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mista luovien alojen liiketoiminnan kehittdmisessa on kyse.

Luovien alojen liiketoiminnankehittamisyhdistys Diges ry haluaa kiittda seuraavia
tahoja tdman julkaisun mahdollistamisesta: Yksityisyrittdjain Saatio, Luova Suomi
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(Uudenmaan ELY-keskus), Jari Myllyméaki (Rauman Seudun Kehitys), Eeva Makinen
(Aalto Pro), Anu Manttéari (Helsingin kaupungin elinkeinopalvelut), Lasse Norrgard
(Abo Akademi/MediaCity), Timo Onnela (Yritys-Helsinki), Sasu Pajala (Uudenmaan
ELY-keskus), Anu Perttunen (Luovien alojen verkosto), Saila Pulkkinen (Keski-Suo-
men ELY-keskus), Kimmo Rautanen (Abo Akademi/MediaCity), Marja-Liisa Ruotsa-
lainen (Pohjois-Karjalan ammattikorkeakoulu), Esa Raiséanen (Pohjois-Pohjanmaan
ELY-keskus), Jaakko Saranki (Rovaniemen Kehitys Oy), Harri Sippola (Prizztech Oy),
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PEKKA KROOK

Mistd oikein puhumme, kun puhumme sparrauksen syvimmaéstd olemuksesta?
Puhummeko mentoroinnista, tutoroinnista, koutsaamisesta, valmennuksesta,
konsultoinnista vai yksinkertaisesti vain yritysneuvonnasta? Me luovien alo-
jen kehittdjat olemme nimittdneet sparraukseksi voimakkaasti ratkaisukeskeista
neuvonta- ja asiantuntijuusty6td, johon siséltyy kuuntelua, kyseenalaistamista
ja vaikeiden kysymysten tydstdmistd. Haluamme avata yrittdjille reitin kulkea
kohti omaa visiotaan ja samalla kehittdd ty6timme yhéd toimivammaksi me-
netelméksi, jonka avulla pyrkid kohti kannattavampaa liiketoimintaa. Ennen
sparrauksen syvimmén olemuksen maérittdmistd on kuitenkin tarpeen pala-
ta vuoden 2003 alkupuolelle, jolloin ei vield puhuttu sen paremmin luovista
aloista kuin luovasta taloudestakaan. Sen sijaan puhuttiin siséltétuotannosta
ja alettiin hahmotella sitd todelliseksi liiketoimialaksi. Julkisen vallan piirissd
oli tunnistettu alan olemassaolo, mutta siltd ndhtiin puuttuvan riittavé liike-
toiminnallinen osaaminen. Julkisen yrityskehittdmisen piirissd taas peldttiin
alalle ohjautuvien panostusten valumista yritysten tuotantojen tueksi. Sen
paremmin elokuva-, tv- kuin pelituotantojenkaan osalta ei osattu hahmottaa
erillisen tuotekehityksen merkitystd osana nousevan siséltdliiketoimialan tu-
levaisuutta. Vuoden 2003 aikana esimerkiksi Finnveran, TE-keskusten ja Te-
kesin asiantuntijat eivét vield tunnistaneet toimialan yritysten erityispiirteita.
Yritysneuvojilla saattoi myos olla ennakkoluuloja alan yritysten palvelujen ja
tuotteiden mahdollisuuksista kansainvélisilld markkinoilla.

Valtaosalla kasvua ja kansainvalistymistd hakevilta siséltoliiketoimialan
yrittdjilld ei ollut riittdvésti osaamista, jonka turvin asioida julkisen yrityspal-
velujédrjestelmén kanssa. Kauppa- ja teollisuusministerion piirissé oli vuonna
1997 aloittanut ns. sisdltotuotantoprojekti, jonka kotipesiksi oli valikoitunut
Uudenmaan TE-keskus. Vuoden 2003 aikana keskuksen projektipaéllikko Pet-
ra Tarjanne oli valmistelemassa ESR-projektia, jonka nimeksi tuli mychemmin
SILE ja kohderyhmaiksi koko luovien alojen laaja yrityspotentiaali.

Kevailld 2003 Suomen audiovisuaalisen alan tuottajat SATU ry puolestaan
tuotti KTM:n elinkeino-osaston rahoituksella Diges — sisdltod teknologiaan -ni-
misen selvityksen. Sen tekivit asiantuntijat Eppie Eloranta ja Pekka Krook, ja se
luovutettiin Séatytalolla KTM:n kansliapddllikolle Erkki Virtaselle. Selvitysta




varten haastateltiin laajasti virkamiehié ja poliittisia vaikuttajia aina pddminis-
teri Esko Ahoa myéten. Asiantuntijatyon tuloksena pééttdjille voitiin osoittaa,
ettd sisdltoliiketoimialalla on oma erillinen tuotekehitysprosessinsa, jota niin
Tekes kuin TE-keskuksetkin voisivat rahoittaa. Tekesin pddjohtaja Veli-Pekka
Saarnivaara jatti pallon selvityksen tehneille asiantuntijoille ja pyysi heité tuo-

maan potentiaalisia tuotekehitysprojekteja Tekesin arvioitavaksi.
DIGES RY:N PERUSTAMINEN

Diges - sisdltod teknologiaan -selvityksen yhteydessd sisdltoliiketoimialalle
perustettiin elinkeinotoimintaa harjoittava yhdistys, jonka nimeksi tuli aluksi
Digitaalisen siséltétuotannon kehittdmisyhdistys Diges ry. Yhdistyksen sdédnt6ja
tarkistettiin vuonna 2008, ja uudeksi nimeksi tuli Luovien alojen liiketoimin-
nan kehittdmisyhdistys Diges ry. Yhdistyksen hallitus kutsui asiantuntijoikseen
selvityksen tehneet henkil6t. Uudenmaan TE-keskuksessa kdynnistyi kevadlla
ja kesdlld 2003 laaja siséltoliiketoimialan yritysten haastatteluprosessi, jonka
aikana Eppie Eloranta, Petra Tarjanne ja Pekka Krook tapasivat klinikkamaisis-
sa tunnin istunnoissa ldhes sata yritystd. Tapaamisissa kartoitettiin asiakasyri-
tysten kehittdmistarpeet ja pyrittiin 16ytdméadn Tekesid varten mielenkiintoi-
sia tuotekehityshankkeita. Tekesille esiteltdviksi valikoitui lopulta kahdeksan
hanketta, jotka edustivat laajasti niin televisio- kuin pelialaakin. Joukossa oli
myo6s muutamia digitaalisia konsepteja, olihan esimerkiksi tulossa oleviin digi-
tv-sovelluksiin ladattu suuria odotuksia. Tekesissd péétettiin rahoittaa ndiden
kahdeksan joukosta neljdd tuotekehityshanketta. Joukossa oli tulevia menes-
tystarinoita, kuten Sulake Labs.

JALOSTAMO-TOIMINTA

Uudenmaan TE-keskuksessa kdynnistetyn klinikkamuotoisen toiminnan myé-
td sparrauksen kéisite alkoi saada lihaa luittensa ympdérille. Yrittdjille kerrot-
tiin Finnveran, TE-keskusten, Tekesin ja Finpron palveluista. Lisdksi pyrittiin
l6ytdmédn muita kehittdmisen tyokaluja esimerkiksi opetusministerion tar-
jonnasta. Nykyisin hyvin tunnettu DigiDemo oli jo tédlldin kédytossa sisdltolii-
ketoimialan tuotekehityksen tarpeisiin. Samalla klinikkamainen sparraustyo
laajeni hiljalleen valtakunnallisiin mittoihin, ja SILE-projekti synnytti Jalosta-

mo-toiminnan. Jalostamon my6té sparraustyon piiriin tuli laaja joukko luovi-
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en alojen asiantuntijoita, jotka poluttivat yrittdjid eteenpdin julkisen yrityske-
hittdmisjdrjestelmén piirissé.

Diges ry:n toiminta ohjautui yhd enemmaén sparrauksen pariin, ja lisdédn-
tynyt asiakasvolyymi tarjosi hyvédt mahdollisuudet kehittdad sparrausta yha
enemmén omaksi menetelmékseen. Jalostamo-toiminta toi sparraajiksi mui-
takin kehittdjid, kuten Neogame-

sin, Musexin, IADEn seké Jykes ' ' Asiakaskuntamme

Oy:n. Myohemmin Jalostamo laa- laaja kil'jO haastaa oman
jeni my6s Luovien alojen verkos- tieta myksemme joka

ton tyokaluksi. kerta.”
Vuoden 2010 aikana Jalosta-

mo-toiminnan koordinointi siirtyi Keski-Suomen ELY-keskukseen. Sparraajien

piiri laajeni ja voitiin puhua jo sertifioidusta asiantuntijaverkostosta. Syksylld
2011 Jalostamo-niminen toiminta pédttyi, mutta yrittdjid palveleva uudenlai-
nen palvelumalli oli kuitenkin vakiinnuttanut paikkansa yritysneuvontajirjes-
telméssd. Tata kirjoitettaessa puhumme luovien alojen info- ja teemapédivien
yvhteydessé tapahtuvasta sparrauksesta.

LUOVIEN ALOJEN KEHITTAMISYHDISTYS

Vuodesta 2003 alkaen myds kehittdmisty6hon aktiivisesti osallistunut Luo-
vien alojen liiketoiminnan kehittdmisyhdistys Diges ry on laajentanut omaa
asiantuntijatiimiddn. Yhdistykselld on neljd vakituista asiantuntijaa: Hanna
Kosonen, Helena Pekkarinen, Petteri Huvio ja Pekka Krook. Osa-aikaisina asi-
antuntijoina toimivat Heli Mattila ja Kati Uusi-Rauva. Lisdksi yhdistykselld on
kolme asiamiestd: Carita Harju, Lars Norrgérd ja Heikki Tunkkari. Yhdistyksen
asiantuntijaverkosto laajenee edelleen.

Diges ry on luovan liiketoiminnan ja ideoiden jalostaja. Toimimme luo-
van alan kykyjen kehittédjiné ja yritysten sparraajina. Diges ry ja sen asiantun-
tijat ovat tuottaja- ja/tai yrittdjataustaisia, monialaisia luovan liiketoiminnan
osaajia. Toimimme tavoitteellisesti ja ratkaisukeskeisesti korkealla moraalilla
yrittdjien ja yritysten parhaaksi kohti kannattavaa liiketoimintaa. Olemme in-
novatiivisia ja vahvasti verkottuneita ja toimimme yhteistyosséd kaikkien kes-
keisten toimijoiden kanssa.

Arvojamme ovat edelldkdvijyys, tuottajuus yhdistettyné yrittdjyyteen, hyva
talonpito, liiketoimintakeskeisyys, rehellisyys ja yhteisty6. Elinkeinotoimin-
taa harjoittavan yhdistyksemme arvot suodattuvat osaksi asiantuntijuuttam-




me. Edelldkdvijyyttd on kykymme olla muutaman askeleen edelld maailman
virrassa, ja tuottajuus ja yrittdjyys ndkyvét jo omassa toiminnassamme ja tyo-
historiassamme. Tuottajuus on myos pitkdjénteisyyttd sekd kykya hallita ko-
konaisuuksia ja pilkkoa niitd sopivan kokoisiin osatuotoksiin. Hyvé talonpito
on vanha satakuntalainen arvo: mekin haluamme jattdd aikaansaannoksemme
vield paremmassa kunnossa seuraavalle sukupolvelle. Hyvéi talonpito on myds
arkisen kassavirran varmistamista sekd kannattavan liiketoiminnan ohjenuoran
noudattamista. Liiketoimintakeskeisyydelld tarkoitamme asennetta, joka nikyy
kaikessa yhdistyksemme toiminnassa. Se on my&s voimakkaan tavoitteellista
ja edellyttdd sddannollisti raportointia ja seurantaa. Luovien alojen liiketoimin-
takeskeisyyteen kuuluu myds tekijanoikeuskysymysten, sopimusten ja ansain-
talogiikkojen ymmaérrys ja arvostus. Rehellisyys on uskallusta puhua asioista
niiden oikeilla nimilld avoimesti ja mitddn peitteleméttd. Yhteistyo on kykyd
toimia laajassa osaajien verkostossa, jossa vallitsee kunnioitus ja arvostus sii-
hen kuuluvien osaajien ammattitaitoa kohtaan.

Kuluneiden yhdeksédn vuoden aikana olemme sparranneet jo yli 4000 asi-
akasta. Heiltd kaikilta on keridtty palautetta, jonka merkitysta ei voi liikaa ko-
rostaa — olemme juuri niin hyvié kuin viimeisin sparrauksemme on ollut. Pa-
lautteemme keskiarvo asteikolla 1-5 on ollut pitkédén 4,5, joten jotain olemme
tehneet oikein. Meitd on kutsuttu innostajaksi, joka saa asiakkaina olevat yrit-
tdjamme uskaltautumaan kohti unelmansa ja visionsa tavoittelua. Sparrauk-
semme ytimessd on asiakas, jolla itsetunto on usein se kaikkein haavoittuvin
kohta. Yrittdjdn itsetuntoa on vahvistettava, jotta yritys nousee siivilleen kohti
kannattavaa liiketoimintaa.

Sparrauksemme myos kyseenalaistaa hyvilld tavalla sparrattavan oman
késityksen itsestddn. Haastamme yrittdjdd etenemédn uusille, aiemmin tun-
temattomille alueille, silld jo pelkén liikeidean on oltava riittdvén omaperdi-
nen. Uskallamme viedéd asiakkaan myos epdmukavuusalueille ja puhua asiois-
ta, joita tdmad haluaisi vélttda tai joista toivoisi voivansa vaieta. Yrittdminen ei
ole tdytekakku, josta voi poimia vain herkkupalat pinnalta, vaan kokonaisuus
on nieltdva sellaisenaan. Yrittdmiseen kuuluvasta tyonteon mééréstd ei myos-
kddn koskaan puhuta tarpeeksi. Menestyminen ja kiittdvét lehtijutut vaativat
taustakseen yrittdjaiméisen asenteen ja valtavan méddrdn ahkeruutta, mutta ta-

mén kaiken jédlkeen yrittdminen on silti hyvin yksinkertaista ja pragmaattista.
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SPARRAUKSEN ARKI

Onnistunut sparraus kaivaa yrittdjédstd esiin hdnen oman halunsa, kiinnostuk-
sensa ja uskalluksensa 16ytd4 oma tapansa toimia. Meitd sparraajia auttaa omas-
sa tydssdmme rakentava ja avoin asenne — meiddn on oltava valmiita kohtaa-
maan asiakkaamme my6s inhimilliselld tasolla. Olemme palveluammatissa,
emme jakamassa liiketalouden kaskyjd, ohjeita ja suuntaviittoja saarnastuo-
lista. Auttaa todella paljon, jos sparraajalla itsellddn on monisyinen ja rikas
koulutustausta ja eldmédnkokemus. Asiakaskuntamme varsin laaja kirjo myds
haastaa oman tietdimyksemme jokaisella tapaamiskerralla. Kasvaakseen hyvik-
si sparraajaksi on tdrkedd kehittdd itseddn jatkuvasti ja vahvistaa myos yleissi-
vistystddn, silld hyvén sparraajan on liiketoiminnan rutiinien lisédksi hallitta-
va asiakkaan toimialan substanssi. Erilaisuuden kunnioittaminen on ehdoton
edellytys, kun sparrauksella tavoitellaan kunnollisia tuloksia.

