kiinnostuksellaan tai kiinnostamattomuudellaan ilmaisevat kannatta-
vuuden tai tuotteiden suosion. Kasitoitd valmistavan yrittdjan on oltava
tietoinen paikastaan markkinoilla, asiakaskunnastaan seka mahdollisista
kilpailijoista. Jotain kokemusta olisi hyva olla myynnistd ja markkinoin-
nista, jos haluaa maksimoida myyntitapahtumien tehokkuuden.

3 ESIMERKKEJA KASITYOYRITTAJYYDESTA

Késityoyritykset ovat hyvin vaihtelevia kokonsa puolesta. On paljon yri-
tyksid, jotka tyollistavat vain yrittdjan itsensd. Suomalaisista kasityoyri-
tyksistd valtaosa lienee pienia tai keskisuuria yrityksid, jotka tyollistavat
muutaman - muutamankymmenta tyontekijaa.

3.1 Suomen Kasityoyrittajat

Suomen Kasitydyrittdjat on nimensa mukaisesti suomalaisten kasityoyrit-
tajien ryhmd (Kuva 2.) Ryhma jasenet ovat y-tunnuksellisia oikeita kasi-
tyolaisia kaikilta kasityon aloilta. Kasityoldiset myyvat tuotteitaan omissa
verkkokaupoissaan seka messuilla ja markkinoilla. Suomen Kasityoyritta-
jat -ryhmaé perustettiin, koska eri puolilla Suomea toimivat kasityoyrittajat
tapasivat toisiaan vain myyntitapahtumissa. Tarvittiin yhteinen paikka,
jossa keskustella kasityoalasta ja -yrittajyydestd. Ryhmé on ollut pystyssa
kolmisen vuotta ja jasenid siind on yli 450. (Suomen Kasityoyrittajat. n.d.)

Kuva 2.  Suomen Kasitydyrittajat. Kuva Suomen Kasityoyrittajat.
Ryhmaéssé on kaikkea pienistd yrityksistd suuriin yrityksiin ja ihmisié eri-

laisissa eldmantilanteissa. Yrittdjid yhdistaa halu luoda, tarve tehda itse ja
taito ndiden toteuttamiseen. Suomen Kasityoyrittajat -yritysten padasialli-
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-
nen toiminta on suunnitella, valmistaa ja myyd& suomalaisia ké&sityona
valmistettuja tuotteita. Suomen KasityOyrittajat ovat jarjestdneet oman
myyntitapahtuman, Kasityokorttelin, jossa on vain suomalaisia yrittdjia
myymassa Suomessa suunniteltuja ja Suomessa kasityonéd valmistettuja
tuotteita, eli oikeaa késityota suoraan valmistajalta asiakkaalle ilman vali-
késia. (Kasityokortteli 2014.)

3.2 Harrastajasta menestyjéksi: Nousevan Myrskyn tarina

Haluan tuoda opinndytetyohoni esimerkiksi yhden suomalaisen nuoren
naisen yrityksen, Nousevan Myrskyn, jonka tarinaa olen seurannut jo en-
nen yrityksen perustamista hanen blogissaan. Yritys valmistaa koruja
kayttden ekologisia ja kestavid materiaaleja, kuten pydrén sisdékumeja ja
luomupuuvillaa.

Vuonna 2012 perustetun Nousevan Myrskyn korut ovat saaneet inspiraati-
onsa yksinkertaisen kauneuden kaipuusta. Koruissa henkii voimakkuus,
tahto ja d44netdn vahva voima (Kuvat 3, 4, 5, 6.) Suunnittelija Liisa Tuima-
lan mukaan korut on suunniteltu “omaa tietddn kulkeville kaunottarille”.
Nousevan Myrskyn mallisto koostuu ranne-, korva- ja kaulakoruista. Tuot-
teiden peruslahtokohdat ovat esteettisyys ja eettisyys. Kestévat arvot na-
kyvat materiaalivalinnoissa, ajattomassa designissa, eettisissa tyooloissa
seka ymparistda kunnioittavassa valmistusprosessissa. Tarkka suunnittelu
takaa kauniin lopputuloksen, joka kesta4 aikaa. (Nouseva Myrsky 2013)

Kuva3.  Musta Lintu-korvakorut. Kuva Nouseva Myrsky.

Yrittdja Nousevan Myrskyn takana on luvialainen Liisa Tuimala, joka pe-
rusti Nousevan Myrskyn ollessaan 26-vuotias. Tuimala kuvaa verk-
kosivullaan, ettd Nouseva Myrsky on tarina hdnen unelmista seka niiden
toteuttamisesta. Tuimalan ajatuksena korusuunnittelussa on etsid vasta-
kohtia esimerkiksi koskemattomasta luonnosta ja urbaanista kaupunki-
laiselamastd sek& pehmeistd merimaisemista ja nyky-yhteiskunnan raken-
nelmista. Koruissa nékyy yksinkertainen kauneus sekd vahvat kontrastit,
jotka jattavat tilaa kayttdjansd omille mielikuville. (Nouseva Myrsky
2013)
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Kuva4.  Oljyinen lintu-koruja. Kuva Nouseva Myrsky.

Tein kyselytutkimuksen Nousevan Myrskyn yrittdjalle, Liisa Tuimalalle,
kuullakseni lisd4 hénen taustoistaan ja ajatuksistaan. Suunnittelin kysy-
mykset (liite 1) vastaamaan mahdollisimman hyvin seuraavan késity0
tuotteeksi ja markkinoille” -luvun kappaleisiin, joten kyselyn tuloksia voi
peilata niihin. Ennen teoreettisempaa osuutta polusta kasityoharrastajasta
késityoyrittajaksi, kerron Liisa Tuimalan menestyksekkaésta polusta har-
rastajasta yrittajaksi.

Liisa Tuimalan ké&sityoharrastaminen alkoi jo silloin, kuin sakset alkoivat
pysyéa kéadessd, eli noin 3-4 -vuotiaana. Tuimala oli pdivakotinsa tarkoin ja
suunnitelmallisin askartelija ja hantd kannustettiin myos paljon. Hanen &i-
tinsa esimerkiksi sanoo, ettd han on syntynyt sakset kadessd. Saavuttaes-
saan teini-idn Tuimalaa kiehtoi kuolema ja pelko. Han alkoi maalata taulu-
ja ja késitteli niissé vahvasti tunteitaan. (Tuimala, kysely 10.2.2014.)

Tuimala teki jo lapsena kasitditd myyntiin. Yksi onnistuneimmista projek-
teista oli postikorttiprojekti ala- ja yldasteen taitteessa. Tuimala teki yh-
dessa ystavansd kanssa kortteja myyntiin ja he kauppasivat niita sitten
ovelta ovelle kolmena perékkaisend vuonna. Vaikka hén on tehnyt ja tekee
tuotteita myyntiin, kasitoita syntyy paljon myos hanelle itselleen ja lahjak-
si. Tuimala tekee késitoitd padasiassa omasta paastd, tosin neulomiseen
hé&n kayttdd valmiita ohjeita. Tekniikan opittuaan alkaa kuitenkin nopeasti
omien mallien ja ohjeiden kehittely. Vaikka tekniikat ovat vaihdelleet
Tuimalan ké&sityohistoriassa laidasta laitaan, ovat kasityot eri muodoissaan
kulkeneet 1api hanen eldménsa. (Tuimala, kysely 10.2.2014.)

Tuimala kertoo, etta k&sityot ovat hanelle osa itseilmaisua. Han viestii toi-
densé kautta arvomaailmaansa ja tyot itsessaan kertovat hanesté persoona-
na. Kasitoita ei synny pelkéstadn kaytannon vuoksi ja tarpeen vaatimana,
vaan Tuimala on kiinnostunut kasitdiden taiteellisestakin puolesta. Kési-
toiden kautta voi péastd syvélle alitajunnan uumeniin, joten kasityon te-
keminen voi parhaimmillaan olla hyvinkin terapeuttinen prosessi, joka
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selvittdd omia ajatuksia ja rakentaa persoonaa eteenpdin. (Tuimala, kysely
10.2.2014.)

Tuimalan kynnys perustaa oma yritys oli matala, sill& h&n on yritt4j& luon-
teeltaan. Liséksi hénelld virtaa yrittajan veri suonissaan. Han on aina ha-
lunnut tehda itse ja péaattaa itse tekemisistdan. Luova tyo on hénelle luon-
taista, joten myos ajatus kasityoyrittamisestd syntyi helposti. Tuimala ei
halunnut ty6eldamaan muiden ohjailtavaksi, vaan han halusi kehitta4 jotain,
jota han voi itse luotsata eteenpdin haluamaansa suuntaan. Luova osaami-
nen ilmentyykin hénen kasitdidensa lisdksi myods yritystoiminnan johtami-
sessa. Yritystd perustaessaan Tuimalalla oli selkd tavoite: onnistua ja saa-
da toiminta kannattamaan sek& muokata eldma ja aikataulu sellaiseksi, etté
hé&n voi nauttia tyostdan. Tuimala kokee, ettd parin vuoden aikana tavoit-
teet ovat toteutuneet sill& tasolla, mille hdn ne asetti. (Tuimala, kysely
10.2.2014.)

Kuva5.  Graniitti-rannekoru. Kuva Nouseva Myrsky.