Mité sitten on sparrauksen arki? Pitkid tyopdivid, joiden aikana saattaa ol-
la jopa seitsemén asiakastapaamista. Oikean asenteen lisdksi sparraajalta vaa-
ditaan hyvia yleiskuntoa ja hdnelld on oltava voimakas halu ratkoa sparratta-
viensa kohtaamia ongelmia ja haasteita. Eldmédnmyonteisyydestdkédn ei tdssd
tyossd ole haittaa, silld vailla myoOnteistd asennetta saadaan harvoin aikaiseksi
positiivisia asioita. On hyvd muistuttaa niin itsedédn kuin sparrattavaakin: mah-
dollinen on parempaa kuin tdydellinen.

Sparrauksen syvintd olemusta hahmotettaessa on korostettava sparraajien
verkoston tdrkeyttd. Sparraajalla on oltava taustallaan monenlaisia asiantun-
tijatiimejd, joihin hén voi tarvittaessa turvautua. Monilla hyvilld tuntemillani
sparraajilla on tuottajatausta. Siind tydssd oppii kasvattamaan verkostoja, ja
lopulta on koossa joukko eri alojen ammattilaisia, joista kukin on omalla osaa-
misalueellaan mielelldédn huipputasoa. Joukolla amatddrejd ja harrastelijoita
harvoin tullaan voittajiksi ja litketoiminnan toimintaympérist6 on alati haas-
tavampi. Luovassa taloudessa on hallittava vaikeita kokonaisuuksia, ja niistd
on toisaalta kyettdvd suodattamaan selkeitd ndkemyksid. Yrittdjan on vieldpa
osoitettava oikea suunta tiimilleen, ja suunnan maéérittelyssé sparraus voi ol-
la suureksi avuksi.

Sparraus ndyttdd tulevaisuudessa asettuvan yhé yleisemmaéksi yritysneu-
vonnan muodoksi. Jatkossa siind korostuu yhd enemmén polutus: sparratta-
valle on 16ydettdvé ja osoitettava selked polku eteenpédin, mikd auttaa hantd
keskittyméédn oikeisiin asioihin. Myos sparraus ja sparrausmenetelmét kehit-
tyvat. Erilaiset ryhmésparraukset mahdollistavat tehokkaan verkostoitumisen




sekd uudentyyppiset verkostomaiset tuotekehitysprosessit. My0s ensimmai-
set virtuaaliset sparraukset on jo pilotoitu. N&illd uusilla avauksilla voi olla
kauaskantoisia vaikutuksia.

Huhtikuussa 2012
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/Krookin Pekka, sparraaja,

Luovien alojen liiketoiminnan kehittdmis-
vhdistys Diges ry:n toiminnanjohtaja
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SPARRAUKSEN
ELEMENTTEJA

Yritysten antaman palautteen perusteella
yritysneuvontaan toivotaan yhd enemmdn
radtdloityd sparrausta. Mitd tdmd oikeasti
merkitsee? Ensimmdisen osan asiantuntija-
haastatteluissa syvennytddn tarkemmin sii-
hen, mitd sparraus merkitsee, miksi sitd teh-
dddn, miksi se sopii erityisesti luovien alojen
yrityksille ja miten se vaikuttaa luovien alo-
jen kehittymiseen. Jokaisen artikkelin lop-
puun on Kerdtty aiheeseen liittyvid vinkkejd,
joita voi kdyttdd sparraustilanteessa tarvit-

tavien tietojen kerddmiseen.







Sparraajan haasteet
PEKKA KROOK

Raatdloidylld kokonaisvaltaisella
sparrauksella voidaan antaa konkreettista
apua yrittdjdlle. Luovien alojen sparraus
vaatii liiketoiminnan ja yrittdmisen
osaamisen lisdksi myos laajaa luovan
talouden ymmarrysté ja hyvia
vuorovaikutustaitoja.

”Suurin ero muihin toimijoihin verrattuna on se, ettd me tarkastelemme yrit-
tdmisen kaikkia osa-alueita ja keskitymme kokonaisuuteen”, sanoo Digesin
toiminnanjohtaja Pekka Krook. ”Se tarkoittaa tuotekehitystd, liiketoiminnan
kehitystd, rahoitusta, immateriaalioikeuksia, verkostoitumista, kansainvilis-
tymisté ja tervehdyttdmistd — koko tété repertuaaria.”

Krook painottaa myds Digesin toimintamallin ihmiskeskeisyytta: digeslai-
set eivdt puhu vain yrittdmisestd, vaan sparrattavan ihmisen henkilékohtaises-
ta kokonaistilanteesta.

”On suuri merkitys silld, mitd ihminen on tehnyt, mistd hdn on tulossa ja
mitd CV hénestd kertoo. Olin juuri tekemaéssd koko pdivdan mittaista sparraus-
ta, ja puhuimme paljon siitd, mitd tdméd ihminen on aiemmin eldmésséén teh-
nyt ja missd olosuhteissa. Sitd kautta pééstédédn siihen, millaista osaamista ha-
nelld on kéytettdvissddn, ja miten hén voisi sitd tuotteistaa ja myydéa. Asioita
kdydédédn usein ldpi nimenomaan keskustelemalla, ei suinkaan vain kaavioku-

via piirtdmalld.”

SPARRAUKSEN RESEPTI

Krookin mukaan digeslédisen sparrauksen elementit ja kdytédnteet on suunnitel-
tu ja ohjeistettu tarkkaan — voisi sanoa, ettd tydskentelyyn on laadittu resepti,
jota sparraajan tulisi noudattaa. Se ei kuitenkaan ole syntynyt tyhjdstd, vaan
Digesin asiantuntijoiden pitkéstd kokemuksesta.




”Aineosat ovat muodostuneet siitd, mitd asioita olemme yrittdjien kans-
sa késitelleet sekd siitd, ettd tapaamisia on ollut niin paljon. Prosessi on myos
alati muutoksessa sen mukaan, mitd pédivittdisessd tydssimme tulee vastaan.
Opimme myos toisiltamme: yhdelle asiantuntijalle tietty osa-alue on vahvem-
pi kuin toisille, ja hdnen osaamistaan voi sitten kéyttdd hyvéksi, jotta asiakas
saa tapaamisesta mahdollisimman paljon irti.”

Vaikka resepti on sisdistetty, ei sitd aina ole tarpeen noudattaa orjallisesti,
silld keskustelu on sparrattavan kannalta mielekkddmpé4, jos se ei etene liian
kaavamaisesti.

”Olennaista on kuitenkin pitéd4 esilld reseptin tdrkeintd ainesosaa, vahvaa
tuottajaosaamista. Se tarkoittaa pitkdjanteisyyttd, silld kehitysprosessit ideasta
toteutukseen ovat usein varsin hitaita. Se merkitsee my0s realistista suhtautu-
mistapaa: mihink&é&n késilld olevan liiketoimintasuunnitelman osa-alueeseen ei
saa liikaa hullaantua, vaikka siind olisi mukana miten hienoja juttuja tahansa.”

Tuottajan on oltava kuin kaikennékeva silmé, joka hahmottaa ja ymmaértaa
kehitettdvén liiketoiminnan kaikki eri ulottuvuudet. Asiakkaalle pitdd tuot-
taa vilineitd, joilla hdnen on mahdollista pitd4 jalat maan pinnalla ja arvioida
omaa tilannettaan viiledn objektiivisesti.

”Sitd yrittdd aina sanoa, ettei mikddn tavoite voi olla ldhtokohtaisesti tdy-
sin ylitse muiden, vaan pitéda kerdtd riittdvésti vaihtoehtoja ja sitten tehd4 ana-
lyyttinen ratkaisu, joka voi olla my®6s jotain aivan toisenlaista kuin alun perin
on ajateltu. Tdhén liittyy myos se luovan talouden tdrked ulottuvuus, ettd pitaa
muistaa riittdvésti pohtia itse konsepteja ja niiden sisdlt6jd, eikd keskittyd séa-
tdm&4dn vain teknologiaa. Kun konsepti ja sisélto kirkastuu, sithen kylld 16ytyy
my0s oikeanlainen teknologinen toteutustapa.”

Luovilla aloilla on monia erityispiirteitd, jotka sparraajan on tunnettava ja
huomioitava sparrauksessa. Mutta kun puhutaan luovien alojen ja luovan ta-
louden liiketoiminnasta, on muistettava yleiset liiketoiminnan lait. Ne péte-
vit luovilla aloilla siind missd tahansa muullakin alalla. Luovan yrityksen lii-
ketoiminnan suunnitteluun kéaytetddn liiketoimintasuunnitelmaa, joka toimii
yrittdjdn tyokaluna ja jota pitdd voida jatkuvasti pdivittdd. Myos luova liiketoi-
minta on liiketoimintaa.

LUOVAN TALOUDEN YMMARRYS

Luovassa taloudessa se, mitd lopulta on tarkoitus ryhtyé tekeméén, on usein
vaikeasti tulkittavissa ja eriteltdvissd. Merkitystd on myos silld, ketké tekevit;
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tyo perustuu yleensd niin vahvasti henkilokohtaiseen osaamiseen, ettéd tiimin
jasenten kemian on sovittava yhteen. Ei riitd, ettd on rautainen koodaaja tai
animoija, vaan pitdd olla myos oikeanlainen tyyppi ja jakaa muiden tiimiléis-
ten arvomaailma.

“My®és tdhédn tarvitaan tuottajaa, silld hdnen ammattitaitoonsa kuuluu kir-
kastaa tavoitteet ja saada muut keskittyméian olennaiseen luovasti yhteen pe-
laamalla. Tuottajamaista ldhestymistapaa soveltava sparraaja voi olla tédllainen
selkeyttdjd, kun hdn neuvoo ihmistd, jolla on paljon erilaisia osaamisia, mutta
joka on epédvarma siitd, mihin niistd kannattaisi liiketoiminnallisesti panos-
taa”, Krook kuvailee.

Hankkeet eivdt my6skéén ole aina erityisen konkreettisia, vaan pikemmin-
kin ajatusprosesseja, joita leimaa keskenerdisyys. Samoin ne limittyvét henki-
lokohtaiseen eldméén ja sen tavoitteisiin toisella tavalla kuin esimerkiksi ko-
nepajayrittdjdlla. Silloin sparrauksessa voi yhtd hyvin olla kyse luovan ihmisen
itsetunnon kohottamisesta kuin vaikkapa markkinointi- tai myyntisuunnitel-
man laatimisesta. Sparraaja voi olla se, joka osaa oikeilla sanavalinnoilla sanoa

oikeat asiat vailla sen paremmin véheksyntéd kuin epérealistista ylistystdkdan.

VUOROVAIKUTUSTA

”Sparrattava on usein itse sparrauksessa hyvin intensiivisesséd tilanteessa, ja
sparraajan on osattava olla hyvin hienovarainen. Koska kaikki keskustelut ovat
luottamuksellisia, ne etenevit joskus hyvinkin henkilokohtaiselle alueelle,

ja vuorovaikutus voi joskus muis-

tuttaa jopa terapiaistuntoja, vaik- ' ' Spa rrauksessa voi yhta
hyvin olla kyse luovan

ka kyse onkin yritysneuvonnasta.

Sparraajan on osattava asennoitua ihmisen itsetunnon

sparrattavaan hyvin vakavasti ja kohottamisesta kuin

hienotunteisesti.” myyntisuunnitelman
Laaja yleissivistys ja sinnikés laatimisestakin.”

ajan ilmididen seuraaminen aut-
taa sparraajaa ymmartdméadn, mi-
td asiakas tarkoittaa ja mistd hdnen kunnianhimoisessa projektissaan on kyse.
Yhté olennaisia ovat laajat verkostot ja kontaktit ihmisiin, joista voi olla spar-
rattavalle korvaamatonta hyotyd mutta joiden puheille “tavallisella pulliaisel-
la” ei ole péddsyd. Kun vahvasti verkostoitunut asiantuntija ottaa yhteyttd, voi
tapaaminen kuitenkin jarjestya.




KUVA: VUOSIKELLON PIIRTAMINEN ON YKSI TAPA JASENTAA YRITTAJAN AJAN KAYTTOA.

Viime kéddessd sparraajan johdattaa sparrattavan erityistarpeiden ja olen-
naisten kysymysten ddreen hénen vahva ihmistuntemuksensa. ”Aina pitda
yrittdd ensisijaisesti olla rakentava ja avoin, mutta samalla tiukka, ja pitdd olla
valmis laittamaan my0s itsenséd likoon. Auttaa paljon, jos sparraajalla itsellddn
on monisyinen ja rikas koulutustausta ja elamadnkokemus, ja vaikka vdhéan vas-
toinkdymisidkin.”

Jos sparrattava kertoo vaikkapa ldheisen kuolemasta ja sen aiheuttamista
paineista, on sparraajan osattava suhtautua kertomukseen empaattisesti, mutta
myos kyettdvd suhteuttamaan se késiteltdvadan liiketoimintaan.

"Tédssd hommassa on vaikea olla, jos on liian helpolla pddssyt perusmenes-
tyjd. Silloin voi olla vaikea suhtautua inhimillisesti sparrattavan vaikeaan on-
gelmavyyhtiin ja ndhdéd, miten hénté voisi auttaa pddsemdén siitd eteenpédin.”

Silloin ei my6skddn tunnista ihmisen puheista sitd olennaista tarinaa, joka
hédnet on kisiteltavaan tilanteeseen tuonut, eika sita kaikkea kokemuksellisuut-
ta, joka on saanut hdnet yrittdimiseen ryhtymaén. Jos ja kun sparraaja kuitenkin
saa tarinasta otteen, voi hdn omalta osaltaan auttaa keskustelukumppaniaan
kehittdm&4n juuri niitd ominaisuuksia, joiden avulla tdmé voi erottua muista
ja tienata leipénséd parhaalla mahdollisella osaamisellaan.
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KONTAKTI SPARRATTAVAAN

“Joskus tuntuu, ettd yritysneuvojan tdrkein neuvo olisi se, ettd 414 nyt vain jata
sitd vakituista tyopaikkaasi, jos ndyttdd, ettd yritysidealla ei ole todellisia me-
nestymisen mahdollisuuksia. Mutta haasteena on, ettd yritysneuvoja ei lopul-
ta kuitenkaan voi ottaa ihmisestd kokonaisvastuuta.” Lopulta kaikki kuitenkin
kulminoituu markkinoiden, myynnin, hinnan ja asiakkaiden muodostamaan
kuvioon, ja kun yritystoimintaa harjoitetaan, tapahtui se millaisessa kombi-
naatiossa tahansa, pitdd viivan alle viime kéddessd jadda plussaa. Talous ja sen
lainalaisuudet ovat aina olemassa, mutta numerot ja myynnin rautaisestikin
hallitseva neuvoja, jolla ei ole kokemusta tai ymmaérrystéd luovista aloista, ei
todennékoisesti tavoita sparrattavan huomiota tai saa luotua hdneen kontaktia.

"Viélilld sparrattaviksi tulee henkilditd, jotka luettelevat pitkét litaniat sii-
td, mitd ovat tehneet missékin ja kertovat laveasti asioita, joista sparraaja ei ole
ikind kuullutkaan. Siind vaiheessa sparraaja ei tiedd missd mennéén ja mista
puhutaan”, Krook kuvailee. ”Jos télléin ei syvenn4 ja selvitd tilannetta, vaan
alkaa puhua yleisesti markkina-analyyseista tai kannattavuuslaskelmista, on
peli menetetty. Sparrattavalle tulee tunne, ettd eihén tuo tajua mitddn.” Silloin
neuvoja ei saa kontaktia sparrattavaan eikd myoskéén osaa antaa oikeita askel-
merkkejd jatkoa varten, vaikka sparrattavalla sinédlldédn olisi péateva ja liiketoi-
minnan lainalaisuudet tdyttdvé toimintamalli.

“Minulle tdrkedd on se, mikéd on sparrattavan oma iso kuva tulevaisuu-
desta esimerkiksi viiden vuoden kuluttua. Jos se on se, ettd haluaa vain tulla
toimeen omalla osaamisellaan, on keinot vidhén erilaisia kuin silloin, jos ta-
voitellaan suurta kasvua. Toisin péin taas olisi hyvé, ettd sparrattavalla myds
olisi tavoitteita, joihin neuvojan on helppo tarttua. Jos tavoite on, ettd haluan
parantaa yritykseni kannattavuutta, on siihen kysymyksenasetteluun heti pal-
jon helpompi paneutua”, Pekka Krook kertoo.Yritysneuvojan rooli on olla tie-
tynlainen reality check, katsoa, ettd hommassa ylipédétddn on mitddn mieltd tai
tolkkua, ja katsoa sitd nimenomaan numeroiden valossa. Tadstd ndkokulmasta
on tdrkedd viestittdd myds sparrattavalle, ettd hdnen on tdrkedd ja hyodyllista
olla tietoinen oman yrityksensd taloudellisesta tilanteesta ja tunnusluvuista.
”Jos ei tiedd, mikéd oli edellisen vuoden liikevaihto, tai ettd tuliko voittoa vai
tappiota, on vaikea ryhtyd suunnittelemaan hinnoittelua”, kiteyttdaa Krook.
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SPARRAAJA: VERKOSTOIDU MUIDEN ASIANTUNTIJOIDEN KANSSA

Luovassa taloudessa on hallittava vaikeita kokonaisuuksia ja silti suodatetta-
va niistd selked ndkemys. Hyva yritysneuvoja voi kuitenkin pérjdta silld, ettd
pystyy omaksumaan suuren maédrdan informaatiota. Jos osaa ldhestyéd asiaa esi-
merkiksi talouden lainalaisuuksien kautta, jotka joka tapauksessa patevit alalla
kuin alalla, osaa arvioida myds yrityksen menestymisen mahdollisuuksia. Ta-
lousndkokulma on toimiva, on vain ymmaérrettdva toimialan ansaintalogiikka,
markkinat ja tarjooma. Krook pitédé tdrkeén4, ettd neuvoja osaa myos turvautua
osaamiseen sielld, missa sitd on.

”Jos on puhe musiikin viennistd Japaniin, on kddnnyttdvd Music Finlan-
din puoleen, jos pelialan kysymyksistd, on kysyttdvd Neogamesista. On tédrke-
dd tunnustaa, ettd en tdlld alueella ole maailman paras asiantuntija, mutta en
myo6skddn yritéd sellaisena esiintyd”, hdn sanoo.

Verkostojen luominen on kaiken sparraustoiminnan a ja o: sparraajan tulee
kehittdd omaa osaamistaan ja olla aktiivinen tiedonhakija. On syytd pitdd huo-
li, ettd taustalta 10ytyy monenlaisia asiantuntijatiimeji, joihin voi tarvittaessa
turvautua. Yhdelle asiantuntijalle jokin tietty osa-alue on vahvempi kuin toi-
sille, ja hdnen osaamistaan voi kdyttdd hyviksi, jotta asiakas saa tapaamisesta
mahdollisimman paljon irti.

VINKKEJA SPARRAUSTILANTEESEEN

e Ole aidosti ldsné ja kiinnostunut sparrattavasta.

e Uskalla kysya sparrattavan tarinasta, myos sen kipeista
kohdista.

e Pyyd4 sparrattavaa arvioimaan oman asiantuntijuutensa taso.

e Kysy ammatillisia esikuvia tai ihanteita.

e Selvitd henkilon arvomaailma ja vakaumukset.

e Selvita valmiudet liiketoimintasuunnitelman tekemiseen,
jos sitd ei ole jo tehty.
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Kolmiulotteinen CV

JARI MYLLYMAKI

Yrittdjaltd vaaditaan monenlaista
osaamista, vahvuuksia ja kokemusta.
Perinteisessd CV:ssd nama asiat eivat tule
kokonaisuutena esiin.

Erityisesti aloittavien yrittdjien sparrauksessa nousee esille kysymys henkilon
kyvystd toimia yrittdjénd: millainen venymiskyky uudella yrittdjélld on yrityk-
sen liiketoiminnan eri tilanteissa? Yrittdjyys kun ei ole tiukasti rajattu asian-
tuntijatehtdvi, vaan vaatii avointa ja aktiivista otetta esille nouseviin asioihin.

Perinteinen kirjallinen CV, curriculum vitae, kertoo erityisesti tychistorian,
mutta ei juurikaan henkilon persoonasta tai vahvuuksista. Siksi on syntynyt
ajatus kolmiulotteisesta CV:std, joka luotaa henkilén osaamista kolmesta nako-
kulmasta. Néitd ovat tydmind, henkilon persoona seka tietojen ja taitojen sovel-
luskyky kdytdnnon tyoeldamaéssa. Yrittdjyydessd ovat keskeistd lisdksi verkostot,
jotka henkil6lld on kédytossddn. Ndistd elementeistd syntyy yrittdjdidentiteetti:

- YRUARIPENTTEET L

KUVA: YRITTAJAIDENTITEETTI KOOSTUU MONESTA OSA-ALUEESTA.
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P P Kokonaisvaltainen

3D-ansioluettelosta voi johtaa nakemys saa Sparrattavan
my0s kolmiulotteisen sparrauksen nakemaan asioita uudella

mallin. Siind avataan nakokulmia tavalla.”

sparrattavan henkil6- ja tychisto-
riaan laajemmin kuin vain ammat-
tiosaamisen kautta.

”Usein vield varsin ohut tuote- tai liikeidea lavenee 3D-sparrauksessa, kos-
ka kokonaisvaltaisempi ndkemys saa sparrattavankin ndkemaéédn asioita uudel-
la tavalla. Tdém4d moniulotteinen hahmottamismalli toimii hyvin my6s niiden
henkil6iden kohdalla, jotka ovat jo tehneet pitkdn uran jollakin alalla ja nyt
yrittdjyyden keinoin ldhtevét rakentamaan laajan osaamisensa pohjalle uutta
tulevaisuutta”, kertoo Jari Myllymaki, kokenut sparraajaa ja itsekin yrittdja-
taustainen luovan alan liiketoiminnan kehitt&ja.

”Olen kokenut sparrattavien kanssa monta valaistumisen hetked, kun tiu-
kasta osaamisluettelosta onkin pdddytty pohtimaan mahdollisuuksia toteut-
taa yritystoimintaa vaikkapa markkinoiden tarpeen ja kiinnostusten ndkokul-
masta.”

Myllymaki korostaa, ettd nykyisin on olemassa useita alustoja, joihin CV:nsa
voi rakentaa eri ndkdkulmista. “Esimerkiksi LinkedIniin voi laatia péivittyvan
CV:n, Facebookiin verkostonsa ja Pinterestiin listan kiinnostuksen kohteistaan,
mutta missdédn ei ole tdtd kaikkea koottu kokonaisuudeksi — vield. Sparraus-
tilanteessa péddstdan keskustelun kautta kokonaisuuden dérelle. Jatkossa voisi
ajatella myds kirjalliset CV:t laajemmasta ndkokulmasta ja tuoda esimerkiksi
harrastusten kautta tekijan persoonaa ja vahvuuksia yksiléllisemmin esiin.”

N

VINKKEJA SPARRAUSTILANTEESEEN

e Selvitd sparrattavan ammatillinen osaaminen sekd vahvuudet
ja heikkoudet.

o Selvitd sparrattavan persoona ja sen vahvuudet ja heikkoudet
yrittdjyyden kannalta.

e Kysy henkilon taustoista: mistd kotoisin, millainen
perhetilanne?

e Kysy my0s harrastuksista ja kiinnostuksen kohteista.

e Selvitd sparrattavan verkostot: laatikaa listaa ja yllattyk4da!
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Katse tulevaisuuteen
HELENA PEKKARINEN

Muutostahti on nykyisin huikea.
Ennakointi on tulevaisuuden muutosten
havainnointia nykyhetkessa. Sithen

ei tarvita tieteellisia menetelmid, vaan
silmét auki kulkemista ja johtopéddtosten
tekemistd havaituista heikoista
signaaleista, muutoksen ensi merkeista.

“Ennakointi tuo lisd4 tietoa pidemmaén tdhtdimen pédtoksenteon pohjaksi ja
auttaa tunnistamaan uusia mahdollisuuksia. Koen ennakoinnin aivan dlytto-
mén tdarkednd asiana pienille yrityksille”, sanoo Digesin asiantuntija Helena
Pekkarinen.

Sanana ennakointi saattaa tuoda mieleen hallinnonalan tulevien vuosien
resurssikédyrien analysoinnin, mutta todellisuudessa kyse on hyvin kdytdnnon-
ldheisestd ja arkisesta asiasta. Konkreettisimmillaan sitd voi verrata siihen, ettd
vaikka tilaa maailmanlaajuisia lehdisttkatsauksia tietddkseen, mitd maailmassa
tapahtuu juuri nyt ja mitd mahdollisesti muutaman vuoden pééastd. Kyse ei siis
ole ennustamisesta, sillé se ei ole mahdollista, vaan silmien avaamisesta kohti
tulevia trendejd. Pitdd pystyd ndkeméddn, mitd on tapahtumassa ja mité tulossa,
ja my0s analysoimaan sitd omasta ndkdkulmastaan.

“Havainnoida ja analysoida. Eihédn yritys voi tehdd strategiaakaan, jollei
se tee nditd molempia ja siis toisin sanoen ennakoi, mitd kohti se on menossa
ja mitd kilpailijat puuhaavat. Se vaatii juuri niiden pienten ja heikkojen sig-

naalien bongaamista, joista tulevaisuuden suuntia voi vdhén yrittdd lukea.”

HEIKKOJEN SIGNAALIEN BONGAUSTA

“Kysymme usein myds nikdalapaikalla olevilta ihmisiltd, miten he ndkevit tu-
levaisuuteen ja mitd yhteisid, nousevia teemoja he nostaisivat esiin. Se ei ole
mitddn varsinaista tulevaisuudentutkimista, vaan silmét auki eldmistd ja ha-

vaintojen tekemisté ja niiden pohtimista — millaisia pilvia taivalla nyt nikyy,
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Diges julkisti 2010 Luovien alojen
sddkatsauksen. Se juontaa jo 2006
kdynnistetyistd Uudenmaan ELY-
keskuksen ennakointiprojekteista,
joiden ideana on etsia, kysya, tie-
dustella ja havainnoida pienid irral-
lisia ensimerkkeja tulevasta muu-
toksesta. Tulossa on ennakointiin ja
heikkojen signaalien havainnointiin
pohjaava liiketoiminnan uudista-
misprosessi “Tuunaa LTS". Tuunaa
LTS-prosessissa heikkojen signaa-
lien metsastyksessa ja niiden ana-
lyysissa Digesin tiimia tdydentaa
Suomen johtava futuristi Elina Hil-
tunen. Uudenmaan ELY-keskus ra-
hoittaa projektia.

ja mitd ne merkitsevét? Kiinnostavaa on myos
kehittdd prosesseja havaintojen tarkempaan
suodattamiseen ja analysoida, mitéd kaikkea
siitd impulssien vyyhdista voi lukea ja tulki-
ta”, Pekkarinen kuvailee.

Kiinnostavaa on pohtia esimerkiksi sit4,
miten jokin ymparistdssd havaittu signaali il-
menee uusien yritysten toiminnassa. Millaisia
uusia litkeideoita heréttdd vaikkapa kaupunki-
kulttuurin muuttuminen tai kaupunkiviljelyt-
rendin vahvistuminen? Tai miten eri impuls-
sien yhdistdminen synnyttdd uusia, raikkaita
innovaatioita?

Pekkarinen kannustaa valitsemaan kym-
menen hyvin erilaista aihealuetta ja kerda-
méadn lehdistd, verkosta ja kirjoista tietoa ja
tarkkailemaan, mitd niiden piirissi erityisesti

puhutaan, mité siitd voi pédtelld ja mitd se merkitsee omalta kannalta. Tdmén
voi ottaa esille myos sparrauksessa ja kiinnittdd asiakkaan huomiota siihen,
miten monenlaista tietoa on olemassa. Samalla voi pohtia, mitd se tarkoittaa
juuri hdnen liiketoimintansa kannalta — onko esimerkiksi ndkyvissd jotain sel-
laista, joka voisi aiheuttaa litketoiminnan kurssiin muutoksia?

“Koetan my0s kovasti rohkaista ihmisié itse tekeméén tétd tiedonhankin-
taa, silld juuri he ovat oman tilanteensa ennakoinnissa asiantuntijoita. Toki voi
my0s konkreettisesti ehdottaa, ettd sinulla on tdssd timmoistd osaamista, ja jos
yhdistéit sen tdhédn tulossa olevaan juttuun, voi syntyé jotain hedelmaéllistd, ja
on ehka jopa keksinyt sen ennen muita. Se vaatii kuitenkin myds sitd, ettd ha-

vainnoista tekee johtopadtoksié, joita voi eritelld ja konkretisoida.”

LUOVILLA ALOILLA MUUTOKSEN ENSI MERKIT
NAKYVAT ENSIMMAISENA

Luovien alojen ihmiset ovat usein juuri niitd, jotka ensimmaisiné tuovat ilmassa
liikkuvat merkit ndkyviin. Siksi on mielenkiintoista ndhd4, mité luovien alo-
jen ”luontaisesta kéyttdytymisestd” voidaan oppia muilla aloilla ja miten en-
nakoiva ajattelu levidé ja kasvaa ja ilmenee lopulta tarjolla olevien palvelujen

muuttumisena. Hyvé esimerkki muutoksesta on juuri kaupunkiviljelyn yleis-
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tyminen, johon liittyvid palveluja ' ' Pitaa pystya nidkemaan,
tai tuotteita ei vield muutama vuo- mita on tapahtumassa ja
si sitten olisi osattu toivoakaan. analysoimaan S|ta omasta

Pekkarinen toivoo, ettd myos nakokulmasta.”
perinteisempien toimialojen pii-

rissa toimineet yritysneuvojat oi-

valtaisivat entistd paremmin, miten hyvd neuvo silmien avaaminen kohti ym-
péroivéa todellisuutta on. Sitd heiddn soisi myds omassa tyGssddn jakavan.
Pohjimmiltaan kyse on ennakkoluulottomuudesta ja rohkeudesta ndhdé sinénsé
kiistaimé&ttomien liiketoiminnallisten faktojen ja numeroiden taakse.