Tuotteiden suunnittelussa Tuimalan huomio keskittyy siihen, ettd muotoilu
kestéd aikaa. Kasityon arvoladhtokohtina kestavyys ja ajattomuus nakyvat
Tuimalan mukaan parhaiten tyyling, joka on muotivirtausten ylapuolella.
Tarkeintd kuitenkin on, ettd tuotteet ovat tyylikkéita ajasta ja muodista
riippumatta. Tuimalalle on tarke&é, etté tuotteet ovat viimeisteltyjé ja huo-
liteltuja. My6s materiaalien valinta on tarked4; materiaalien on oltava kes-
tavia niin fyysisesti kuin arvoiltaankin. (Tuimala, kysely 10.2.2014.)

Tuimalalla on ollut selke& visio Nousevan Myrskyn ilmeelle ja tyylille
alusta saakka. Selked linja, joka jattaa tilaa ihmisten omille mielikuville,
nékyy seké tuotteissa, yrityksessa kuin yrittdjassa itsessdénkin. Nousevan
Myrskyn asiakaskunta koostuu nuorista ja keski-ikaisista naisista. Tyypil-
linen asiakas on kaupungissa eldva nainen, jolla on keskitason tai korke-
amman asteen koulutus. Tyyppiasiakas on kiinnostunut designista ja vaih-
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toehtoisista brandeista ja ajattelee, ettd ekologisuus on trendikasta. (Tui-
mala, kysely 10.2.2014.)

Uniikki- ja sarjatuotannosta kysyessani Tuimala kertoo, ettd Nousevan
Myrskyn mallistosta 16ytyy molempia. Tuimala ohjeistaakin, ettd kasityo-
ldisen kannattaa miettid, onko kannattavaa ajatella uniikit tyot jollakin ta-
valla parempina kuin sarjatyond valmistetut kasityot. Mikéli toiminnalla
haluaa el&a, uniikkityot ovat harvoin ainakaan ajankéaytollisesti kannattava
ratkaisu, ellei ty6ta ulkoista toiselle tekijélle. Kasityoyrittdjan on itse poh-
dittava, milla mittarilla mittaa tyonsé ja tekemisensé tehokkuutta, silla jo-
kaiselle tehokkuus merkitsee eri asioita. Tuimala pyrkii tekeméan yrityk-
sessaadn tuotteiden valmistustyon seké oheistyot, joihin kuuluu esimerkiksi
laskutus, verkkokaupan paivitykset seké kirjanpitoty6t tehokkaasti, jotta
valmista syntyy paljon. Tuimala vé&lttad turhaa tekemisté. Luova ty0 ja uu-
den suunnittelu vaativat paljon aikaa ja lepoa, joten siind prosessissa ei so-
vi kiirehtid. Han kuitenkin toteaa, ettd yrittdjahenkiselle ihmiselle asioiden
riped toteuttaminen tulee luonnostaan ja se onkin suuri etu. (Tuimala, ky-
sely 10.2.2014.)

Kuva6. Laho Koivu-rannekoru. Kuva Nouseva Myrsky.

Késityotuotteiden hinnoitteluun liittyen kysyin Tuimalalta, ettd jos ké&si-
tyoyrittajalle olisi yleinen tydehtosopimus ja palkkatasot, minkalaiseksi
han arvioisi kasityoyrittajan tavoitteellisen tunti- tai kuukausipalkan ja on-
ko kasityd h&dnen mielestddn vain “leivin lisdksi” vai koko leiviksi. Tui-
malalla oli selked mielipide ja tietdmys: Kasityoyrittajyyttd on hyvin mo-
nenlaista ja eri kasityoyrittdjilla on tyonsa suhteen hyvin erilaiset tavoitteet
palkan suhteen. Joku haluaa enemman ja toiselle riittdd vahempi. Omalta
kohdaltaan Tuimala kertoo, ettd pyrkii saamaan tyostaan sellaisen palkan,
mita saisi jossain muuallakin, jos olisi vieraalla t6issa. Se, mille tasolle
palkka asettuu, on yrittdjasta itsestaan kiinni. (Tuimala: kysely 10.2.2014.)
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Tarkeimpind kulmakivind matkalla kasityOharrastajasta kasityoyrittajaksi
Tuimala pitéé rohkeutta seké& kykya toimia. Hanella oli visio, johon uskoi
eikd han jaanyt miettimééan loputtomiin sitd, tuleeko tasta mitaén vai ei,
vaan ryhtyi toimiin. Tuimala kertoo hienosti, ettd loputon jaarittelu ja ky-
vyttdmyys paattaa asioista ei sovi millekaan yrittajalle, vaan asioihin on
pystyttdva tarttumaan nopeasti, jos tarve niin vaatii. Tuimala on tehnyt ka-
sitydyrittdmisesté juuri omanlaista eikéd ole antanut yleisen ilmapiirin lan-
nistaa intoansa. Han ei ole myosk&én antanut muiden maéritelld kohdal-
laan, mitéa késityoyrittdjyys on, eikd han ole rakentanut kasityoyrittajyytta
valmiiden olemassa olevien stereotyyppisten raamien mukaan. (Tuimala,
kysely 10.2.2014.)

Tuimalalla on ollut kokoajan selked suunta, minne on menossa ja ohjaa-
massa toimintaansa seka pieni uho paalla, joka sisdltaa tarpeen ndyttaa, et-
td hdn saa vaikean alan onnistumaan. Kaikki ndmé yhdessa ovat kantaneet
hedelmaa ja Tuimala on pééssyt jo pitkélle. Jannittavintad hanen mielestaan
matkalla kasityoharrastajasta kasityoyrittajaksi on ollut se, ettd koko toi-
minta on hdnen omissa hyppysissaan. Han voi itse ohjailla yritystaan juuri
siihen suuntaan, minne haluaa. Se on Tuimalan mielesta jannittavaa ja
kutkuttavaa. (Tuimala, kysely 10.2.2014.)

Tuimalan mukaan kasityoyrittdjan on ymmarrettdvd oma kentténsa ja ta-
juttava, mikd myy ja miké ei. Kasityolaiselld on oltava markkinointi- ja
liiketoimintaosaamista sekd hyva tuntuma siit4, minkélainen on 2014-
vuoden kentté kasityon, taiteen ja designin saralla. Késity6laisen on onnis-
tuttava tekemadn tuotteestaan haluttava 2014-luvun asiakkaille ja hanen on
oltava ajan hermoilla. Sosiaalisen median hyédyntdminen ja markkinointi
netisséd on hallittava. Jokaisen késityolaisen, kuten kaikkien muidenkin
alojen uusien yrittdjien olisi tuotava jotakin uutta markkinoille, mité ei ole
jo nahty. Vanhat ja perinteiset asiat kannattaa pdivittaa tahan paivéaan ja
tehda niistd houkuttavia. Kasityoyrittajaltd vaaditaan paljon rohkeutta ja
esiin tulemista. (Tuimala, kysely 10.2.2014.)

couseva MyrsKy

Kuva7.  Nousevan Myrskyn logo. Kuva Nouseva Myrsky.

Tuimalalta on ilmestyméssd e-kirja, joka kertoo kasityOyrittdmisesta.
Tuimala kertoo siind hyvaksi havaitsemiansa keinoja, miten vied4d omaa
yritystd eteenpéin kdyttden esimerkkind omaa polkuansa harrastajasta yrit-
t4jaksi. Han puhuu kirjassaan asenteesta, brandédémisesta sekd konkreetti-
sista teoista, jotka ovat hdnen mielestadn valttdmattomié. Opas tulee ole-
maan ilmainen ja vapaasti ladattavissa netistd. (Tuimala, Kkysely
10.2.2014.)
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3.3  Case huopasaippuat

Yksi oma menestystuotteeni, jonka valmistus- ja myyntiprosessin todelli-
nen onnistuminen allistytti minut, ovat huopasaippuat. Varikkaissd huo-
pasaippuoissa on sisélla palasaippua ja paalle on huovutettu villaa. Saip-
pua toimii normaalin palasaippuan lailla, mutta huopainen pinta hieroo
mukavasti kasien bakteerit pois eiké saippua ole ollenkaan palasaippualle
tyypilliseen tapaan liukas ja niljakas. Huopasaippua on kylpyhuoneen tai
wc:n varipilkku. Tekniikka on yksinkertainen, jos on huovuttanut jotain
aiemminkin. Seuraavassa kerron lukuja huopasaippuan valmistukseen ja
myymiseen liittyen.

Huopasaippuan valmistamiseen tarvitaan palasaippuoita, villaa, lamminta
vettd, pyyhettd ja bambuverhoa. Oletetaan, ettd kasityontekijalta 16ytyvat
tyovalineet jo omasta takaa, eikd huomioida pyyhkeen ja bambuverhon
kulumista eika vedenkulutusta. Palasaippuapaketista maksoin 1,50 €, jossa
oli viisi saippuaa. N&in ollen yksi saippua maksaa 30 senttid. Varjatty villa
maksaa noin 35 €/kg. Kun yhteen saippuaan kuluu villaa noin 10 g, villan
hinnaksi jaa 35 senttid saippuaa kohden. Yhden tuotteen materiaalikulut
ovat siis yhteensa 0,65 €. Kun ty6vilineet ovat valmiina, yhden saippuan
valmistamiseen kuluu aikaa 6 minuuttia. N&in ollen tunnissa ehtii valmis-
tamaan 10 saippuaa.

Yhden saippuan myyntihinta on 5 € (alv 0 %) ja olen valmistanut saippu-
oita 50 kpl erissé. Né&in ollen yhden erdn myymisesta saan 250 €. Erd on
myyty aina yhden pdivan aikana. Erdn materiaalikulut ovat 32,50 €, val-
mistukseen kulunut aika on 5 h, myyntipaikan valmisteluun ja myymiseen
kulunut aika on 7 h ja myyntipaikan hinta on ollut maksimissaan 50 €.
Pakkauskulut ovat olleet muutaman euron (3 €) saippuaerdd kohden. Sii-
hen siséltyy saippuan ympérille kéaritty sellofaani, palan teippia ja kotona
tulostettu tuotelappu. Tyo6aikaa on kaiken kaikkiaan kulunut 50 saippuan
valmistukseen ja myymiseen yhteensd 12 h ja rahaa 85,50 €. Erotuksena
saadaan 164,50 €, joka on tyotunneille jaettuna 13,70 €/h. Néin ollen saip-
puoiden tekemisestd ja myymisesta saa vajaan neljantoista euron tuntipal-
kan.

Kuva8.  Huopasaippuoita valmistumassa myyntiin. Kuva Sini Rytila.
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Kuva9.  Huopasaippuat myyjaisissa. Kuva Sini Rytila.

On selvéa, ettd kaikkien kasityotuotteiden luvut eivét ole vastaavanlaisia.
Joidenkin tekemiseen tarvitaan paljon enemman aikaa, kun taas joissain
olennaisessa roolissa ovat kalliit tyovélineet. Talloin padstadn harvoin
kohtuullisille tuntipalkoille, ellei oikeanlaiseen markkinointiin panosteta.
Késityotuotteen tekijan on itse tiedettdva asiakaskuntansa ja kilpailijansa
ja osattava suhteuttaa hintansa markkinoille sopivaksi. Ei ole olemassa yh-
ta oikeaa, riittdvaa tai kohtuullista esimerkkia tunti- tai kuukausipalkasta,
sill& jokaisella on omat yksilolliset menonsa joiden mahdollistamiseksi jo-
kaisen taytyy itse maaritelld itselleen palkkatavoite tehdysta (kési)tyostéa.
Toiselle riittdd vahempi, kun taas toinen haluaa enemman.

4 KASITYO TUOTTEEKSI JA MARKKINOILLE

Tama luku kuvastaa polkua késitydharrastajasta késityoyrittajaksi. Kerron,
mitka asiat ovat minun mielestani oleellisia ja vaativat huomiota, kun kési-
tyGharrastaja suunnittelee aloittavansa tuotteiden valmistamisen myyntiin,
kenties yritystoiminnaksi saakka.

Oma kokemukseni késity6harrastamisesta on koko tdhanastisen eldmani
mittainen, olen tehnyt ké&sitoitd noin kolmevuotiaasta saakka. Tekniikat
ovat vaihdelleet paljon ja talla hetkelld, tatd opinndytetyota kirjoittaessa
minua kiehtovat eniten sellaiset tekniikat ja materiaalit, joita en vield ole
kokeillut. Olen ollut mukana kymmenisséd myyntitapahtumissa, joista mo-
nissa olen ollut myymaéassa myos omia tuotteitani. Tapahtumat ovat olleet
kooltaan vaihtelevia aina muutaman kymmenen asiakkaan pikkumyyjai-
sistd suuren asiakaskunnan messuhallitapahtumiin.

Viimeisimpand osallistuin H&meenlinnassa jarjestettyihin, perinteisiin
Wetterhoffin Korttelijoulu — joulumyyjdisiin. Tuotteeni olivat huopapai-
notteisia; huopasaippuaa, huopaheijastimia ja huopakorvakoruja. Tyylini
on jokseenkin yksinkertainen, kéytan tuotteissani voimakkaita varejé ja
yksinkertaisia muotoja. Tavoitteeni on, etté tuotteet sopivat ulkon&dllisesti
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toisiinsa, vaikkei niilla kéytdnnon tai kayttdtarkoituksen kanssa ole mitééan
yhteistd keskenéan. Varsinainen idea, the tuote on vield syntymétta. Opin-
naytetyon kirjoittajana olen itse myds potentiaalinen opinnaytetyoni lukija,
silld en ole vield keksinyt sitd juttua, jota itse haluaisin alkaa jalostamaan
ja rakentamaan sen ymparille késityoyritysta. Suosittelen lukemaan tdman
luvun kappaleet omasta ndkdkulmasta ja pohtimaan, missa kohtaa polkua
on oma paikka talla hetkelld.

Kuva 10. Tuotteeni Wetterhoffin Korttelijoulussa 2013. Kuva Sini Rytil&.

Ideasta eteenpéin

Polulla kasityoharrastajasta kasityoyrittajaksi tulisi ensimmaisend pohtia
omaa itsed ja omaa osaamis- ja mukavuusaluetta. Kasityoyrittdminen pitaa
sisalldaan hyvin monenlaisia tyotehtévia tuotteen suunnittelusta ja valmis-
tamisesta tuotteen myymiseen, markkinointiin, laskutukseen ja Kirjanpi-
toon. Harrastajan on alussa kartoitettava, mitd han jo osaa, mita haluaisi
osata ja missa voisi kehittyd. N&itd on hyvé listata vaikka paperille, jotta
ne tulee tiedostettua paremmin.

Osaamista voi kehittad itsendisesti opiskellen kirjoista, netista tai kaytan-
non tyokokemuksella. Monesta késitydyrittdjan tarvitsemasta osaamisalu-
eesta jarjestetddn kansalaisopistolla kursseja, yrittdjyyteen liittyvid kursse-
ja taas tarjoavat Tyodvoimatoimistot ja yksildllista ohjauspalvelua on saa-
tavilla Uusyrityskeskuksista. Kannattaa kuitenkin muistaa, ettd kaikkea
esimerkiksi yrittajyyteen liittyvad ei voi tietdd eikd oppia heti, vaan valta-
osa yrittdjyysosaamisesta tulee vasta kdytannon kautta.
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Harrastaja voi kysya laheisiltadn ja vaikkapa tyokavereiltaan, minkalainen
hé&n on tekijand. Kasityoyrittajalta vaaditaan paljon innovatiivisuutta, oma-
aloitteisuutta ja kunnianhimoisuutta, taytyy myos osata etsia oikopolkuja
tyon tehokkaaseen valmiiksi saattamiseen. On hyva olla selked tuntuma,
mité haluaa itseltaan, tydltdén ja omalta tulevaisuudeltaan. Monet yrittdjat
ovat haastatteluissa maininneet yrittajyydessé olevan parasta juuri se, etté
VoI itse paattada tekemisistaan ja aikatauluistaan. Jos kasityOyrittajyydesté
haaveileva késityoharrastaja on tottunut toimimaan valmiiden ohjeiden ja
sédantdjen mukaan, voi yrittdjyyden alkuvaiheissa tulla suuria ongelmia
motivaation ja aikaansaamisen kanssa. Internetistd 10ytyy runsaasti "olisi-
ko minusta yrittdjaksi” -testejd, joita voi kokeilla ndhdakseen kunkin testin
arvion potentiaalisuudesta toimia yrittdjand. Alkuvaiheessa voi pohtia
myo0s sitd, toimisiko harrastaja kasitydyrittdjana yksin, vai olisiko hénella
esimerkiksi tyOpari tai useampia tyokavereita tai -tekijoita.

4.2  Tuotesuunnittelu

Kun omaa osaamista on kartoitettu ja tarvittaessa kehitetty, on aika pohtia
ideoiden syntyvyytta: mista harrastaja saa ideoita tuotteisiinsa? Tarkastel-
laan ja pohditaan, syntyyko ideoita helposti vai onko tehdyt ké&sity6t syn-
tyneet valmiiden ohjeiden ja ideoiden perusteella. Jos on, niin onko niisséa
jotakin yhteista vai eroavatko ne paljonkin toisistaan? Jos eroavaisuuksia
I0ytyy paljon, kannattaa pohtia, mika kéasitoista on mieleisin ja miksi.

Tahan opinndytetydhon on valittu tarkasteluun Pirkko Anttilan teoria
(Anttila 1992: 111) tuotesuunnittelusta. Mallista ilmenee hyvin ne asiat,
jotka tulee ottaa huomioon késityota suunnitellessa ja jalostaessa menes-
tyksekkéaksi ja kaytannolliseksi tuotteeksi. Anttilan mallissa on lahdetty
liikkeelle olemassa olevan tiedon kartoittamisesta ja alkumielikuvan luo-
misesta. Prosessissa testataan, tutkitaan ja pohditaan, luodaan tarkennuksia
mielikuvista, keratdan palautetta ja lopuksi sen perusteella tasméllistetdén
mielikuvaa, jolloin syntyy valmis tyd. Anttilan mallissa on esitelty asioita
my06s valmistusprosessista, jotka vaikuttavat merkittavasti valmiiseen lop-
putulokseen tuotesuunnittelun prosessissa.

“Teoreettisemmin, ké&sityollinen suunnittelu- ja valmistusprosessi on mo-
niulotteinen tapahtuma, jonka analyysi osoittaa, etté siihen on panostettava
oman persoonallisuuden kaikki ulottuvuudet, on hallittava seka materiaali-
set ettd henkiset resurssit ja osoitettava hallitsevansa myds tehtavan orga-
nisoinnin ja toteutuksen teknologia” (Anttila 1992: 108). Tuotesuunnitte-
lun lahtokohtana on alkumielikuvan luominen ja ratkaisun hahmottami-
nen. Seka tekijan omat ettd prosessin ulkopuoliset resurssit vaikuttavat
tuotesuunnittelussa. Henkilokohtaiset sek& ympaéristosta tulevat nakemyk-
set, arvot, arvostukset ja odotukset heijastuvat suoraan tuotteeseen, jota
suunnitellaan. (Anttila 1992: 108.)