”Vaikka joku tietty yritysidea ei juuri nyt néyttédisi toteuttamiskelpoiselta,
on oltava herkkyytti sille, ettd voisiko se kuitenkin joskus vdhdn myshemmin
toimia paremmin. Ajatellaan nyt vaikka vain ensimmdisen IT-kuplan innovaa-
tioita, kuten erilaisia sosiaalisen median esiasteita, jotka eivit vain siind tek-
nologisessa ja kulttuurisessa ympdaristossa ldhteneet lentoon. Nyt kymmenen
vuotta my6hemmin ne tulevat uudestaan aivan uudella tavalla.”

Aina kannattaa katsoa, mitd muut tekevit. On myos saatavilla erilaisia tren-
diuutiskirjeitd, joista ndkee, mitd ennakointiin erikoistuneet tutkijat ja laitokset
nostavat esiin. Itsensd pitdminen kartalla siitd, miké juuri nyt aiheuttaa kuo-
huntaa ja mistd uudet ilmi6t versovat, ei ole valtava ajallinen uhraus, mutta
saattaa hyvinkin avata uusia ulottuvuuksia ja ikkunoita esimerkiksi juuri yri-
tysneuvojan tyohon. Ja kun asiakasta kehottaa pitdiméédn silmaét ja korvat auki
ja analysoimaan havaintojaan, edistdd hyvin todenndkoisesti timédn menesty-

mismahdollisuuksia.

N
VINKKEJA SPARRAUSTILANTEESEEN

e Selvitd sparrattavan visio tilanteesta viiden vuoden kuluttua.

e Kysy muutosvoimista yleensd seké erityisesti sparrattavan
toimialalla.

e Kysy, minkd oudon asian yrittdjd on havainnut ldhiympéristossadn
viime aikoina.

e Keskustele siitd, miten ndma4 saattavat vaikuttaa liiketoimintaan.

e Kehota uteliaisuuteen.

e Kehota siirtymddn epdmukavuusalueelle, pois samanmielisten

porukoista.

27



Tyo muuttaa muotoaan

PETTERI HUVIO

Tyon tekemisen muodot monipuolistuvat
nopeasti. Yrittdjyyden ja palkansaajan
vilinen ero hdamartyy, kun henkil6 saa
tulonsa monesta eri lahteestd osaksi
yrittdjdnd, osaksi palkansaajana ja osaksi
vieldpa apurahoina.

”Sparraajan on oleellista hahmottaa, mikd on sparrattavan tavoite, etenkin, jos
yrittdminen on vasta aivan alussa tai sitd vasta kdynnistetddn. Kasvuyrittédja-
tyypit kylld erottuvat joukosta — haastavin ryhmaé ovat sen sijaan ne, joille tar-
keintd on itsensa tyollistiminen”, kuvailee Digesin asiantuntija Petteri Huvio.

Itsensd tydllistdminen voi tarkoittaa monia eri asioita ja sparraajan on tér-
kedd hahmottaa, mitéd sparrattava kulloinkin tavoittelee. Yhdelle voi hyvin riit-
tdd esimerkiksi 2 000 euron kuukausipalkka, toinen haluaa nimenomaan ke-
hittdd uudenlaista palvelua. Tosiasiassa moni ei kuitenkaan ennen sparrausta
ole pohtinut asiaa kovinkaan tarkkaan. Yha suurempi on myd&s niiden ihmisten
joukko, jotka ovat edellisessd tydpaikassaan tienanneet hyvin ja joille rahalli-
nen tulo ei ainakaan alkuvaiheessa ole olennaisin asia.

“Perusyrittdjdneuvonnassa itsensé tyollistdimisen tavoitteeseen ei kuiten-
kaan osata suhtautua kovin suopeasti, silld siind maailmassa haluttaisiin aina
mieluummin ndhd4 uusia kasvuyrittdjid. Minusta neuvojan pitdisi mukautua
siihen, mitd sparrattava itse haluaa, ja sitten esittdd sithen mahdollisia vaih-
toehtoja. Thmisen oma vaihtoehto pitdisi aina saada toimimaan mahdollisim-
man hyvin.”

Kasvuyrittdjyysvaihtoehto on toki tiarkedd nostaa kaikkien sparrattavien
kohdalla esiin yhtend vaihtoehtona. Toisille se ei kuitenkaan syysté tai toisesta
sovi tai ole edes kiinnostava. Monissa liikeideoissa ei toisaalta ole suurta kasvu-
potentiaalia, mutta ne voivat silti eldttdd yhden tai useammankin ihmisen. Sekin
on arvokasta, ettd pystyy tulemaan toimeen omalla ty6llddn. Lisédksi toiminta
saattaa kehittyd luontaisesti suuremmaksi, kun kokemus yrittdmisestéd kasvaa.
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KUVA: LUOVAN TYON TEKIJA VOI YHDISTELLA TYOELAMASSA ERILAISIA ROOLEJA JA TYOSUHDE-
MALLEJA TURVATAKSEEN TOIMEENTULONSA OMAN OSAAMISENSA POHJALTA.

MONINAISET TOIMEENTULON MALLIT

Luovilla aloilla toimeentulon mallit ovat usein moninaisia. Ihminen saattaa
olla yhté aikaa yrittdj4, freelancer ja jopa tavanomainen palkansaaja, ja apura-
haakin hén saattaa saada. Koska eri tulonmuodostusmallien rajat ovat héilyvid,
ei perinteinen kuukausipalkka-ajattelu toimi, puhumattakaan peruspalkkatyo-
hon suunnitelluista eldkemaksu- ja sosiaaliturvajarjestelmista.

”Tilanne vaikeutuu entisestdian, kun naiden eri mallien valimaastossa toi-
mivien ihmisten mééréd jatkuvasti kasvaa. Tv- ja elokuva- sekd musiikkipuolella
sama kehitys on tapahtunut jo kuluneiden 10-20 vuoden aikana, mutta aivan
viime vuosina erityisesti graafisella ja valokuvauksen alalla on ulkoistettu va-
ked runsaasti. Namé ihmiset ovat yhtédkkid tilanteessa, jossa heidédt pakotetaan
yrittdjiksi — edes perinteinen freelanceriys ei endd kay.”

Erityisen kipedd tdim& on vanhemmille ihmisille, jotka ovat tyoskennelleet
samalla tyonantajalla jopa 20 vuotta ja tottuneet aivan toisenlaiseen tydnteon
malliin. He joutuvat kohtamaan aivan vieraita haasteita, kuten oman osaami-
sen myyminen tai markkinoiminen.

Huvio perddnkuuluttaa kausi- tai osa-aikayrittdjyyden kaltaisia ennakko-
luulottomia ajattelumalleja. Yrittdjd- ja palkansaajastatuksen ero tulisi olla
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P P Peraénkuulutan kausi-

joustavampi. Yhad useammin yhden tai osa_alkayrlttajyyden
henkilon toimeentulo tulee osittain kaltaisia ennakko-

yrittdmisen ja osittain palkkatyon luulottomia ajattelumalleja."

kautta. My0s yritystoiminnan kokei-
leminen tulisi tehdd helpommaksi.
“Etenkin monet nuoremmat ihmiset eivét haluakaan pysyé vain yhdessé tyos-
sd tai yhdessd toimintamallissa, vaan kokeilla erilaisia juttuja ja liikkua iden-
titeetistd toiseen. Tai joku saattaa pysytelld palkkatytssd toimeentulon vuoksi
ja samalla perustaa yrityksen kehitelldkseen ja edistddkseen jotain aivan omaa
intohimoa.”

UUSI TODELLISUUS

Uuden todellisuuden oivaltaminen ja sisdistiminen on perinteisessd yritys-
neuvonnassa vield kesken, vaikka tyon uudet muodot koskevat jo jopa satoja
tuhansia ihmisid. Neuvoja ajattelee helposti, ettd kun ihminen perustaa yrityk-
sen, hdn ryhtyy heti kasvattamaan sitd ja on viiden vuoden pééstd palkannut
jo kymmenen ihmistd. Luovan alan osaajasta taas on aivan luontevaa, ettd toi-
meentulo ei synny vain yritystoiminnasta, vaan muodostuu pienistd ja moni-
syisistd puroista. Kun puroja vain on riittdvésti, voi tienata mukavastikin — ei-
ka yrityksen tulonmuodostuksen ja ihmisen oman toimeentulon mittakaavaa
silti ole tarkoitus kasvattaa.

“Monet luovat ihmiset eivit kasvata yritystoimintaa, vaan omaa osaamis-
taan ja verkostojaan. Jos tulee kohdalle isompi keikka, se toteutetaan verkosto-
jen kautta, ei ihmisid palkkaamalla. Nédin on ollut leffapuolella jo pitkddn. Kun
on kehitysvaihe, tuotantoyhtiossd on t6issd kaksi, kolme ihmistd. Sitten kun
tuotanto kdynnistyy, mukana on satakin eri alojen tekijda, mutta he eiviét ole
tuotantoyhtion palkkalistoilla, vaan yrittdjid itsekin. Silti kyseessé on yhteen-
sd miljoonien eurojen tuotanto, jolla on my6s merkittdva tyollistava vaikutus.”

Elokuva-alalla jarjestelmé on mukautunut uuteen toimintamalliin, ja alan
tekijat osaavat toimia sen ehdoilla. Graafisella alalla muutos on ollut nopeaa,
mutta ihmiset ovat vield hyvin himmentyneité ja jopa héddissddn. Huvio ker-
too, ettd aiemmin noudatettu linja, jossa tyon ulkoistanut yritys lupasi yritta-
jaksi muuttuneelle osaajalle tietyn méédrdan tyotd ja laskutettavaa myos jatkos-
sa, el sekddn endd péde.

”Sen sijaan kilpailu on kokonaan avointa, ja yrittdjyyteen tottumaton jou-
tuu kilpailemaan jokaisesta keikasta kaikkien muiden kanssa, miké on tosi raa-
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kaa. Pitdd osata hahmottaa oma substanssiosaamisensa, ja sitten se pitdd vield

osata tuotteistaa ja myyda.”

SPARRAUKSEN VASTUULLISUUS

Sparraajan tehtdvé on vastuullinen. Jos sparrattava selvésti ilmaisee suhtautu-
vansa yrittdmiseen kielteisesti ja vastentahtoisesti, on sparraajan sanottava &a-
neen, ettei se ole tdlle ihmiselle oikea polku. On kuitenkin my6s paljon ihmi-
sid, joille yrittdmiseen liittyvét asiat ovat vaikeita mutta joiden onnistumisen
tahto on vahva. Silloin on tunnistettava ne konkreettiset keinot, joilla ihminen
voi tavoitteensa saavuttaa. Kyse voi olla henkilékohtaisten ominaisuuksien
vahvistamisesta, uskalluksen kasvattamisesta, valmentamisesta ja jopa psyyk-
kaamisesta. Ja vaikka ihmisten tavoitteet vaihtelevat suuresti, on ne pyrittava
tunnistamaan vilpittdmaésti ja kunnioittavasti.

Oleellista on pohtia, miten mahdollistetaan se, ettd ihmiset saavat tehdd
juuri sitd, mistd ovat eniten kiinnostuneita. Tai toisin pédin: miten luodaan olo-
suhteet, joissa saattaa kuin varkain syntyd uusi iso innovaatio tai menestys-
tuote, vaikka kasvuyrittdminen ei alun perin olisikaan ollut toiminnan tavoite
tai tarkoitus.

Kaikessa sparrauksessa on joka tapauksessa ensiarvoisen tdrkedd tapauk-
sesta riippumatta luoda pohja kannattavalle liiketoiminnalle. Etenkin yritta-
jyyden alkuvaiheessa oleville timé saattaa tuntua haastavalta, koska heiltd
puuttuu tyokaluja ja ymmarrysté liiketoiminnan analysointiin. Heille vertais-
tuki on erittdin hyodyllistd. Erilaiset ryhmésparraukset ovat tdllgin toimivia,
jolloin osallistujat kdyviét ldpi omaa tilannettaan ja muut voivat kommentoida
asioita sekéd kertoa omat kokemuksensa. Ongelmia saadaan selvitettyd ja huo-
mataan, ettei oma tilanne ole poikkeuksellinen. Lisédksi osallistujien verkostot
kasvavat ja vahvistavat yritystoimintaa.

“Joskus tietysti tavoite voi ensin olla vain se, ettd on pédstdva pois nykyi-
sestd palkkatyostéd ja saatava tehd4 jotain muuta, jotain omaa. Silloin voi olla
pitkékin prosessi selvittdd, mitd se oikeastaan olisi ja miten sen kédytdnndssd
toteuttaisi. Tdm& ihminen pitd4 osata ohjata pidempéén prosessiin, kuten uu-
delle koulutusalalle tai yrittdjyyskurssille. Tunninkin kestdva sparraus voi ol-
la ratkaiseva vaihe siinéd tulevaisuuden ja pyrkimysten kirkastamisessa, jonka
ansiosta ihminen 16ytdd kokonaan uudenlaisen tyduran.”
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VINKKEJA SPARRAUSTILANTEESEEN:

Selvitd sparrattavan tulonldhteet.

Kysy, millaista tilannetta sparrattava henkilokohtaisesti
tavoittelee ja mikd on taloudellinen ldht6tilanne.

Kysy, mikd on sparrattavan késitys yritystoiminnasta ja hdnen
suhteensa siihen.

Selvitd, millaisena sparrattava kokee myymisen.

Selvitd, mikd on sparrattavan talousosaamisen taso.

Selvitd, miten verkostoitunut sparrattava on.

Keskustele eri vaihtoehdoista yrittdjdn ja palkansaajan roolien
yhdistdmisessa.

Keskustele yrittdjyyskokeilun mahdollisuuksista esimerkiksi

virkavapauden aikana.
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Sparrauksen merkitys
ja hyoty — alueellinen
nakokulma

HEIKKI TUNKKARI

”Kun itse ldhdin yrittdjiksi, tiesin, mita
halusin tehdéd, mutta ei ollut mitdadan
paikkaa, missd olisin voinut tehda sitd
tyokseni. Se oma tekemisen mahdollisuus
piti siis luoda tyhjéasté. Siksi tunnistan
tilanteen, jossa mitddn ei ole ihmiselle
valmiina olemassa.”

BusinessOulun luovien alojen asiakkuuspaéllikk6é Heikki Tunkkari on viimeis-
ten neljdn, viiden vuoden aikana tavannut noin 500 ihmistd, joita on tavalla
tai toisella neuvonut, tukenut ja sparrannut kohti mielekéstd yritystoimintaa,
useimpia heistéd vieldpéd lukuisissa erilaisissa istunnoissa. Hdn sanoo myds
muistavansa heistd jokaisen ja olevansa perilld siitd, mitd heidédn yritystoimin-
nalleen tdnéddn kuuluu.

Oulun seudulla, jossa on perinteisesti ollut suurteollisuutta ja sen muka-
naan tuomaa yritystoimintaa, yrittdmisen on mielletty olevan sidoksissa jo
olemassa olevaan arvoverkkoon. Kuluttajaymmaérrys ja tuotteistamisen taito
ovat siksi olleet Tunkkarin mukaan heikolla tolalla, ja my6s yhteistyon luomi-
nen yritysten vililld on ollut vaikeaa. Kaupungissa tyoskentelee myos paljon
arkkitehteja.