Myds motivaation, osaamisen ja luovuuden tekijat nakyvét resursseissa ja
suunnittelutyon tuloksissa. Ympéristosta heijastuvat esimerkiksi materiaa-
liset, teknologiset ja taloudelliset resurssit sekd aika- ja tilaresurssit. Jos
siis esimerkiksi luonnossa viihtyva tekija laitetaan haméraan kellarikop-
piin tyoskentelemdan poydan &areen, josta puuttuu yksi jalka, tulosta tus-
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kin tulee samalla tavalla kuin sita ehka tulisi kallion laella viltilla istuskel-
len, linnunlaulua kuunnellen. Valmiin tuotteen ohella suunnittelua tulee
kohdistaa myods valmistusprosessiin ja sen jokaiseen vaiheeseen. (Anttila
1992: 109.)

Tuotesuunnittelun loppumetreilld tutkitaan palautekanavia: ulkoista, si-
séistd ja ulospdin suuntautuvaa palautetta. Palaute ei ole tyypilliseen ta-
paansa toisilta ihmisiltd kerattyd palautetta, vaikka voi sellaistakin toki
pyytaa tutuilta ja tuntemattomilta. Ulkoinen palaute tarkoittaa palautteen
keruuta ulkoisesti havaittavin keinoin: tuotesuunnittelussa syntynytta tuo-
tetta vertaillaan todellisuuteen, sitd arvioidaan ja testataan. Kriteereind
ovat esimerkiksi ympériston arvot, asenteet ja normit tai tuotteen kaytta-
jan, téssé tapauksessa kuluttajan, arvot, arvostukset, asenteet seka tarpeet,
joita tuote on tarkoitettu tyydyttdmaan. Sisdinen palaute taas tarkoittaa te-
kijan itsensé arvojen, motiivien ja tarpeiden analyysia. Siihen liittyy lisak-
si erilaisten elamysten, kokemusten ja havaintojen kartoittamista ja tiedos-
tamista.

N&m4 tiedot auttavat hahmottamaan omien resurssien uudelleen suuntaa-
mista tai omien arvojen, asetusten, asenteiden tai motivaation muutosta
tarvittaessa. Ulospdin suuntautuva palaute tarkoittaa sitd, mika vaikutus
tuotteella on ymparistoon esimerkiksi ulkonddllisesti. Palautekanavia tut-
Kittaessa on tarkeda muistaa, ettei ole olemassa yhté oikeaa palautteenke-
ruutapaa vaan jokaisen tuotteen kohdalla on hyvéa punnita onnistumisia ja
epaonnistumisia jokaisen palautteenkeruunédkdkulman kautta. (Anttila:
109-110.)

Tuotesuunnittelu prosessina vaatii inspiraatiota, innovaatiota ja mielikuvia
onnistuakseen. Mikali tuotesuunnittelua olisi tehtdva, mutta inspiraatio on
hukassa, kannattaa tehda jotain itselleen mielekast4, jonka aikana voi poh-
tia prosessin seuraavaa vaihetta. Luovat innovaatiot harvoin syntyvat pai-
neen alla, sen sijaan niitd voi syntya vaikka unissa. Jos tuotesuunnittelua
tuntuu ylivoimaiselta tehdé itsendisesti, kannattaa harkita tydparin hank-
kimista. Silloin tosin taytyy muistaa huomioida molempien omat resurssit
ja arvolahtdkohdat, jotta lopputulos miellyttdd molempia ja palaute muo-
dostuu positiiviseksi.

On ammatteja, jotka edellyttavat inspiraatiota ja innovatiivi-
suutta, uutta ajattelua ja luovuutta. Tekniikan ammateissa
tehddan keksintojé, tiedemiehet ratkaisevat tulosten perus-
teella tutkimusongelmia, urheilijat joko ovat vireessa tai sit-
ten eivat. On luovia aloja ja ammatteja, joissa traditiona on
tyoskennelld yksin (esimerkiksi séveltdjat), toisissa on tapa-
na luottaa ryhmatyohon (esimerkiksi arkkitehdit, elokuvan-
tekijat jne.). (Anttila 1992: 115.)
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4.3 Materiaali- ja menetelméakokeilut

Erilaisia materiaaleja, késitydmenetelmia ja niiden yhdistelmi& on maail-
massa luultavasti yhtd monta kuin on tekijaansakin. Tassé vaiheessa pol-
kua on todennékoisesti syntynyt kasitys tai edes mielikuva siitd, mit4 voi
alkaa valmistamaan. Nyt taytyy pohtia, miké tai mitka ovat juuri ne omat
materiaalit ja menetelmat, jotka liittyvat tuotteen valmistusprosessiin.

Sen sijaan, ettd valitsee suoraan yhden tai useita materiaaleja ja menetel-
mid, kannattaa ensiksi lahted poissulkemaan niitd materiaaleja ja mene-
telmid, joita ei ainakaan halua k&yttaa tai tehdd. Materiaaleja ja menetel-
mié voi ajatella myds laajempina ryhmina: esimerkiksi luonnon-, kierré-
tys-, uudet materiaalit sek& levymadiset-, punonta- ja sidostekniset-, mosa-
iikkitekniset- ja kuvalliset menetelmat. Menetelmien kohdalla on hyva
pohtia, kuinka helposti tuote on jaljennettavissd menetelman ollessa tuttu.
Materiaalien kohdalla taytyy selvittda saatavuus: onko materiaalia saata-
villa helposti ja voiko tietyllda materiaalivalinnalla varmistua, ettd materi-
aalia on saatavilla sellaisenaan vield kymmenenkin vuoden paasta, jos ky-
seisestd materiaalista valmistetusta tuotteesta tulee hitti? My0s materiaali-
kustannukset ovat oleellinen asia materiaalivalinnassa: on syyta pohtia, et-
t4 tarvitseeko materiaalin hankkiminen rahallista panostusta. Jos tarvitsee,
niin yrittdjyyden alkuvaiheessa on tehtava tarvittaessa suunnitelma rahoi-
tuksen jarjestamisesta.

Materiaali- ja menetelmévalintojen ohella tdytyy muistaa kartoittaa niiden
vaatimia tyovalineitd, mitd tuotteen valmistusprosessiin tarvitaan, jotta
tuote voidaan tehda. Jos tyovélineet eivat ole entuudestaan tuttuja tai help-
poja kayttad, kannattaa joko opiskella niiden kayttéa ja harjoitella niilla
jatkuvaan onnistumiseen saakka, tai vaihtaa valinnat sellaisiksi, joiden
vaatimat tyovélineet ovat sellaisia joita tekijd osaa kayttad. Jos tuote on
valmistettu ompelukoneella ommellen tekstiilist, joka ei ole entuudestaan
tuttu, vaatii siistin jaljen saavuttaminen hyvin paljon harjoittelua. Harjoi-
tellessa onkin hyvé viimeistadn pohtia, onko kyseinen toiminta sellaista,
jota voisi tehda tyokseen.

Tuotesuunnittelun ja materiaali- ja menetelmékokeilujen jalkeen on hyvé
valmistaa tuotteesta prototyyppi. Prototyyppié tarkastellessa on helpompaa
pohtia, tayttddko se edellisessa kappaleessa mainittujen ulottuvuuksien ta-
voitteet. Palautetta kannattaa kerdtd nyt myoés muilta ihmisiltd ja ennen
kaikkea selvittdd, 16ytyisiko tuotteelle ostajia.

4.4 Asiakkaat ja markkinat

Koska kasityotuote suunnitellaan, valmistetaan ja lopuksi toivottavasti
myydadn asiakkaalle, on tarke&a tunnistaa asiakkaiden tarpeet. Kun tarve
on tiedostettu, tulee pohtia, miten sen voi tayttdd 110 %:sti. Jos kési-
tyoyrittdja haluaa jatkossakin olla kasityoyrittaja — vieldpa menestynyt sel-
lainen, taytyy tottua ylittdmaan asiakkaiden odotukset. Asiakkaan tarpees-
ta saa harvoin tietoa olematta tekemisissé tai vuorovaikutuksessa itse asi-
akkaan kanssa. Asiakkaan ilmeet, eleet, ddnensdvy ja puhetyyli kertovat
paljon hdanen mielipiteistdén, arvoistaan ja tarpeistaan. Asiakas on par-
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haimmillaan paitsi hyva ja valttamaton apu tuotekehittelyyn, myds erin-
omainen tiedottaja ja markkinoija (Ruohomaki 2000, 30). Vuorovaikutus
myyntitilanteessa on aina tarkeda, silla vaikka tuote itsessédén kertoo mate-
riaaleistaan, tyotavoistaan ja kestdvyydestddn, asiakas kuulee varmasti
mielelldan tekijalta tuotteen kayttd- ja hoito-ohjeet seké tarinaa tuotteen
taustalta. (Ruohomaéki 2000, 30.)

Késityoyrittdjan tyyppiasiakas on yksityinen kuluttaja. Kasityoyrittajan
tyyppiasiakas voi olla myds yritys. On tarkedd pohtia asiakkaan tarpeiden
ohella sit4, minkalainen asiakas on. Asiakkaat kannattaakin ryhmitella nii-
den ominaisuuksien ja ostotottumustensa mukaan. Yritysasiakkaat esimer-
kiksi voi ryhmitelld yrityksen toimialan, koon tai sijainnin perusteella ja
henkildasiakkaat ian, sukupuolen, tulotason, koulutuksen, perheen koon
tai asuinpaikan perusteella. Alussa on hyddyllista keskittyd asiakasryh-
miin, jotka todenndkdisemmin ostavat tuotteen. (Uusyrityskeskus 2007—
2011.)

On hyva pohtia jo etuk&teen markkinoiden laajuutta: haluaako kasityoyrit-
tdja lahted myymaan tuotettaan kotikaupungin torilla vai tahtdédkoé han
kansainvalisille markkinoille. Kansainvélisille markkinoille paasy vaatii
merkittavia panostuksia. On tutkittu, ettd kansainvalistymiseen on mones-
sa tapauksessa syyta pyrkié. Potentiaalisia jakeluteitd maailmalle on hyvé
tutkia, silla vientimarkkinointiin osallistuminen antaa tietoa ja kilpailuky-
ky& kotimaan toimintaan. Myods Suomessa vierailevat turistit kannattaa
huomioida markkinoiden kartoittamisessa: mista erilaiset asiakasryhmat
tavoittaa. (Johnsson & Ayviri 1998, 64.)

Markkinoilla on hyvd huomioida mahdollinen kilpailu. Samalla idealla,
menetelmalla tai tekniikalla voi tulla vastaan samankaltaisia tuotteita. Kil-
pailuun kannattaa valmistautua avoimin mielin, silla hatda ei pitdisi olla
jos olet ylped tuotteestasi ja se tayttaa arvoiltaan, hinnaltaan, ominaisuuk-
siltaan, innovatiivisuudellaan sek& esteettisyydelldan asiakkaiden tarpeet.
Sanotaan, ettd melkein jokaisen asian voi tehdé aina paremmin. Kun tuo-
tetta uudistetaan, syntyy heti peruste markkinoida uudistettua tuotetta ja se
taas todennakaisesti kasvattaa tuotteen myyntia. Kasityoyrittajan tuleekin
olla tarpeeksi innovatiivinen ja keksié ja toteuttaa uudistukset ensimmai-
send markkinoilla, ennen kilpailijoita.

45 Omat arvolahtokohdat

Kasityovaltainen pieni yritys on aina omistajansa kuva. Kasityoldisen ar-
vot, etiikka- ja moraalikasitykset ohjaavat liiketoimintaa. Kuten tunnettua,
asenteiden muuttaminen on hidasta ja vaikeaa. Muutos tapahtuu oivallus-
ten kautta. (Johnsson & Ayvari 1998: 65.) Omat henkilokohtaiset arvolah-
tokohdat muodostavat aina yrityksen arvolahtokohtien peruspilarit, joiden
puitteisiin rakentuu yrityksen yleiset arvoldhtokohdat. Esimerkkeja arvo-
lahtokohdista voivat olla eettisyys, ekologisuus, kestdvyys, kestava kehi-
tys, luonnonmukaisuus, ja niin edelleen. Omiin arvol&htokohtiin heijastu-
vien yrityksen arvolahtokohtien ohella yrittgjalla on oltava yrittajille ylei-
sid arvolahtokohtia menestydkseen. Naita ovat esimerkiksi asiakaslahtoi-
syys, yhteisollisyys, yrittdjyys, ammattilaisuus ja toiminnan tavoitteelli-
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suus. Tuotteiden suunnitteleminen, valmistaminen ja myyminen tapahtu-
vat luontevammin, jos ne noudattavat yritt4jan arvolahtokohtia. Tallgin
yrittdjan on helpompi kehittda tuotteitaan, kehittyd niiden valmistajana ja
todeta kehitysta myds myynnissa.

4.6 Vaihtoehtona uniikki tuote ja sarjatuotanto

Kun tuote on suunniteltu, siita tiet44 heti, onko se tuotantotavaltaan uniik-
kina valmistettava yksilo vai sarjana valmistettava kappale. Kummassa-
kaan ei ole mitdan pahaa, sen sijaan uniikkius koetaan usein hitaampana ja
tehottomampana tapana tuotteen valmistuksessa. Toisaalta, uniikin tuot-
teen valmistamiseen kaytetty aika on helpommin laskettavissa kuin sarja-
tyond valmistetun tuotteen. Ty6hon kaytettyd aika kannattaa huomioida
viimeistdan tuotteen hinnoitteluvaiheessa. (Kauppa- ja teollisuusministerio
2005: 40.)

On tutkittu, ettd uniikki- ja sarjatuotannon vélimuodolle riittaisi kysyntéaa:
tuotteelle, josta osa on raataloitavissa asiakkaan toiveen mukaan. Tuoteke-
hitysta voisi suunnata sellaisiin piensarjoihin, joiden tuotteissa asiakkaan
toiveita ja omannakdisyytta ja persoonallisuutta voi toteuttaa raataléinnin
avulla. Voidaan myos kysyd, onko yrittdjan kannalta hyodyllisempaa teh-
da aihioita ja ohjausta, jossa kayttdjan hyvinvointi nousee siita, ettd kayt-
tava voi toteuttaa itsedén ja tehdé itselleen térkeita ja sopivia tuotteita kuin
ettd tuotteita yritetddn myydéa sarjana valmistettuina ja k&sityolaisen maun
mukaan suunniteltuna. (Kauppa- ja teollisuusministerié 2005: 40.)

4.7 Tekemisestd tehokkaaseen tuottamiseen

On sitten kyseessa uniikki tuote tai sarjana valmistettava tuotejoukko, tydn
tekemisen tehokkuus kannattaa maksimoida jo heti alkuvaiheessa. Lahes
kaikenlaisissa tyotehtavissa on mahdollisuus oikaista kiireen keskelld il-
man, ettd oikopolun kéayttdminen nékyy valmiissa lopputuloksessa. Sama
patee kasityon kohdalla. Kasityota valmistaessa taytyy kuitenkin pitaa
kiinni omasta laatutavoitteesta ja nopeuttaa tytehtdvia sen mahdollisuuk-
sien mukaan.

Jos késityon tekemisen ajattelee vielé tassa vaiheessa polkua kasityéhar-
rastajasta kasityoyrittdjaksi mukavana ajanviettotapana, harrastuksena tai
omana puuhana, kannattaa palata takaisin tdman luvun alkuun. Vaikka
harva kasityoyrittaja valittaa toimenkuvastaan tai tyotehtavistdan, menes-
tyakseen yrittdjand on mukavanleppoisa puuhastelu muutettava tehokkaa-
seen tuottamiseen.

Monet yrittajat arvostavat ammatissaan juurikin vapautta méaritelld omat
tyoajat ja -méaéarat. Valitettavasti 2010-luvun yhteiskunta kuitenkin vaatii
kaiken tapahtuvan mahdollisimman nopeasti: niin kuluttajat palveluilta
kuin johtajat tyontekij6iltd. Myo6s ihmisten pitéisi toimia koneiden lailla,
joille riittda lyhyet vuorokausihuollot tarkoin direktiivein saadeltyjen vuo-
rokausilepojen merkeissd, jotta tekeminen jatkuu taas tehokkaana. Kasi-
tyota tehdessd on hyvad muistaa sen ihmislahtoisyys. Kasityd, nimensé
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mukaisesti, syntyy kasin. Silloin tdytyy muistaa inhimillisyys ja ymmarret-
tava, ettei tekemisen tehokkuutta voi mitata ainoastaan tytaikaan lukeutu-
vissa minuuteissa.

Tehokkuutta voi mitata myds muunlaisilla asteikoilla. Sellaisia ovat esi-
merkiksi kustannustehokkuus ja materiaalitehokkuus. Kustannustehok-
kuus tarkoittaa tehokkuutta rahan kayttdmisen suhteen: mahdollisimman
pienilla kustannuksilla pyritadn saavuttamaan mahdollisimman paljon
hyotyd. Kustannustehokkuuteen voi vaikuttaa esimerkiksi materiaalivalin-
noilla. Jos samaa, tarvittavaa materiaalia on saatavilla usealta eri myyvélta
taholta tai toimittajalta, kannattaa pyytaa tarjous. N&in on helppo varmis-
tua kustannustehokkaasta tuottamisesta. Materiaalitehokkuus tarkoittaa te-
hokkuutta materiaalin kayttdmisen suhteen: mahdollisimman pienelld
madralla materiaalia pyritdan saavuttamaan mahdollisimman paljon hyo-
tyd. Materiaalia kannattaa siis kdyttaa harkiten ja varoa tuhlaamasta sita.
(Modular Learning Processes Oy, n.d.)

Mita hyotya sitten tehokkaasta tuottamisesta on? Tehokas tuottaminen aut-
taa toimimaan tavoitteellisemmin, tunnistamaan olennaiset tehtdvat pa-
remmin ja keskittymaan tarkeimpiin asioihin. Saastéa syntyy niin ajassa,
rahassa kuin henkildresursseissa, jolloin tekija pystyy parhaimmillaan ana-
lysoimaan omaa toimintaansa, aikatauluttamaan asioita paremmin ja hal-
litsemaan omaa arkeansa paremmin. Tehokkaan tuottamisen myllyyn hy-
patessé on hyvé ensimmaiseksi punnita omat vahvuudet ja heikkoudet, sil-
I4 ne ovat usein niita asioita, joissa joko on mahdollista oikaista tai sitten
ainakaan niissé ei kannata oikaista. Tavoitteellinen toiminta ja oikeiden
asioiden tekeminen oikeaan aikaan ovat tehokkuuden perusta. (Modular
Learning Processes Oy, n.d.)