“He ovat ehké olleet vdhédn sisddnpdin lampidva yrittdjaryhm4, joka ei ole
aina oikein innostunut esimerkiksi markkinoinnista tai rahasta puhumisesta.
Siinakin voi sitten tulla vastaan se, ettd olisi kuitenkin tarkeaa, ettd ihminen
saisi keskittyd siithen, missd on itse vahvimmillaan. Hyvésséd sparrauksessa
voi tdhédnkin kuitenkin synty4 ratkaisu, kuten erddssd tapauksessa, jossa ark-
kitehti palkkasi toimistoon liiketoiminnan pyorittdmisestd kiinnostuneen ih-
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misen toimitusjohtajaksi, jotta saattoi itse keskittyd suunnitteluun. Nama ovat
toki usein pitkid prosesseja, jotka edellyttavét paljon tyostamistd, keskustelua
ja pahkailya.”

Siihen Tunkkari on kuitenkin aina valmis, samoin kuin ymmaértdméadn niitd
monimutkaisia kehityskulkuja, jotka ovat useimmiten hyvén yritystoiminnan
vdistdimaton edellytys. Mutta toisaalta hdnen oma polkunsa onkin ollut vérikés
ja monivaiheinen. Se on vienyt draamaopinnoista teatterity6hon, kriitikoksi
ja toimittajaksi, Jyvéskyldn ylioppilaslehden pddtoimittajaksi ja Helsingin Sa-
nomien toimittajakouluun 1980-luvun puolivélissd, kunnes avioliitto johdatti
kohti pohjoista.

”Sitten asuimme 12 vuotta Inarissa, jossa toimin kansanopiston opettaja-
na ja rehtorina ja my6hemmin ammattiopistossa viestinndn koulutuksen pa-
rissa. Tein paljon my0s saamelaiskulttuuriin liittyvid vapaaehtoistditd, kuten
erilaisten oppimateriaalien laadintaa, kunnes vapaaehtoinen tyo alkoi kdyda
raskaaksi. Niinpd keksin, ettd josko alkaisin tehdd samaa yrittdjana.”

Syrjakylien yrittdjd ei lama-ajan lopulla voinut keskittyd vain yhteen tai
kahteen asiaan, vaan oli tehtdva kaikkea mahdollista, kuten elokuva-alan ta-
pahtumia ja nuorten tietokone- ja valokuvauskoulutusta. Sitten oli taas aika
muuttaa, ja Tunkkari ryhtyi opettamaan viestintdd ja mediatuottamista Oulun
seudun ammattikorkeakoulussa.

“Mediatuotannon opiskelijoista tuli samalla yrittdjid, ja he olivat hyvin ak-
tiivista porukkaa, mutta opinnot kestivét pitkéén ja olivat pitkéllinen prosessi.
Itsellenikin tuli mieleen, ettd olen opettanut tdtd samaa kurssia nyt jo suhteelli-
sen monta kertaa. Niinpé tartuin paikallisessa yrityspalvelukeskuksessa avau-
tuneeseen luovien alojen yritysneuvojan pestiin. Autoin kolmen vuoden ajan
toisaalta yrittdjid alkuun ja toisaalta muita alan toimijoita ymmaértdmaéén ja tun-
nistamaan, mitd luovien alojen yrittdjd oikeastaan tarkoittaa ja keitd he ovat.”

Kun Oulun seudun yrityspalvelut sitten yhdistettiin yhdeksi kokonaisuu-
deksi, luovien alojen yrittdjyydesta toivottiin kasvualaa, joka toisi alueelle li-
sdd tyopaikkoja. Tunkkarista tehtiin asiakkuuspééllikko, jonka pirtaan kuului
toimialan kehittdminen. “Ty6 koostuu ihan perusyritysneuvonnasta ja spar-
rauksesta, mutta myos koulutuksen jalostamisesta. Veddmme my6s hankkei-
ta, joilla vahvistetaan luovien alojen yhteisty&td muiden toimialojen kanssa.”
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KUVA: YRITTAJANA KEHITTYMISEN PORTAAT.

OMAN TEKEMISEN KEHYKSET JA MAHDOLLISUUDET

Tunkkari sanoo oman monipuolisen taustansa olevan kullanarvoinen, kun on
sparraajana pyrittdva oivaltamaan, mitd pdydén toisella puolella istuva ihmi-
nen haluaa tavoitella ja saada aikaan.

”Kun itse ldhdin yrittdjdksi, tiesin, mitd halusin tehdé, mutta ei ollut mi-
tddn paikkaa, missd olisin voinut tehda sitd tyokseni. Se oma tekemisen mah-
dollisuus piti siis luoda tyhjastd. Siksi tunnistan tilanteen, jossa mitédén ei ole
ihmiselle valmiina olemassa. Itsekin tutustuin aikoinani toiseen luovan alan
yrittdjdédn, joka asui aivan naapurissa, siis vajaan sadan kilometrin pédssd, ja
lopulta tekijoitd 1oytyi lisddkin. Pystyimme luomaan verkoston, jossa kukin teki
oman osuutensa, ja meidédn oli mahdollista vastata yhdessd esimerkiksi erilai-
siin tarjouspyyntoihin. Se ei kuitenkaan ollut yhteinen yritys, vaan jokainen
toimi lopulta omillaan.”

Onko sparraajan tdarkein tehtdvé oivaltaa juuri se, ettd luovan alan tekijan
on itse rakennettava oman tekemisen kehykset ja mahdollisuudet?

”Kylldhén se on hyvin tyypillinen tilanne, ettd on esimerkiksi pelialan yrit-
tdjd, joka on aika himmentynyt sen suhteen, missé voisi olla yhteistyokumppa-
neita tai miten markkinointia voisi hoitaa. Jarjestimme esimerkiksi workshopia,
jossa oli mukana eri vaiheissa olevia pelintekijoitd, ja kun siind kerran kuu-
kaudessa istuttiin 10-15 ihmisen kanssa alas pohtimaan niité kaikille kohdalle
tulevia asioita, niin siind yksi ihminen keksi, ettd jospa hén alkaisikin tehda
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tdllaista yrittdjdnd — siis tuomaan yhteen pienyrityksid ja tukemaan niitd mark-
kinointiponnisteluissa ja luomaan niille synergiaa tuottavia verkostoja. Han sai
siind sen valaistumisen, ettd tdsséd voisi olla hdnen paikkansa.”

POSITIIVINEN OTE

Tunkkari kertoo, ettd kesti useita vuosia, ennen kuin yritysneuvontapalveluun
saatiin Oulun seudulla luotua malli, joka riittdvdn monipuolisesti vastaa te-
kijoiden tarpeisiin. Tédrked tekijd ovat olleet tydosuuskunnat, joiden avulla on
onnistuttu rakentamaan polkuja eteenpdin niille, joilla on jo kokemusta, taus-
taa ja osaamista, mutta ei kédsitystd siitd, miten voisi niitd hy6dyntaa.
“Monesti ddrimmaéisen ratkaiseva tekijd on, jos pystyy jonkinlaista positii-
vista valoa antamaan siitd, ettd <tdimé on mahdollista>. Thminen voi olla tyoton,
ja voi olla hankala eldaméntilanne, eikd nédytd oikein olevan avoimia tyopaikkoja
ja yrittdjyys pelottaa, niin silloin vé-
limuodon l6ytdminen voi antaa mah- PP Moni pUOIi nen tausta
dollisuuden kypsyéd rauhassa siihen on spa r’raajalle

yrittdmiseen. Tybosuuskunnassa voi kullanarvoinen.”
léhted kokeilemaan ja siind saa myds

epdonnistua.”

HAASTEENA VALMIIDEN MALLIEN VAHAISYYS

Tunkkari korostaa, ettd luovan alan yrityksen pystyttdminen on jotain aivan
muuta kuin parturiliikkeen tai kaupan perustaminen. Niitéd varten on olemas-
sa valmiita malleja ja laskelmia, jotka tavanomainen yritysneuvonta osaa asi-
akkaalle tarjota, kun taas luovan alan tekijdn tavoite on jotain paljon epdmaéa-
rdisempda.

”Se on jotain, minkd uskomme tunnistavamme, etta tdllaista voisi ehka ru-
veta tekemédn, mutta ainakaan ldhipiirissi ei ole mitddn esimerkkejé siitd, mi-
ten se toimisi. Sen sijaan pitdd itse ldhted kokeilemaan. Ja siinéd kohtaa tarvi-
taan kannustusta sparraajalta, joka on valmis sietdiméddn tdmén ihmisen kanssa
epdvarmuutta ja antamaan kuitenkin joitakin jarkevid ldhtokohtia. Mieluum-
min siedetddn epdonnistumisen mahdollisuutta kuin jatetddan tekeméttd, mika
kuitenkin jdd sitten harmittamaan.”

Tama4 ulottuvuus kuitenkin Tunkkarin mielestd puuttuu perinteisestd yri-
tysneuvonnasta. “Liian helposti reagoidaan kielteisesti ja sanotaan, ettd eihdn
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tuo ole mahdollista, tai ettéd tieddtko, onko tuollaista yritystd olemassa, ja oli-
sihan se tehty jo, jos se olisi kannattavaa”. Monesti kannattavuus ei kuiten-
kaan ole heti alkuvaiheessa arvioitavissa sellaiselle tasolla, joka olisi perinteis-
ten mittareiden mukaan kestdvéd. Toisaalta yhtd tdarkedd on tunnistaa, milloin
kyseessd on vahvempaa sijoittajarahoitusta, kansainvilistymisponnisteluja ja
tuotekehityspanostuksia vaativa asiakas, jonka kohdalla vaaditaan hyvin toi-
senlaista riskinottokykya.

Luovalla sparraajalla tulee siis olla valmius sekd menné kohti tuntematon-
ta ja kestdd idean jalostamisen hankaluudet ettd tunnistaa se hetki, jolloin esi-
merkiksi palvelukonsepti on juuri siind kunnossa, ettd se pitdd vain mahdolli-
simman nopeasti saada markkinoille. Molemmissa tapauksissa sparraajan on
kyettdva oivaltamaan, mitd on ldhitulevaisuudessa odotettavissa ja millaista
tukea mahdollisesti hyvinkin erityisessé tilanteessa olevat tekijat kaipaavat.

UUSIEN, ENNAKKOLUULOTTOMIEN IDEOIDEN HERATTELY

Tunkkari kuvailee, ettd hinen oma tapansa hyddyntdd vaikkapa klinikkatapaa-
misia on ollut uusien, ennakkoluulottomien ideoiden heritteleminen keskuste-
lun tiimoilta. Jos tai kun istunnossa tullaan ajatelleeksi jotain aivan uutta, voi
se toimia alkupisteend pidemmén tdhtdimen tyostamisprosessille.

“Minulla on erityisesti tdlld alueella toimivan yrityksen kanssa mahdolli-
suus ldhted tyostdimédn pidemmalld aikavalilld sitéd, tarvitaanko rahoitusta tai
millainen liiketoimintamalli olisi hyvd. Voidaan siis tutkia, millainen etene-
mistie olisi hyvi ja toimiva. Tdma4 oli erityisen tehokasta vanhassa yhden ko-
konaisen Jalostamo-péivédn mallissa, jossa aika pystyttiin kdyttdmé&én erityisen
hyvin hy6dyksi. Ennen saatoimme myds jakaa pdivdn kahden yrityksen kes-
ken, ja asettaa selkedt tavoitteet kuukauden pééstd pidettdville seuraavalle ta-
paamiselle. Oli mahdollisuus tyoskennelld pitkdjdnteisesti.”

Tunkkari arvosti Jalostamo-pédivissd myds mahdollisuutta sparraajien kes-
kindiseen keskusteluun ja yhteistyohon, joka hdnen mielestddn koetaan liian
usein hankalaksi ja vaivautuneeksi, kun sparraajat haluavat pitdd kiinni omis-
ta asiakkaistaan.

”Yksi plus yksi on usein enemmaén kuin kaksi, ja on hyvé toisen kanssa

vaihtaa kokemuksia ja ndkemyksid siitd, mitd missédkin keississd nousee esiin.”
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POLUN LOYTAMINEN

Jokin hyvinkin yllattdva tieto, kontakti tai mielleyhtym4 voi avata toimivan
polun juuri tietylle asiakkaalle, ja usein hyva sparraaja voi keksié sellaisen yh-
td lailla laajojen kontaktiensa kuin vahvan alueellisen tuntemuksensa avulla.

”Kyse on my0s siitd, miten saa 22-vuotiaan oululaisen muusikonalun hou-
kuteltua kdymé&én yritysneuvonnassa, kun hénté ei yrittdminen lainkaan kiin-
nosta, vaan on vain se taiteen tekeminen mielessi. Eihdn niita saada liikkeel-
le, tai he eividt puhu muuta kuin sitd musiikin kieltd, ja neuvoja taas puhuu
asiakkuuksista ja tdllaisista. Mutta sitten jos voi sanoa, ettd hei, meilld on
Musexin tyyppi tddlld paikalla, ja se on ollut levy-yhtidssd toissd tai tuntee
tekijanoikeusasioita ja on soittanut bandissé, niin sielld onkin yhtend péivé-
né neljétoista erilaista bdandia. Ja kun ne kdyviét siind tapaamisessa sen yhden
keskustelun, niin ne oivaltavat, ettd ahaa, meilldhan on tdllainen mahdolli-
suus, joka voisi johtaa yrityksen perustamiseen. Ja sitten heitd voidaan auttaa
hakemaan mukaan esimerkiksi juuri Musexin toimenpiteisiin. Samalla tavoin
Neogamesilla on valtavan hyvéd tuntemus peleistd ja pelialan toimijoista, ja
he voivat tulla pariksi pdivdksi Ouluun ja tavata kdytdnnossd kaikki takalai-
set pelialan tekijdt. Tdllainen toiminta on parhaimmillaan erittdin tehokasta,
minkd mahdollistaa juuri se, ettd tiettyyn toimialaan perehtyneitéd sparraajia,
jotka tietdvit kaiken olennaisen omasta erityisalastaan. Alan metkut tunteva
kokenut sparraaja osaa myGs vakuuttaa aloittavan yrittdjdn siitd, ettd ndma4 ja
ndmd esimerkiksi tekijanoikeusasiat sinun on hoidettava kuntoon, muuten si-

nun kdy huonosti, ja ettd ndin se tehdddn.”

i N
VINKKEJA SPARRAUSTILANTEESEEN

e Vakuuta sparrattava luottamuksellisesta keskustelusta ja yritd
luoda rento tilanne.

* Yritd saada sparrattava pohdiskelemaan vaikeita asioita eri
kanteilta ilman, ettd hdnen pitdisi "myyd4” sinulle ajatuksiaan.

e Sparraajan pitdd uskaltaa sanoa myGs “en tiedd” ja antautua
pohdiskelemaan vaihtoehtoja sparrattavan kanssa.
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SPARRAUSTA
KAYTANNOSSA

Toisessa osassa tarkastellaan sitd, millaista
ty6td sparraus kdytdnndssd on: millaisia ta-
pauksia ja henkilditd sparrauksessa voi tul-
la eteen, mitd ja kuinka asioita tulee kdydd
ldpi, ja miten konkretian tasolla saadaan
sparratiavién liiketoimintaa kehifettyd. Jo-

kaisen artikkelin loppuun on kerdtty kdy-
tannollisid vinkkejd, joiden avulla sparraus-
ta voi tehostaa.
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|deasta eteenpain -
toteutus ratkaisee

PETTERI HUVIO

Tuotekehityksen tulisi aina olla
asiakaslahtoistd. Ketka olisivat yrityksen
mahdolliset asiakkaat ja mitd he toivovat
uudelta tuotteelta tai palvelulta?