4.8 Myynti ja markkinointi

Kenties oleellisin osa harrastajan polulla yrittajéksi on tuotteen myyminen,
eli tuotteen muuttaminen rahaksi. Tuotteen myyminen itsessadn tuskin
tuottaa monelle ongelmia, mutta se, miten tuotteesta saatava hytty mak-
simoidaan, vaatii tietynlaista kaupallista ndkdkulmaa. Jo Jokainen lienee
joskus myynyt jotakin, oli se sitten kotiseudun kirpputorilla, kes&tdissa
myyjand tai kaupan kassalla. Jokaisella on jokin kasitys, miten kauppaa
kaydaén ja miten puhutellaan asiakasta tai mitd voi kysya myyjaltd. Myy-
tdessa omia késityOtuotteita, on tarkedd osata valmistautua ennalta mah-
dollisiin asiakkaiden esittdamiin kysymyksiin ja huomioida erilaisia kay-
tdnnon asioita, kuten myyntipisteen toimivuus, riittdvd maara kolikoita ja
pikkuseteleitd vaihtokassaan, ostoskasseja, kayntikortteja ja niin edelleen.
Myynti ja markkinointi pitavat sisallaan paljon osa-alueita, joista tarkeim-
pié on listattuna seuraavissa kappaleissa.

4.8.1 Tyylijalogo

Usein saman tekijan tuotteet muistuttavat automaattisesti tyyliltdan hie-
man toisiaan. Tyylin maarittavat tekijan omat mieltymykset, ndkemykset
ja arvomaailmat. Myos yrityksen arvolahtokohdat nakyvat selkeimmiten
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tuotteissa niin materiaalisesti kuin ulkonddllisesti. Tuotteita ostaa ja yritys-
t4 lahestyy helpoiten se asiakaskunta, jonka mieltymykset ja tyyliseikat
ovat samankaltaisia. Tallgin yrittdja ja asiakas voivat ammentaa toisiltaan
mieltymyksid, mukautua niihin ja kenties oppia tai saavuttaa toisiltaan jo-
tain uutta tdydentadkseen omaa tyyliaan.

Tyylin tulisi olla yhtenevéinen kaikkialla, missa yrittaja yritykselladn on
esilla. Kotisivujen, nettikaupan, kayntikorttien, tuotehinnaston, myynti-
pakkausten, myyntipisteen somistuksen, ostoskassien seka hintalappujen
osalta on ainoastaan hyo6tya, kun esimerkiksi varimaailma toistuu kaikkial-
la. Lopputuloksena saavutetaan lisdantynyt myynti ja tuoteperheen erot-
tuminen selkedna kokonaisuutena.

Erottuvuuden tehostamiseksi kannattaa suunnitella yritykselle ja/tai tuot-
teille logo. Mikali logon suunnitteleminen tuntuu vaikealta, voi kokeilla
erilaisia netista 10ytyvia logogeneraattoreita, joihin voit syottdd toivomasi
tyylin, fontin ja tekstin tai muussa tapauksessa tilata logon esimerkiksi
graafiselta suunnittelijalta — henkil6lt4 joka tekee logoja tyokseen. Jotta
logo on kéytettdvyydeltdan paras, se tulee tehda tiettyyn formaattiin, kaik-
ki varisavyt, fontit ja koot on tallennettava muistiin ja tarvittaessa tietyn
fontin kayttamiselle kaupallisiin tarkoituksiin on anottava lupa. Jos logo-
suunnittelun tilaa ulkopuoliselta henkil61tg, niin ei tarvitse silloin selvittd
naita.

Logossa tulee huomioida ennen kaikkea yrityksen tyyli. Tyyliin lisatdén
sekd ajan henki ettd ajattomuus. Logo on usein pitkaikainen, joten sen li-
séksi, ettd sen tulee olla ajan henkeen sopiva, sen tulee olla myos aikaa
kestava. Ei kannata siis suunnitella logoa hetkittdisen ohimenevan muoti-
ilmién mukaan, vaan pohtia ajan tyylia pidemmalla tahtdimella. On asioi-
ta, jotka ovat trendikkaité ja pinnalla vain hetken ja on asioita, jotka ovat
suosittuja pitkaan.

4.8.2 Hinnoittelu

Kaésitydn hinnoittelu otsikkona aiheuttaa jatkuvasti keskustelua kuluttajien
ja yrittdjien kesken. Mielipiteet k&sityon hinnasta ovat pysyneet pitk&én
samanlaisina: kuluttajat kauhistelevat késityon korkeita hintoja ja yritt4jat
noyristelevét ja sdéstavat kaikessa mahdollisessa saadakseen edes kohtuul-
lisen toimeentulon kasitOistddn. Mistd tdma ikuinen oravanpyora sitten
johtuu? Usein kuluttaja ei tiedd kaikkia tuotteen ja yrittdmisen sivukuluja.

Harvinaisempaa on, ettd kasity0 olisi niin sanotusti ylihinnoiteltu. Ylihin-
noitteluun vaikuttaa usein tuotteen tai yrityksen brandi. Hyva brandi auttaa
aina saamaan paremman hinnan tuotteesta, mutta toisaalta hintamielikuva
on osa brandia ja siten tietoisesti asetettavissa. Elamystalouden mallien
mukaan voidaan kérjistden todeta, ettd mitd korkeampi elamyksellisyys
tuotteeseen ja sen tarinaan liittyy, sitd korkeammalle kannattaa hintamieli-
kuva asettaa. Brandin lupaukset ja vaatimukset tulee kuitenkin tayttyd, oli
hinta mik& hyvansa. (Ruohoméki 2000: 31.)
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Késityotuotteen hinta on harvoin tuulesta temmattu. Hintalapussa nakyva
hinta pita4 siséllaan arvonlisaveron (alv), joka on Suomessa vuonna 2014
24 %, materiaalikulut, pakkauskulut, toimituskulut, mahdolliset markki-
nointikulut, verkkokaupan ja verkkotunnusten maksut, mahdolliset jal-
leenmyyntikulut ja tyontekijan palkan sek& mahdolliset matkakulut. Jaljel-
le jadvéasté luvusta yrittdjd maksaa omat verot ja vakuutukset.

Etenkin k&sity6harrastajasta yrittajaksi -polun alkuvaiheessa unohtuu hel-
posti oman tyoén arvottaminen ja huomioiminen tuotteen hinnassa. Tyo6-
maérad saatetaan vahatelld, silla ké&sityon tekeminen harrastuksena on vie-
14 tuoreena mielessa. Nousevan Myrskyn yrittdja Liisa Tuimala on blogis-
saan julkaissut tarkan laskelman erdidstd “sikakalliiksi” kommentoidun
tuotteen hinnasta.

Kyseesséd on korvakorut, joiden myyntihinta on 21 €. Tuimala vihensi tas-
ta ensimmaiseksi arvonlisdveron, jonka osuus korvakorujen hinnasta on
4,06 €. Seuraavaksi hin vdhensi materiaalikulut, jotka olivat 1,90 €. Tui-
mala jakaa Nousevan Myrskyn verkkokaupan, verkkotunnusten, kotisivu-
tilan, markkinoinnin seka tuotenaytteiden kulut kaikkien tuotteidensa kes-
ken. Vahennysten jalkeen korvakorujen hinnasta on jiljelld noin 12 €.
Seuraavaksi tuote lahtee jalleenmyyntiin, jolloin hinta putoaa puoleen &s-
keisestd, eli kuuteen euroon. Suunnittelijalle, eli Tuimalalle j&& myymis-
tadn 21 €:n korvakoruista k&teen noin kuusi euroa. Kuudesta eurosta hén
maksaa vield verot ja vakuutukset. Tuimala ei sisallyttanyt laskelmaan ol-
lenkaan omaa tyOaikaansa, joten ennen kuin puhutaan katteesta, taytyisi
palkatkin siséallyttda hintalaskelmaan. (Nouseva Myrsky Blogi 26.1.2014.)

4.8.3 Pakkaus ja esillepano

Tuotepakkauksella voidaan vaikuttaa paljon tuotteen myyntiin ja menek-
kiin. Asianmukainen pakkaus tekee yleensd kasityosta kasityotuotteen.
Pakkauksen on hyva olla tuotteen ja yrityksen arvojen mukaisesti valmis-
tettu seka tuotteensa ja yrityksensa nakdinen. Pakkauksen ei tarvitse olla
sananmukaisesti pakkaus eli paketti, vaan se voi olla my6s viimeistelty
paperinen panta tuotteen ymparilla tai narulla kiinnitetty hintalappu. Pak-
kauksesta on hyva kaydéa ilmi tuote, yritys, hinta seké tarvittaessa kaytto-
ohjeet.

Hyva pakkaussuunnittelu lisdé tuotteen myyntié ja oivallisimpia pakkauk-
sia esitelldan asiakkaan toimesta oston jélkeen kaverillekin. Kasityotuot-
teen lahjaksi ostavat toivovat, ettd tuote on kauniisti pakattu tai ainakin
siihen tarjotaan mahdollisuutta. Erilaisista pakkausideoista saa parhaiten
esimerkkeja kiertaméalla suurempia kasityomyyjéisid. Pakkausta valmista-
essa kannattaa minimoida sen aiheuttamat kustannukset, silla pakkausku-
lut tulee siséllytta4 tuotteen valmistuskustannuksiin tuotetta hinnoitellessa.
Myds pakkauksen valmistamiseen ja itse tuotteen pakkaukseen saa kulu-
maan yllattdvan paljon aikaa. Pakkauksen kaytettdvyys kannattaa huomi-
oida seké yritt4jan ettd asiakkaan ndkokulmasta.