“Tuotekehityksen kannalta sparraukseen tulee kahta hyvin erilaista ryhméa
edustavia sparrattavia. Osa on yrittdjid, joille omien tuotteiden kehittdminen
on yksi yrittdmisen osa-alue. He my0s ajattelevat yrittdjamaéisesti ja ovat ken-
ties myds jo hyddyntdneet olemassa olevia palveluita. Toinen ryhma on ihmi-
set, jotka eivét ole vield perustaneet yritystd, tai eivit ehké lopulta haluakaan
perustaa, mutta joilla on idea”, kuvailee Digesin asiantuntija Petteri Huvio.

Jalkimmaéinen ryhmé& on monin tavoin haastavampi. Joku on keksinyt idean,
joka hdnen omasta mielestddn on suurenmoinen ja ainutlaatuinen, mutta kun
tietoa etsii enemmaén, kdy ilmi, ettd vastaavanlaisia ideoita on keksitty myds
muualla maailmassa. Toinen haaste on, ettei oivalleta idean olevan arvokas
vain, jos sen onnistuu toteuttamaan.

“Toteutus vaatii kovaa tyotd ja toisaalta on myos mietittdvé sitéd, kuka oli-
si tulevan yrittdjdn asiakas, ja tahtoisiko hén juuri tdtd vai sittenkin jotain ai-
van muuta. Yksityishenkil6lle, joka on omasta mielestddn saanut vuosisadan
idean, sen muokkaaminen ja tyostdiminen markkinoitavaan muotoon voi olla
hyvin vaikeaa. Kukaan ei kuitenkaan halua ostaa ideoita, vaan niistd johdettu-
ja toimivia toteutuksia. Silti sparraajalla on suuri vastuu siin4, ettei sano liian
suoraan tai tylysti, ettd toi sun ideasi on surkea enké usko siihen olleenkaan.
Vililld hulluiltakin kuulostavat ideat ovat lopulta toimineet liiketoiminnalli-

sesti hyvin.”

IDEANIKKARIT

Ideat saattavat olla hyvin kdytdnnonldheisid, arkieldmén helpottamiseen tarvit-
tavia vélineitd tai tyokaluja. Ne voivat olla my6s aihioita suunnitelmasta, jolla
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esimerkiksi tiettyd maantieteellistd aluetta kehitettdisiin valovoimaisemmaksi.
Kaikki ideoijat eivét kuitenkaan vélttaméttd halua itse vastata kdytdnnon toteu-
tuksesta, vaan he saattavat haluta luovuttaa suunnitelmansa toisten kéyttoon.

” Ajatellaan, ettéd olisi kiva tehdaé tdllainen juttu ja sitten myyda se pois, ettei
tarvitsisi itse ndhda sitd vaivaa, ettd etsisi markkinat ja asiakkaat. Asiat eivit
kuitenkaan etene, jos ei alkuperdinen tekijé itse ole valmis sitoutumaan niihin.”

Jos tuoteidea on selvésti keksinnénomainen, on joitakin apuvalineitd kui-
tenkin olemassa. Silloin on analysoitava idean uutuusarvoa ja omaperéisyytta
ja arvioitava sen kelpoisuutta ja potentiaalia liiketoimintaan. Jos kriteerit tayt-
tyvat, on Keksint9sdétio ja sen tarjoamat palvelut oikea osoite.

”Sielld autetaan kehittdméén ideasta tuote tai palvelu, jonka ympérille syn-
tyy yritys. Keksintoé ja sen uutuutta tutkitaan myos kansainvélisessd konteks-
tissa, ja sieltd voi saada rahoitusta demoa tai prototyyppiéd varten. Apua saa
myos tekijanoikeuskysymyksiin.”

Niitd tuotteita tai palveluita, joiden todellinen potentiaali jad uupumaan
parhaasta mahdollisesta, putoaa palvelun piiristd pois, silld Keksintosaation
tavoitteet ovat korkealla: tarkoitus on synnyttdd uusia ja kestédvid tuotteita glo-
baaleille markkinoille.

Muita yksityisen ideoijan tukimuotoja ovat AVEKin hallinnoimat DigiDe-
mo ja CreaDemo, joiden ensimmaéisen vaiheen tukirahaa voi hakea myos yksi-
tyishenkil. Ne mahdollistavat uusien ideoiden konseptoinnin ja pilotoinnin.
Usein paras tie idean liiketoimintapotentiaalin toteamiseen on sen testaami-
nen ja pilotoiminen kéytdnndossa.

IDEAN JALOSTAMINEN

Kaikessa tuotekehityksessd ldhtokohtana pitdé olla asiakkaan tunnistaminen.
Tuotekehityksen pitdd pystyd tuottamaan niin hyvéa liiketoimintaa, ettd se kat-
taa siihen panostetut rahat ja resurssit. Siksi on ddrimmaéisen tdrkedd ymmar-
tdad, kuka on asiakas ja hahmottaa maksavan asiakkaan ja loppukéyttédjan ero.
Loppukayttijd ja asiakas sotkeutuvat helposti etenkin nettipohjaisissa tuotteis-
sa ja palveluissa. Tehdédédn hyvé palvelu, mutta ei muisteta miettid, kuka tésta
oikeasti maksaa.

Jos ihminen on valmis sitoutumaan yrittdjaméiseen tuotekehitykseen, li-
mittyy idean jalostaminen usein etenkin luovilla aloilla yrityksen ja liiketoi-

minnan kehitystyohon. Se on haaste sekd itse tyGssd ettd sen rahoittamisessa —
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on usein keinotekoista irrottaa toisistaan teknologia-, sisélto- ja liiketoiminnan
elementtejd, jotka vaikuttavat toisiinsa voimakkaassa symbioosissa.

Rahoitusinstrumentit eivit ldheskdédn aina ota tdtd yhteyttd huomioon. Ra-
hoitusta voi saada esimerkiksi teknologian kehittdmiseen, jota ei voi kédyttda
sisdllon syventdmiseen. Jos tuotteen tai palvelun ytimessé teknologia ja sisél-
to ovat kietoutuneet tiiviisti toisiinsa, saattaa niiden erottaminen johtaa koko
tuotekehitysprosessin vééristymiseen. Saadaan lopputuote, joka on teknisesti
erinomainen, mutta jossa on tylsi sisélto, jota asiakkaat eivat halua.

Vaikka liiketoiminta eli raha ja idean tydstdminen eli luova tyo eldvit vasta-
vuoroisuudesta, on muistettava ottaa kantaa myos siihen, kuka lopulta omistaa
synnytettdvén tuotteen oikeudet ja kuka saa tehdd silld voittoa. Oikeuksien ja
prosessien epéselvit omistussuhteet saattavat kostautua my6hemmin, vaikka
niiden merkitystd on alkuvaiheessa usein vaikea muistaa. Myos rahoittajat ovat
kiinnostuneita siitd, kuka tuotteen tai palvelun omistaa ja tienaa silld rahaa.

Aina ensin on kuitenkin poh-

dittava, mitid oikeastaan ollaan ' ' Kukaan ei halua ostaa

kehittdméssd — onko kyse tekno- ideoita, vaan niista
logisesta kehitystyostd, jolloin Te- jOh dettuja toimivia

kes on luonteva tukikanava, vai toteutuksia.”
painotetaanko sisdltéd, jolloin

voi aloittaa esimerkiksi Digi- tai

CreaDemosta. ELY-keskukset tarjoavat myos palveluja, joita yritykset voivat
hyédyntdd tuotteiden ja palvelujen kehittdmisessd. "Tuen muoto riippuu hy-
vin paljon siitd, mitd tavoitellaan. Myds teknologiapohjainen yritys voi tarvi-
ta tukea nimenomaan sisédllon kehittdmiseen, tai palvelukonsepti voi toteutu-
akseen tarvita teknologista alustaa. Kyse on myds siitd, millainen tiimi ideaa
on toteuttamassa. Parhaimmillaanhan siihen kuuluu seké teknologista etta lii-
ketoiminta- ja sisdltdosaamista, mutta valitettavan usein tiimit ovat pienid ja
osaamisensa suhteen hyvin homogeenisia. Silloin substanssi tai tekniikka on
hallussa loistavasti, mutta ei se, mihin todellisuudessa tdytyy liiketoiminnal-
lisen kehittdmistyon suhteen ryhtya.”

Sen lisdksi, ettd tekninen toteutus, palvelukonsepti ja ansaintalogiikka ovat
kunnossa, tarvitsee tuotekehittdjd usein apua markkinalle pddsyn mahdollista-
misessa. Tdmé voi tarkoittaa branddyksen, markkinoinnin ja yleensé tuotteen
kaupallistamisen tukea. Moni luovan alan tekija keskittyy puhtaasti tuotteen
viilaamiseen priimakuntoon, mutta brdndinrakennus jdd resurssien puutteen

vuoksi usein puolitiehen. Vaikka tuote olisi ensimmaéinen laatuaan markkinal-
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KUVA: TUOTEKEHITYS VOIDAAN HAHMOTTAA VAIHEISTETTUNA PROSESSINA.

la ja asiakastarvekin markkinatutkimuksilla todennettu, voi se jaddé asiakkaan
nékokulmasta epédkiinnostavaksi, jos tuotetta ei ole hiottu paketointia ja myyn-

tiprosessia myoten asiakasta puhuttelevaksija helposti ostettavaksi.

TIIMIN MERKITYS

Tiimin anatomia ei ole sivuseikka, silld my0s rahoittajat ovat siitd varsin kiin-
nostuneita. Jos mukana on nimié, jotka ovat jo aiemmin menestyneet tai osoit-
taneet kyvykkyytensd, rahoitusta saa todenndkoisemmin. Jos taas tekijit ovat
uusia ja tuntemattomia, heitd tarkastellaan hyvin kriittisesti.

Luovien alojen tuotekehityksessid korostuu asiakkaan rooli ja yrityksen ja
asiakkaan vilinen kapea etdisyys. Luovien alojen kehitystyo on suoraan kyt-
koksissd asiakkaan kokemukseen — asiakasldaht6isyys onkin kaiken kehitystyon
perusta. Siksi asiakkaan toiveita ja tarpeita on eriteltdva jo prosessin alkuvai-
heessa. Kun ymmartadd, kuka asiakas on ja mistd hdn haluaa tai on valmis mak-
samaan, on prosessia mahdollista ohjata oikeaan suuntaan.
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EPAONNISTU NOPEASTI

“Tuotekehitysprosessin tulisi tuottaa nopeasti tuloksia, joilla voidaan testata
markkinoita. Nopea testaus ja asiakkailta saatu palaute kannattaa aina. Jos kidy
ilmi, ettd homma ei toimi tai ettd tédllaista tuotetta ei kukaan halua tai tarvitse,
voi prosessin katkaista, eikd rahaa kuluu turhaan. Siksi kehotus ’epdonnistu
nopeasti’ on niin viisas: mitd vihemmaén on panostanut siind vaiheessa, kun
joutuu toteamaan, ettd eihdn tdm4 kannatakaan, sen vihemmaén tappioita jou-
tuu kantamaan.”

Asiakkaan 16ytyminen nopeasti auttaa my06s kehittdmaéén itse tuotetta no-
peasti paremmaksi asiakaspalautteen avulla. On silti muistettava, ettd jos on
luomassa jotain aivan uutta ja tuomassa markkinoille jotain sellaista, misté ku-
kaan ei ole osannut vield uneksia, ei sitd todenndkoisesti ole osattu mydskddn
toivoa. Silloin ei kannata aina luottaa ihmisten ensireaktioihin, jotka saattavat
olla tyrmé&dvid vain siksi, ettd he ovat niin hdmmentyneitd ja hdkeltyneiti tai
eivit osaa ajatella, miten tdtd innovaatiota hyodynnetddn. Sen sijaan tarkkaan
fokusoitua, optimoitua ja optimistisuuteen perustuvaa kehitystyotéd on vietdva
sinnikk&&sti ja johdonmukaisesti eteenpéin. Ja joskus keksijd yksinkertaises-
ti vain on oikeassa — varsinkin luovilla aloilla, joiden tuotteet ovat usein jopa

yksittdisen ihmisen intohimon ja voimakkaan intuition hedelmia.

VINKKEJA SPARRAUSTILANTEESEEN

e Selvitd idean uutuusarvo, ensivaiheessa vaikka googlaamalla.

e Kysy ansaintalogiikasta.

o Selvitd sopimuksellinen maasto ja tekijdnoikeudelliset
kysymykset.

e Keskustele siitd, millaisia taloudellisia, teknisid ja muita
resursseja on kaytettdvissa.

e Selvitd, millainen tiimi osallistuu kehitysty6hon ja riittddako
osaaminen.

e Selvitd, miten uutuus testataan mahdollisimman nopeasti ja
helposti.

e Kysy, miten ja missd vaiheessa asiakkaat otetaan
tuotekehitykseen mukaan.

e Kysy, ketkd ovat mahdollisia yhteistydkumppaneita, jotka
voivat tdydentdd sparrauksen ja kehittdmistydn osa-alueita.
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Tunne markkina —
auta asiakkuuksissa

KATI UUSI-RAUVA

Asiakkuudet ovat yrityksen keskeisin
pddoma. Uskollinen ja tyytyvédinen asiakas
on jokaisen yrityksen ensimmaéinen ja
tarkein tavoite.

”Sparrattavan yrittdjan loppuasiakas on kdytdnnossé yrityksen tarjoaman tuot-
teen mittari myds luovilla aloilla: asiakas luo kysynnédn, hyvdksyy hinnan ja
testaa toimivuuden. Asiakas maksaa ja hédnelld on oikeus odottaa rahalleen
vastinetta. Kun asiakas on tyytyvdinen kauppaan, on todennékoistd, ettd hian
ostaa yritykseltd myos uudelleen”, pohtii Digesin asiantuntija Kati Uusi-Rau-
va. Maksava asiakas onkin avaintekijid kannattavaan liiketoimintaan ja monesti
myos se kiped akilleenkantapéd, kun yrittdjd ottaa ensiaskeliaan myyntityossa
vaikkapa uuden tuotteen kanssa. Ilman maksavia asiakkaita ei yritykselld ole
kuitenkaan pitkéd tulevaisuutta edessdén.

”Asiakkuuden kisitteelld onnistutaan monesti tekeméén selkedstd asiasta
jotenkin hdmér4, teoreettinen asia, jota on vaikea ldhestyd. Monet luovan alan
toimijat vahén pelkdavatkin lahestyd asiakkaita”, Uusi-Rauva kertoo.

Kéytdnnossa yrittdjd kuitenkin huomaa nopeasti, ettd asiakkaan 16ytdmi-
nen ja kaupan onnistuminen on yrityksen elinehto. Kaupan syntyminen on
huolellista suunnittelua ja mééaratietoisia toimenpiteitd vaativa prosessi, jossa
potentiaalisesta asiakkaasta tulee asiakas.

ASIAKASHANKINTA

Sparraustydssd nousee usein esiin kysymys siitd, ketkd ovat yrityksen mak-
savia asiakkaita. Sparraaja ei voi 16ytdd asiakkaita yrittdjdn puolesta, mutta
hédn voi hahmottaa markkinoilla vaikuttavia uusia asiakkuustyyppejd. Tama
voi tapahtua esimerkiksi toimintamallin tarkastelun tai tuotteistuksen avulla.
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“Kokematon, yrittdjyyttd pohtiva luovan alan tekija ajattelee usein ensi vai-
heessa kuluttajamarkkinan asiakkaita ja pitdd siksi myyntity6td hyvin suoravii-
vaisena prosessina. Suurimmalla osalla luovan alan tekijoistd tulonldhteet ovat
kuitenkin kdytdnnossd muualla kuin kuluttajakentédssd”, Uusi-Rauva sanoo.

Sparraustyon ndkoékulmasta onkin tdrkedd hahmottaa sparrattavan yrityk-
sen tuotteelle erilaisia asiakkuuksia ja niihin liittyvid myynnin ja asiakastyon
prosesseja. Erilaisille asiakkaille myynti tapahtuu eri kanavien avulla, ja tima
on asiakashankintaa suunniteltaessa otettava huomioon. Kuluttaja ostaa verkos-
sa tai paikan pédilld ldhes poikkeuksetta valmiin tuotteen, kun taas yritysasiak-
kaalle myydédédn pitkissdkin neuvotteluprosesseissa raatdloityja kokonaisuuk-
sia, jotka saattavat muotoutua vasta kaupan toteutusvaiheen aikana lopulliseen
muotoonsa. Sparraajan tulisi ymmaértd4d kyseessd olevaan toimialaan liittyvén
asiakastyon kdytdnnon perusteita.

POTENTIAALINEN ASIAKAS, MAHDOLLISUUS MENESTYKSEEN

On tdrkedd myds muistaa, ettd potentiaalinen asiakas, liidi, ei ole vield mak-
sava asiakas.

”Usein sparraukseen tulee innostunut oman alansa syvéasiantuntija, jolla
on jo tiedossa joku mahdollinen asiakas, mutta tarjottava tuote on vasta idea-
asteella. Téllaisessa tilanteessa voi viedd pitkédnkin ajan, ennen kuin itse kau-
pantekoon pédstddn. Pahimmassa tapauksessa tekija menettdd asiakkuuden me-
nemdlld myyntitilaisuuteen valmistautumattomana”, muistuttaa Uusi-Rauva.

Tuotekehityksen tulee olla
riittdvédn pitkélld ja oikein suun- P P Suurimmalla osalla

nattua, jotta myyntity6td ja asia- luovan alan tekij6ista
kashankintaa on mahdollista teh- tulonlahteet ovat muualla

dd. Sen jidlkeen paidtoksenteon kuin ku[uttajakentéssé_"
prosessi voi isossa asiakasyrityk-

sessd kestdd helposti viikkoja tai
jopa kuukausia. Julkishallinnon asiakkaiden hankintaprosessiin taas kuulu-
vat kilpailutukset, jotka tulevat monelle myyntity6hon ryhtyville yllatyksena.
"Pitkd keskusteluprosessi voi ylldttden kariutua johonkin palveluita tarjo-
avan yrityksen kannalta epdolennaiseen asiaan, ja siksi on keskusteluun ldhdet-
tdessd tarkkaan harkittava mahdollisuudet kaupan toteutumiseen ja kyseiseen
asiakkuuteen”, huomauttaa Uusi-Rauva. Tahdn voi valmistautua varaamalla
taustatyohon, tarjouksen laatimiseen ja keskusteluun riittdvasti aikaa.
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”Asiakkaaseen pitdd haluta tutustua, muuten ei voi ndhda tdmén ndkdkul-

maa ja ymmartda tdmaén tarpeita”, sanoo Uusi-Rauva.

KULUTTAJAT - TYOLAS MUTTA SUORAPUHEINEN KOHDERYHMA

Kuluttajat innostuvat ja kokeilevat suhteellisen helposti uusia tuotteita, mutta
myynnin ndkdkulmasta tdmén kentdn ongelmana on resursseja nielevd markki-
nointity6. Sparraajan pitdd muistaa, ettd kuluttajamarkkinassa tulovirta syntyy
useista pienistd puroista, ja uusia asiakkaita on tavoitettava jatkuvasti. Talléin
yrittdjdlla tulee olla riittdvét resurssit ja kanavat pitdd tyoldastd myyntiverkos-
toa ylld. Tietyilld aloilla, kuten esittdvien taiteiden liiketoiminnassa iso osa
tuloista tulee kuluttajille suunnattujen esitysten lipputuloista, mutta talou-
den vahvistamiseksi toimintaa rahoitetaan usein samalla yritysyhteisty6lld ja
julkisella tuella.

”Sparraajan on miellettdva tdllainen tilanne erdénlaiseksi ‘'monikanavata-
loudeksi’, joka vaatii liikeidean, markkinan ja rahoitusldhteiden hyvééd tunte-
musta”.

Kuluttaja-asiakkaat ovat asiakkaina ailahtelevia, mutta jos tuotteelle kehit-
tyy vahva, aikaa kestdvi ja kiinnostava bréndi, syntyy sille myds uskollinen
asiakaskunta. Yksityisasiakkaita saattaa my0s tavoittaa yllattdvien polkujen
pééstd. Tdllainen esimerkki ovat muotiblogit, joiden kautta mainostajat tavoit-
tavat esimerkiksi vintage- tai kierrdtysmuodista kiinnostuneita, marginaalisia
kuluttajaryhmia.

YRITYSASIAKKAAT - LIIKETOIMINTA KESKIOSSA

Tietyilld luovilla aloilla on helpompaa ja tuottavampaa myydé osaamista yri-
tys- kuin yksityisasiakkaille. Jos sparraajalla on itsellddn kokemusta yritys-
maailmasta, on hdnen helpompi toimia sparrattavalle ikd&n kuin asiakasné-
kokulman tulkkina. Yritysasiakkaan tavoite on vahvistaa tavalla tai toisella
omaa liiketoimintaansa, ja sparrattavan yrittdjan onkin ensisijaisen tarkedd he-
ti asiakastyon alkuvaiheessa ajatella mahdollisimman asiakasldht6isesti myds
omaa toimintaansa.

“Pitdd ymmartdd maksavan yritysasiakkaan bisnestd, padtoksentekoproses-
sia ja asiakaskenttdd. Lisdksi tdytyy 16ytdd oikeat yhteyshenkilot asiakkaan or-
ganisaatiossa, ne joilla on mahdollisuus saada ostopéétts aikaan. Ilman néditd
elementtejd keskustelu jamahtdd ennen pitkdd”, tdhdentdd Uusi-Rauva. ”Luo-
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vankin toimijan tulee olla valmis perehtyméddn asiakkaan todellisuuteen, seu-
raamaan asiakkaan aseman kehittymistd markkinalla ja pyrkiéd ratkaisemaan
aktiivisesti esiin nousevia haasteita asiakkaan puolesta. Tdlloin yhteistydsuh-
de toimii, ja asiakkaalla on perusteet myos jatkaa sitd.”

Lisdksi yritysasiakkaalle tarjottava tuote vaatii useimmiten asiakaskohtais-
ta soveltamista.

”Vaikka myytdisiin valmiiksi tuotettua stand-up-esitystd firmoihin, odot-
taa yritysasiakas usein sisdlt6on réétdloityjd osuuksia. Luovan alan toimijan
on sdilytettdva tietynasteinen jousto yritysmarkkinalla toimiessaan, ja tédtd on
joidenkin vaikea hyviksya. Jos loputtomasti pitd4 kiinni taiteellisista ambiti-
oistaan, tulee asiakkaan kanssa véistdmaittd torméys”, kuvailee Uusi-Rauva.

ASIAKAS ON YHTEISTYOKUMPPANI

Keskeistd kaikessa asiakastydssd on kuuntelu ja keskustelu, mité ei yritysneu-
vontatilanteessakaan pidd unohtaa. On otettava selvdd, miten hyvin sparrat-
tava osaa soveltaa osaamistaan ja tarjontaansa eri asiakkaiden kédytt66n ja ym-
mértddko hédn aidosti kysyntédd. Yrittdjdn ja yrityksen oman asiantuntemuksen
esiintuominen ja sen sovelluskyky suhteessa asiakkaan tilanteeseen on tiarked
ominaisuus pitkien asiakkuuksien luomisessa. Luottamuksellinen asiakassuh-
de mahdollistaa avoimen keskustelun, ja jatkomyynti tapahtuu orgaanisesti.

”Sparrattavan on hyvé pysy4 asiakkaan tilanteen tasalla ja tuottaa hédnelle
hénen liiketoimintaansa tukevaa lisdtietoa. Siksi sparrattavalle on hyva tdh-
dentédd esimerkiksi heikkojen signaalien merkitystd. Lisdksi on ddrimmaéisen
tarkedd kuunnella asiakkaan palautetta: parhaimmillaan se on keskeinen tuo-
tekehityksen elementti ja osa myynnin prosessia”, Uusi-Rauva muistuttaa.

Luovien alojen tekijdt toimivat tyypillisesti verkostoissa ja yhteistyd erilais-
ten asiantuntijatoimijoiden kesken on luontevaa. Tédhédn toimintamalliin olisi
hyvé kytked myds asiakastahot ja ajatella maksavia asiakkaita yhteistydkump-
paneina, joiden etu on samalla luovien tuotteiden ja palveluiden tarjoajan etu.

"Tyytyvidinen asiakas toimii yrityksen referenssind ja vahvana myynnin tu-
kena ja kanavana. Tétd kautta voidaan ajatella, ettd uskollinen asiakas on yri-
tyksen tdrkeintd omaisuutta”, Uusi-Rauva toteaa.

49



KUVA: KAUPANTEOSSA VOI OLLA USEITA TASOJA JA ASIAKKAITA.

MARKKINOIDEN UUDET TOIMINTAMALLIT

Sparraajan tyosséd auttaa myds, jos on kiinnostunut uusista toimintamalleista
ja seuraa, millaisia tuotteita ja palveluita markkinoille missidkin kanavassa lan-
seerataan, ja ketkd lanseerausten takana ovat.

”Vaikka kuluttajat olisivatkin niin sanottuja loppuasiakkaita, voi sparratta-
van ensisijainen maksava asiakas olla jalleenmyyjayritys tai vélittdjdtoimija”,
muistuttaa Uusi-Rauva, itsekin luovan tyén myynnin asiantuntija ja agentti.

Téllaisessa tapauksessa tuotekehityksen, ansaintalogiikan ja asiakashan-
kinnan suunnittelu kulkevat kési kddessa.

”Saattaa olla helpompaa teettdd itse suunniteltu kuppi yhteistyokumppa-
nilla ja antaa se agentin kautta vaikkapa Stockmannille myytdvéksi kuin ryh-
tyd investoimaan itse kupin tuotantotehtaaseen ja myyntiorganisaatioon, noin
karkeasti yksinkertaistaen. Erilaisia mahdollisuuksia markkinoille pdédsyyn ja
asiakkaiden l6ytdmiseen kannattaa harkita jo alusta ldhtien.”

Vilikésid saattaa nédin olla kaupanteossa useampia, ja asiakasketjuista voi
muodostua moniportaisia, mutta myynnin kdynnistyessd mahdollisuus mer-
kittdviin tuottoihin moninkertaistuu. Erilaiset asiakashankinnan verkostomal-
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lit onkin syytd ottaa luovan alan yrityksen sparrauksessa huomioon. Toisaalta
viitteitd myos tekijoiden siirtymisestd itsendiseen tuotanto- ja myyntiprosessin
hallintaan on viime vuosina noussut, koska véliportaiden osuus tuotteen lop-
puhinnasta voi nousta liian kalliiksi. Jokaisen yrittdjan on syytd tutkia mah-
dollisuudet asiakashankintaan oman tarpeen pohjalta, jotta 16ytyy se kullekin

toimivin ja tehokkain malli.

VINKKEJA SPARRAUSTILANTEESEEN

e Kysy, keitd sparrattavan maksavat asiakkaat ovat ja pyyda4 ni-
medma4ddn muutamia.

e Kysy, kenelld on suurin tarve tarjottavalle tuotteelle.

e Miettikdd yhdessd, millaisia potentiaalisia asiakkaita sparratta-
valla voisi olla, joita hén ei ole tullut ajatelleeksi.

e Selvitd, onko sparrattavalla kyky kohdata asiakas kdytdnnon
tyossa.

e Kysy, miten asiakkaat aiotaan tavoittaa ja miten keskustelua
kdyd&ddn yhteistyon kdynnistyttya.

e Tarkista, tunteeko sparrattava kasitteen jalkimarkkinointi ja mi-
ten hén sitd toteuttaa.

e Selvitd, miten asiakkuuksien hallinta aiotaan organisoida.
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Al3 pelkd3 myyntia
PEKKA KROOK

Yritystoiminta perustuu tuotteiden

ja palveluiden myyntiin. Siksi siihen

on paneuduttava, vaikka se tuntuisi
hankalalta. Myyntipuheen pitdd myos olla
kunnossa.

Digesin toiminnanjohtaja Pekka Krook sanoo, ettd myynti, hinnoittelu ja tuot-
teistus ovat sparrauksen ydinkysymyksié, joihin tapaamisten keskustelut kul-
minoituvat.

”Nédmaé asiat tulisi sparrauksessa pitdd erittdin simppeleind. Mutta joskus
ongelma on, ettd sparrattava pitdd ikddn kuin vakuuttaa siitd, ettd ndmé ovat
juuri ndin yksinkertaisia asioita, ja ettd siind yksinkertaisuudessa se totuus
juuri piilee”, hdn kuvailee.

Krookin mukaan ihmiset toisinaan mieltdvdt myymisen asiana, joka pitdisi
voida tavalla tai toisella delegoida jollekin toiselle.

”Vaikka olisi aivan yksinyrittdjakin, niin hén saattaa toivoa, ettd voi kun
voisin palkata itselleni myyntimiehen, ettei tarvitsisi tehda sité itse. Tai sitten
niin péin, ettd kddnnetddn se sana esimerkiksi markkinoinniksi, ettei oikeas-
taan tarvitsisi myyda& ollenkaan. Hédivytetddn se myynti-sana johonkin hienom-
paan krumeluuriin.”

Myyntityoté ei kuitenkaan pédédse pakoon pienessdkédn yrityksessd. Sitd ei
voi korvata ldsnédololla sosiaalisessa mediassa, ei kehittdmaélld nettikauppaa
toimivammaksi tai lahettdmalla séhkopostikirjeita.