Esillepano on myo6s asia, johon kannattaa varata aikaa ennen myyjaisia.
Hyvalla esillepanolla ja tuotteiden sijoittelulla myyntipisteell& on esteetti-
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syyden lisdksi myds myyntié lisadva vaikutus. Riippuen myyntipisteen si-
jainnista, myytavien tuotteiden maarastd, asiakasvirrasta, eli mist4 suun-
nasta asiakkaat tulevat myyntipisteelle, sekda myyntipisteen koosta ja muo-
dosta, on hyvéa suunnitella etukédteen ainakin pari erilaista esillepanovaih-
toehtoa. Jos poyta on syvéd, kannattaa rakentaa poydélle “nostoja” eli ko-
rottaa laatikoilla tms. taaempana olevia tuotteita. Ndin pOyta rakentuu
ikaan kuin porrastetuksi, jolloin kaikki tuotteet tulevat hyvin esille. Yleen-
s& myyntitapahtumia kierretddn tietyssa jarjestyksessd, joten oletettavasti
jo alusta saakka on selvad, mistd suunnasta asiakkaat saapuvat myyntipis-
teelle. Myyntipisteen alkuun kannattaa sijoittaa tuotteet, jotka heréttavat
asiakkaan kiinnostuksen. Kiinnostunut asiakas saattaa kosketella tuotteita
ja tutkailla niit4 tarkemmin. Onnistuneella esillepanolla ja asiakkaan kiin-
nostuksen herattdmisella on helppo siirtyd asiakkaan huomaamatta varsi-
naiseen myyntityohon, joka helpoimmillaan sisaltdd pelkan rahastuksen.
Usein asiakas kuitenkin kuulee mielell&&n jotain tuotteesta, joka heratti
hé&nen kiinnostuksensa ja kenties myds yrityksesta tuotteen takana.

Hankalasti myytavat tai kalliit, jotka eivat aina tarkoita samaa asiaa, tuot-
teet on hyva sijoittaa lahelle hittituotetta, eli tuotetta joka myy eniten. Nain
myos vaikeammin myytévat tuotteet saavat tarvitsemaansa huomiota ja tu-
levat paremmin myydyksi. Jotta myyntipiste nayttdisi mahdollisimman
suunnitellulta ja tyylinsd mukaiselta, on muistettava hyvé tuote- seka pak-
kaussuunnittelu. Tuotteiden yhtenevéisyydella niin kéyttétarkoituksen,
materiaalin, ulkon&on tai pakkausten suhteen saadaan tehostettua asiak-
kaan kuvaa tuotteista ja yrityksesta seka lisattya myyntiéa.

Myyntitilanteessa asiakkaalle taytyy suoda oma rauha tutustua tuotteeseen
ja tehdd itse oma ostopédatoksensa. Hyvalla esillepanolla paastaan kuiten-
kin vaikuttamaan siihen, haluaako tai uskaltaako asiakas lahestyé tuotetta.
Jos myytdvia tuotteita, esimerkiksi kaulakoruja, on aseteltu kymmenen
kappaletta vierekkain muuten tyhjalle pdydélle, saattaa epadvarma asiakas
perdantyé siksi, ettei uskalla nayttdd myyjalle tai muille asiakkaille kiin-
nostustansa juuri yhtd kaulakorua kohtaan. POydan takana asiakkaan jo-
kaista liiketta tuijottava myyja ei auta asiaan ollenkaan, vaan luultavasti
edesauttaa asiakkaan poistumista. Nyrkkisaantona voidaan pitaa, etta taysi
poyta myy paremmin kuin tyhja. Mitd enemman tuotteita poydalla on, sen
vahemman asiakkaan huomio kiinnittyy toisaalle koska asiakas kokee, etté
valinnanvaraa riittdd. Tuotteiden on oltava siististi esilld ja pienemmélla-
kin mééaralla tuotteita on luotava vaikutelma, ettd poyta olisi tdynna.

Jos samasta tuotteesta on esimerkiksi erilaisia varivaihtoehtoja, kannattaa
miettid tarkkaan, kuinka paljon niita eri vaihtoehtoja laittaa esille. Jos va-
rivaihtoehdoista selvasti joku on ylitse muiden, kannattaa kyseista varié
olla esilla kerrallaan tuotteesta riippuen vain yksi tai muutama kappale.
Na&in tuotteesta ja véarista kiinnostunut asiakas ostaa tuotteen heti, eiké pa-
laa asiaan my6hemmin n&hdessddn haluamaansa tuotetta kymmenittéin
tarjolla. Myyja voi myynnin mukaan asettaa suosikkivaria esille lisaa.
Yleensd myos asiakas on mielisséan, jos myyjé tarjoaa juuri hénelle poy-
déan takaa tuotetta, joka on tarkoituksella asiakkaan tietdamaétta jatetty esil-
lepanosta pois. Asiakas tuntee saavansa erityiskohtelua, muistaa myyjan,
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kertoo kavereilleen saamastaan palvelusta ja kenties palaa ostamaan jotain
lisaa.

4.8.4 Myyntipaikat ja tapahtumat

Myyntipaikkoja on laidasta laitaan. Kannattaa tutustua omalla lahiseudulla
jarjestettaviin myyjaisiin sek& suurempiin tapahtumiin valtakunnallisesti.
Internetisté 10ytyy hyvin tietoa siitd, minka verran on myyntipaikan hinta
usein jo reilusti etuk&teen ennen varsinaista tapahtuma-ajankohtaa, joten
kannattaa olla hyvissé ajoin liikkeelld. Joissain tapahtumissa myyntipaikan
vuokra kerédtaan paikan padlla tapahtuman aikana, joten kannattaa varata
mukaan erikseen kateista sité varten.

Myyntipaivét erilaisissa myyntitapahtumissa ovat usein hyvin raskaita
myyjille. Tyd on pitkélti seisomaty0td, omaa pistetta harvoin pystyy jat-
tdmaan esimerkiksi vessassa kdynnin, kahvi- tai ruokatauon ajaksi yksi-
nadn, lisaksi tydssa on oltava d4nessa ldhes kokoajan. Ty0paivéan siséaltyy
aina tavaroiden, myyntitelineiden seké tuotteiden kuljettaminen, kantami-
nen, jarjestdminen ja valvominen, esillepano, pdydan purku, myyminen ja
asiakaspalvelu. Myyntitapahtumiin kannattaa varautua mukavilla vaatteil-
la, hyvilla kengilla sekd juotavalla ja syotavalla. Pienestd, helposti mukana
kuljetettavasta jakkarasta tai tuolista ei koskaan ole haittaa. Myos vaihto-
rahaa on syyté varata mukaan riittdvasti ja pohtia omien tuotteiden hinto-
jen perusteella, minkélaista vaihtorahaa tarvitaan paljon. Jos kaytdssa on
korttimaksupé&ate, on syyta varata aikaa sen kdynnistdmiseen ja verkkoyh-
teyksien luomiseen.

4.85 Markkinointi

Mainoksia on ldhes kaikkialla: Televisiossa, radiossa, postilaatikossa, ta-
pahtumissa, nettisivuilla, sosiaalisessa mediassa, kotona, kadulla ja kau-
pungilla on jatkuvasti nékyvilla erilaisia mainoksia. Moni on kieltanyt
mainostenjakelun postilaatikkoon, ohjannut s&hkdpostissa mainokset au-
tomaattisesti roskakoriin, vaihtavat televisiossa kanavaa mainoskatkon al-
kaessa ja sulkevat silménsa bussipysékin valotaulun mainokselta. Mainok-
set ovat aina maksettuja, eivatkad esiinny erilaisissa paikoissa sattumalta.
Usein nama erilaiset paikat, palvelut ja tuotteet voivat olla olemassa aino-
astaan mainostilan myynnin ansiosta. Mainonta voi olla my6s niin sanot-
tua piilomainontaa, eli tuotesijoittelua. Tuotesijoittelu (engl. product pla-
cement) tarkoittaa omien tuotteiden sijoittelua nakyville paikoille korvaus-
ta vastaan. Elokuvissa nakyvat autot, kellot ja tietokoneet eivét ndy siella
sattumalta, samoin kuin television uutistenlukija ei sattumalta kayta juuri
tietyn valmistajan vaatteita. (Ruohoméki 2000: 62.)

Mainonta lienee markkinoinnin tunnetuin osa-ala, vaikka tuotesijoittelu
onkin kasvavassa asemassa somen suosion kasvun myo6ta viime vuosina.
Some kasittad esimerkiksi Facebookin, Twitterin, Pinterestin, Instagramin
ja blogit. Yh& useampi yritys on aktiivisesti somessa. Yrityksilla on omien
nettisivujen lisaksi blogi sekéd profiilit kaikissa edellamainituissa palve-
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luissa. Some-markkinoinnin juju piilee jakamisessa. Samaa uutista, link-
ki&, mainosta tai tarjousta jaetaan jokaiseen palveluun ja palvelusta tykan-
neet jakavat sitd eteenpdin. Yleisin esimerkki markkinoinnissa jakamisen
tehokkuudesta on Kilpailu, jossa yritys arpoo kaikkien julkaisusta tykén-
neiden tai jakaneiden kesken jonkin tuotteen tai palvelun. Vaikka sano-
taan, ettd mikaan ei tule ilmaiseksi, niin kaikki ilmainen toimii usein hou-
kuttimena. Onhan jo todistettu, ettd ihmiset ovat valmiita jonottamaan
useita tunteja saadakseen tavaratalosta ilmaisen dmpérin tai valmiita mat-
kustamaan Rovaniemeltd Vantaalle saadakseen urheiluketjun avajaisista
ilmaisen s&hlymailan.

Markkinoinnin tavoitteena on saada kauppoja aikaan. Myytéva tuote voi
olla myos palvelu, ajatus, idea tai aate. Kerran tapahtunut kauppa on kui-
tenkin vasta alku. P&atavoitteena on vastavuoroisuuteen perustuva, mo-
lempia osapuolia — ostajaa ja myyjadd — hyodyttava ja tyydyttava pitkaai-
kainen asiakkuus. Olennaista on, ettd kasityoyrityksen tunnistamille mah-
dollisille asiakkaille tarjotaan heidéan tarpeitaan vastaavia tuotteita ja pal-
veluita. Naistd mahdollisista, potentiaalisista asiakkaista vain ostaa paattaa
kokeilla tuotetta. Jos asiakas on tuotteeseen tyytyvainen ja tarve tuottee-
seen syntyy myohemmin uudestaan, asiakas saattaa palata takaisin osta-
maan yritykseltd lisad. Jotta téllaiset uusintaostot toistuisivat, yrittdjan on
hyva antaa itsestaan reipas, luotettava ja ulospain suuntautunut kuva. (Ay-
véri 2000: 10-12.)

Koska markkinointikulut nousevat usein korkeiksi mainonnan myota, on
etenkin aloittavien, pienten kasityoyritysten hyva panostaa ahkeraan vies-
tintddn somessa. Viestinnan on hyvéa olla asiallista, muttei liian vakava-
mielistd. Julkaisut tuskin ker&&vét suosiota, jos niissa esiintyy toistuvasti
suoria mainoksia halpa hinta, osta osta” -tyyliin. Parhaimmillaan mainos
on katketty postaukseen siten, ettei se tule esiin sellaisenaan, vaan jonkin
asiayhteyden kautta, joka saa mahdollisten asiakkaiden huomion. Kasi-
tyoyrittdjan on hyva tarjota nettisivuillaan tai verkkokaupassaan uutiskir-
jettd, jonka asiakkaat saavat halutessaan sahkopostiinsa. Uutiskirjeita on
sopivaa lahettdd sd&dnnollisesti, muttei joka paiva. Uutiskirjeet voivat sisal-
taa yrittdjan kuulumisia, tietoa uutuuksista, tarjouksia, alennuskuponkeja
tai -koodeja, tai jotain muuta ilmoitusluontoista asiaa esimerkiksi tulevista
tapahtumista tai muuta sellaista.

Kasityoyrittajat hyotyvat myos tuotesijoittelusta, silla yhden valitun tuot-
teensa postittamisella esimerkiksi suositulle bloggaajalle voidaan saavut-
taa tuotteen ja yrityksen nakyvyys jopa kymmenilletuhansille blogin luki-
joille. Jos tuotteen haluaa l&hettdd bloggaajalle ilman sopimusta yhteis-
tyostd, on hyvéa varautua siihen, ettei tuote esiinny blogissa jos vastaanot-
taja ei siita pitdnyt. Tuotetta ei voi vaatia takaisin, kun sen on vapaaehtoi-
sesti jollekin lahettdnyt, mutta aina voi ottaa yhteytta jalkikateen ja kysya
mielipiteitd. Tuotteen oheen voi liittdd jonkin tarjouksen, blogin lukijoille
tarkoitetun alennuskoodin verkkokauppaan tai jotain muuta tietoa tuottees-
ta tai yrityksesta.
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5 YHTEENVETO

Opinnéaytetyon polku kasitytharrastajasta kasityoyrittajaksi on nyt kuljettu
ja se on toivottavasti tuonut uusia ajatuksia ja kenties madaltanut kynnysta
astua eteenpadin kohti yrittdjan maailmaa. Useat yrittdjat sanovat, ettei yrit-
t4jyytta voi oppia kirjoista eika alkuvaiheessa tieda kaikkea — ja hyva niin.
Yritystd kannattaa siis lahteda perustamaan avoimin mielin, valmiina oppi-
maan uutta tekemaélla. Kannattaa kysella tutuilta ja tuntemattomilta, mité
he ajattelevat joistain asioista ja verrata yhdessa erilaisia vaihtoehtoja niin
tuotteensuunnittelussa kuin tuotepakkauksissa ja tyylissé. Ei ole olemassa
yhtd oikeanlaista toimintamallia, vaan jokainen rakentaa mallinsa itse
omat tuotteensa, palvelunsa, tyylinsg, ideansa sekd muut yksilolliset tar-
peensa huomioiden.

51 Kasilla tekemisestd palkka

Kaikki kéasityohon liittyvét tekniikat ja materiaalit eivét ole tydstamisen
kestoltaan samanlaisia. Kun osa késityotuotteista vaatii hyvin paljon aikaa
valmistuakseen, niin osa valmistuu hyvinkin ripeésti. Suurinta osaa kasi-
toista voi kuitenkin valmistusprosessiltaan nopeuttaa (ks. tekemisesta te-
hokkaaseen tuottamiseen, s. 18), jolloin tuotteelle saadaan parempi kate ja
sitd myota kasilla tekemisesté voi saada korkeamman palkan. Pohdittavak-
si j&a, kannattaako kéasitydyrittdminen omalla kohdalla.

Myos oikeanlaiseen markkinointiin panostaminen on suorassa yhteydessa
tyOstéd saatavaan palkkaan: KasityGtuotteen tekijan on itse tiedettavé asia-
kaskuntansa ja kilpailijansa ja osattava suhteuttaa hintansa markkinoille
sopivaksi. Ei ole olemassa yhta oikeaa, riittdvaa tai kohtuullista esimerk-
kia tunti- tai kuukausipalkasta, silla jokaisella on omat yksil6lliset menot,
joiden mahdollistamiseksi jokaisen taytyy itse méaéritella itselleen palkka-
tavoite tehdysta kasityosta.

5.2 Mikéén ei ole pysyvaa

Opinnaytetyon lopussa otan katseen tulevaisuuteen, hetkeen, jolloin kési-
tyGharrastaja on toiminut kasityoyrittajand jo hetken. Polku on kuljettu,
kaikki sen vaiheet on toteutettu, toteutuksessa onnistuttu, myyntid ja
markkinointia kokeiltu ja kokemuksista opittu.

Téassa vaiheessa muistutan vield tarkastelemaan polkua saanndllisin vé-
liajoin uudestaan. Maailma eldd koko ajan, yhteiskunta muuttuu ja yritta-
jan on muututtava asiakkaiden mukana. Asiakastarpeiden arviointia ei
kannata unohtaa misséan vaiheessa, silla tarpeet muuttuvat nopeasti ja jat-
kuvasti. Jos yritystoimintaa haluaa jatkaa ja kehittdd, on oltava jatkuvasti
ajan hermoilla: Mielelld&n askeleen edelld asiakkaita ja paria askelta
edempané kilpailijoita. Se mita teit eilen, on jo historiaa, tdnaan taytyy olla
tietoinen jo huomisesta. Kaikki langat kasissa ja jarjestyksessd, toivotan
onnea polulle k&sitytharrastajasta kasityoyrittajaksi!
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Liite 1

KYSELYTUTKIMUKSEN KYSYMYKSET

1.

10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

Misté kaikki alkoi? Minkalaisia ovat/olivat suosikkikasitydsi, mika oli suosikki-
tekniikkasi ja — materiaalisi?

Teitko/teetkd harrastajana kasitoita itsellesi, lahjaksi vai myyntiin?

Minkalainen olet kasityoharrastajana, teetkd kasitditd omasta padsta vai valmiis-
ta ohjeista?

Minkalainen on suhteesi k&sityohon?

Misté kaikki alkoi? Mité kasityoharrastamisessasi tapahtui, tai mika sai sinut in-
nostumaan siita niin, etta perustit yrityksen?

Oliko sinulla jokin paamaaré, tavoite tai unelma perustaessasi yritysta? Onko ta-
voite toteutunut tai muuttunut matkan varrella?

Kertoisitko omista- ja yrityksesti arvolahtokohdista kasityon kohdalla?
Minkalaisia asioita huomioit tuotteidesi suunnittelussa?
Miten paadyit kayttamiisi materiaaleihin?

Onko sinulla ollut alusta saakka visio, minkalainen on yrityksesi ilme, logo ja
tyyli?

Valmistat koruja “omaa tietdéin kulkeville kaunottarille”. Minkélaiseksi kuvailet
asiakaskuntaasi?

Mité ajattelet uniikki- ja sarjatuotannosta?

Tekemisen tehokkuudesta: pitd&dko mielestési késityon tekeminen olla tehokasta,
jos tekija on yrittaja? (Tehokkuus = tydn minimointi, tuoton maksimointi.)

Olet kertonut blogissasi esimerkkeja kasityotuotteidesi hinnoittelusta. Jos kési-
tyoyrittéjille olisi yleinen tyéehtosopimus ja palkkatasot, minkélaiseksi arvioisit
késityoyrittajan tavoitteellisen tunti-/kuukausipalkan? Onko késityd mielestasi

vain leivan lisaksi” vai koko leivaksi?

Mitid asioita pidét tdrkeimpind “kulmakivind” matkallasi kdsityoharrastajasta ka-
sityoyrittajaksi?

Mita kasityoyrittajalta mielestasi vaaditaan tdna paivang, 2010-luvun Suomessa?
Mika on ollut jannittdvintd matkalla kdsityoharrastajasta kasityoyrittajaksi?

Lyhyesti loppuun: Jaa neuvosi, miten siirtyd onnistuneesti kasityoharrastajasta
kasityoyrittajaksi.