MISSA MARKKINA JA ASIAKKAAT

“Itse yritdn olla sparraustilanteessa aina hirvedn konkreettinen. Hyvéd esimerk-
ki on ihminen, jolla ei ole selkedd tuotetta, vaan joka myy omaa osaamistaan,
kuten luovilla aloilla usein on. Pyrin aina kartoittamaan ja tunnistamaan sen
osaamisen. Sanotaan, ettda osaamisalueita on tiallainen maara”, Krook kuvailee
ja piirtdd paperille kolme laatikkoa. Hinen mukaansa ihminen ei aina itse née,
mitkd osaamisista ovat sellaisia, joiden avulla hdn voisi itsensé el&ttaa.
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KUVA: MYYNTITYO KERTOO KAYTANNOSSA, MITEN TUOTTEET KOHDENTUVAT MARKKINOILLA.

”Sitten meilld on tdssd nditd osaamista tarvitsevia yrityksiéd, ja ne ovat se
markkina”, hén jatkaa ja piirtdd paperille kasan pisteitd. "Osaamisen tarjoajil-
la ei mydskddn usein ole oikein késitystd siitd, mitd td4lld markkinoilla lopul-
ta tapahtuu. Siksi sparrauksen ensimmaéinen ohje on, ettd pitd4 valita joitakin
asiakkaita ja mennd kdymaéédn niiden luona. Ja jotta sinne péésee, jotain tésta
ydinosaamisesta pitdd saada esiin. Yritdn aina sanoa, ettd kayttakaa sitd kdyn-
tid ikddn kuin markkinatutkimuksena.”

Krook korostaa, ettd samalla, kun yrittdjd pyrkii nostamaan olennaisen esiin
omasta osaamisestaan, hdnen on pyrittdava selvittdmaén, keneltd potentiaalinen
asiakas siithen asti on vastaavan palvelun hankkinut.

”Silloin alkaa kdyd& ilmi, ettd sielld markkinoillahan on muitakin, joita
kutsutaan kilpailijoiksi, ja tdrked osa prosessia on, ettd alkaa hahmottaa, keitd
ndmd muut ovat. On kuitenkin mahdollista saada selville, miksi tuo asiakas
ostaa juuri tuolta kilpailijalta.”

Kun selvittdd, miten kilpailijat argumentoivat, on helpompi pyrkié erot-
tautumaan omalla erityiselld osaamisellaan. Tiedon hankinta voi my6s osoit-
taa, ettd sparrattava on ehkd mieltdnyt véddrin sen, mitd asiakkaat lopulta ha-
luavat ostaa.
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PPEhka asiakkaat haluavatkin

”Ehkd ne haluavatkin jotain lotaln |han muuta."

ihan muuta kuin sparrattava sii-

hen asti on kuvitellut. Silloin yksi
sparrauksen synnyttdmaé analyysi
voi olla se, ettd ihmisen on vahvistettava omaa osaamistaan esimerkiksi tieto-
teknisen osaamisen alueella”, Krook toteaa.

Lopulta péédstddn ldhemmaiksi sitd, miten omaa osaamistaan voisi pyrkid
tuotteistamaan esimerkiksi kahdella tai kolmella palvelutuotteella, joissa osaa-
minen toteutuu ja jotka on mahdollista ohjata markkinoille.

HINNOITTELUN VAIKEUS

“Ja sitten tietenkin se kysymys hinnasta leijuu koko ajan siind ilmassa — mikéa
hintalappu mihinkin tuotteeseen pitdisi asettaa? Tatd kysymystd ihmisten on
joskus hyvin vaikea ratkoa”, Krook kertoo.

Myo6s hinnanmuodostuksessa tarvitaan tietoa markkinoista ja kilpailijois-
ta sekd siitd, mihin neuvottelukumppanilla on valtuuksia. Toisaalta pitd4 tie-
tdd, mitd kustannuksia tyo yrittdjille itselleen aiheuttaa ja miten paljon siihen
kuluu aikaa.

”Néihin lukuihin hinnan on sitten perustuttava. Ja vaikka tdim& kuulostaa
itsestddn selvaltd, on se ldhes 90 prosentille sparrattavista ddrimmaéisen vaikea
asia. Suurin virhe on se, ettd 1dhdetédédn liian halvoilla hinnoilla ja ajatellaan,
ettd vaikka nostan niitéd sitten mychemmin. Todellisuudessahan hintataso an-
taa jo kéttelyssd tietyn kuvan yrittdjan osaamisesta.”

Krook havainnollistaa, ettd tietoa markkinoilla sovellettavasta hintatasos-
ta voi etsid esimerkiksi Suomen Asiakastiedon myymistd tilinpadtostiedoista
tai Patentti- ja rekisterihallituksen tietokannoista. Niistd nidkee, miten kilpai-
lijat péarjdavit.

“Toisaalta luovilla aloilla on usein se erityispiirre, ettd toimialoilla on omat
jdrjestonsd, joilla on omat suosituspalkkiotaulukkonsa. Ne toimivat vahan kuin
tyoehtosopimukset ja niissd méaéaritellddn, onko kyseessd ykkos-, kakkos-, vai
kolmostason osaaja, ja millainen se hintandkyma4 silloin on. Tédrkedd on myds
se, millaisesta oikeudenluovutuksesta on kyse — pystyyké tilaaja esimerkiksi
jatkossa julkaisemaan ostamaansa tekstid kaikissa mahdollisissa vélineissa.”

Vaikka muuttujia on paljon, asioita mystifioidaan Krookin mielestd liikaa
— kyse ei kuitenkaan ole tdhtitieteestd. Monimutkaisuuden vastapainoksi esi-
merkiksi isoja hintapé&toksid saatetaan tehdéd hyvin heppoisin tiedoin ja mark-
kinoiden tilannetta tuntematta.
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”Sparraustilanteessa kyse on aina siitd, miten hyvin erilaiset ihmiset saa
tekeméddn hyvid pdatoksid. On tdrkedd, ettd niitd ei tee sparraaja, vaan yrittdja
itse. Sparraajan on kuitenkin hyvi asettaa tiettyjd tehtdvid, kuten ettd menepé
kdymé&dn muutamissa asiakkaissa, vie oma ajattelusi aivan konkreettiselle ta-
solle ja hanki selkedd perustietoa. Joskus on suorastaan hékellyttdvédd, miten
huonosti tai laiskasti tietoa halutaan hy6dyntéd4, vaikka sitd on varsinkin ver-
kossa yllin kyllin tarjolla. Pitdd tietdd, kenelle pitdd missédkin firmassa ldhted
myymaéédn, ja kuka on se, joka tdstd ja tdstd alueesta vastaa. Minusta ihmiset
eivit aina vaivaudu eritteleméédn tata riittdvén tarkasti, vaikka on suuri merki-
tys silld, keneen kulloinkin on yhteydessid. Aina paras kontaktihenkil6 ei valt-
tdmaéttd ole esimerkiksi se kaikkein ylin paattédja.”

MUISTA MYYNTIPUHE ELI PITCHAUS

Yrittdjan pitdd kiteyttdd liikeideansa ja ansaintalogiikkansa tiiviseen ja helposti
ymmarrettdvddn muotoon. Pitchaus tarkoittaa oman idean myymistd nopeasti.

”Usein puhutaan myos hissipuheesta, nopeasta ja tiiviistd idean esittelys-
ta”, selventai Krook.

Myyntipuheen tarkoitus on herdttdd kiinnostus esiteltdvdd asiaa kohtaan
ja vakuuttaa kuulija asian vahvuuksista. Hyvé pitchaus ottaa huomioon kuu-
lijansa ja osoittaa markkinatuntemusta, mutta kertoo myds tekijanséd innosta,
nikemyksestd ja osaamisesta.

”Yrittdjdn on oltava valmis esittelemdédn itsensd, ideansa, sen edut ja eri-
tyislaadun suhteessa muihin vastaaviin sekd taloudellisen potentiaalin missa
tahansa kenelle tahansa lyhyesti ja selkeédsti. Hyvdd pitchid pitdé harjoitella”,

muistuttaa Krook.

VINKKEJA SPARRAUSTILANTEESEEN

e Selvitd, miten ja kuka myyntid kdytdnnossé tekee.

e Pohdi, miten myyntid ja myyntiprosessia voidaan kehitt&a.

* Pyydd nimedmé&in nelja kilpailijaa.

e Pyydd arviota markkinan koosta.

* Rohkaise kdynnistdmddn myynti tekemélld markkinatutkimus-
ta asiakkaiden luona.

* Muista myyntipuhe eli pitchaus.
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Rahasta pitaa puhua
HANNA KOSONEN

Sparrauksen tavoitteena on aina yrittdjan
kannattava liiketoiminta. Silloin puhutaan
rahasta.

”Oleellinen juttu on se, ettd luovien alojen yrittdjdt voivat usein olla aika talous-
vastaisia, varsinkin, jos yrittdjyyden perustana on ollut taiteen tekeminen. Ta-
lous voi olla heille kummajainen ja luvut pelottavia, ja he saattavat mystifioi-
da ja jopa pelitd talousasioita enemmaén kuin niin sanottu tavallinen yrittdja”,
toteaa Digesin asiantuntija Hanna Kosonen.

Samaan hengenvetoon hén kuitenkin sanoo, ettei pid4 yleistaé liikaa; kaikki
luovat tekijét eivit aina ajattele yrittdjaméisen loogisesti, mutta kirjo on laaja,
ja joukossa on my0s erittdin taitavia talousihmisié.

“Mutta taiteilijoille yrittdjyys voi olla suuri kynnys ja he saattavat kokea,
ettd heidét on pakotettu sille tielle. Tdhdn yhdistyy herkésti se ennakkoajatus,
ettd kun myy jotain, jumalallinen taiteellisuus katoaa. Silloin sparraajan téy-
tyy ensin varovasti tuoda talousasiat ldhemmads ja arkipdivéistdd niitd, tehda

tutummiksi — ettd ndmé nyt vain on téllaisia asioita, jotka tdytyy hoitaa.”

LUOVIEN ALOJEN ERITYISPIIRTEET

Luovien alojen taloutta koskevat erityispiirteet ja lainalaisuudet liittyvat ni-
menomaan toimintaympéristoon. Kosonen nostaa esimerkiksi dokumentti-
tuotannon. Jakelukanavia dokumenteille on todella vihédn, vaikka niiden suo-
sio on kasvanut viime vuosina merkittdvéasti. Toisaalta tekijoitd on paljon, ja
monet tekijdt ovat kansainvalisestikin arvostettuja. Néin kilpailu on kovaa ja
markkinat hyvin pienet. Yksi mahdollisuus on pyrkid heti esituotantovaihees-
sa 16ytdmédn myds kansainvélisid jakelumahdollisuuksia. Ympéristd vaikut-
taa my0s tulomekanismeihin ja ansaintalogiikkaan, jotka luovilla aloilla ovat
usein monisyisempid ja vaikeammin hahmotettavia kuin perinteisilld toimi-
aloilla. My6s verkostomainen tyGskentely vaikuttaa siihen, ettd taloudelliset
muuttujat ovat moninaisempia kuin firmassa, joka toimii suoraviivaisemmin

ja joutuu pitdmé&in kirjaa vain omista kulueristdan.
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KUVA: LUOVAN TYON TEKIJAN ON JAETTAVA AIKANSA TEHOKKAASTI.

”Silti budjetointi, prospektit ja seuranta ovat lopulta ihan samanlaisia vaati-
muksia kuin milld tahansa alalla. Numerot ovat aivan yhté karuja — ja toisaalta
my6s muilla aloilla ollaan siirtyméssd verkostomalliin, koska se on taloudelli-
sesti turvallisempaa kuin vakituisten tyontekijoiden palkkaaminen.”

Luovassa tydssé korostuu kuitenkin asiantuntijuus, jota ei voi monistaa tai
merkité taseeseen. Rahoittajien tai yritysneuvojien voi siksi olla vaikea ymmaér-

tdd luovan yrityksen arvoa, joka on usein varsin abstrakti késite.

TALOUDEN MERKITYS

Usein sparraaja joutuu toteamaan, ettd luovan yrittdjan talous on suhtautumis-
vaikeuksien ja himmennyksen vuoksi joutunut retuperille, tai tekijalld ei ole
késitystéd siitd, mitd yrityksen perustaminen taloudellisesti merkitsee. Silloin
ensimmadinen kehotus on istua alas ja ryhtyd laskemaan.

“Joskus halutaan saada vain yrittdjyyden parhaat puolet eli vapaus ja in-
novointi, ja unohdetaan vastuu raha-asioista. Toisaalta jokaisen, joka harkitsee

yrittdjyyteen ryhtymistd, on oltavakin ylioptimistinen ja védhén hullu, jotta us-
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koo omaan ideaansa. Ei meilld olisi ainuttakaan yrittdjéds, elleivédt ihmiset olisi
ylioptimistisia. Mutta ehkd se menee jotenkin niin, ettd lukujen tarkastelu ha-
lutaan torjua siksi, ettd ne osoittavat, onko projektissa jarked. Ei haluta kohda-
ta sitd, ettd omassa jutussa ei olisikaan jarked.”

Taloussparraamisen suhteen haastaviksi toimijoiksi Kosonen nimedd uu-
det luovan yrittdmisen kontekstit

kuten teatterin, tanssin ja visuaali- ' ' Taiteilijan ja yrlttajan

set taiteet. Erityisesti tanssissa var- identiteetit eivat
sinainen yritystoiminta on vield hy- lahtokohtaisesti sulje
vin véhaista. toisiaan pois.”

”Kyse on myo0s siitd, ettd silld
puolella toimitaan usein yhdistyksiné tai instituutioiden siséll4, tai sitten saa-
daan erilaisia julkisia tukia. Ajatusmallin muuttaminen yrittdjdmaéiseksi vaatii
silloin kovaa véddntod; on mentdvé kokeilun ja erehdyksen kautta.”

Sen sijaan liikunta- ja eldamysyrittédjien tai tv- tuotannon, viestinnén ja mark-
kinoinnin piirissé talouteen asennoidutaan johdonmukaisemmin ja konkreet-
tisemmin. Nédiden alojen tekijdt ovat myds alusta ldhtien perustamassa nimen-
omaan yhtiotd, jonka tarkoitus on palvella muita vastaavia toimijoita. Silloin
numerot ja niiden analysointi on my0s keskeinen ja arkinen tyoviline.

TALOUS JA TAIDE

Kosonen korostaa, ettd luova talous ja taiteen tekeminen on syyta pitdd tiukas-
ti erilldédn, vaikka ne menevit erityisesti poliitikoilla ja virkamiehilld suloisen
sekaisin. Samasta ldhtkohdasta hdn tekee my0s sparrausta: asiakkaan on poh-
dittava, haluaako hén tehd4 taidetta vai olla yrittdj4. Jos vastaus on, ettd jalkim-
mdistd, on ryhdyttdva tyoskenteleméén lukujen parissa.

”Kannustan konkreettiseen ja sddnnolliseen lukujen seuraamiseen ja avaan
sitd, miten yrittdjdn kaikkea toimintaa ohjaa se, ettd tiettyjen lukujen tdytyy jo-
ka kuukausi tayttya.”

Jos ihminen kuitenkin haluaa olla seki taiteilija ettd yrittdjd, ettd tydaika
jaettava osiin: maanantaina aamupdivalld olet yrittdjd, iltapdivén ja tiistain tai-
teilija, ja kun on yrittdmisen vuoro, suhtaudut lukuihin, realiteetteihin ja ve-
roihin vakavasti ja avoimesti. Samalla on muodostettava selked kisitys siit4,
mikd osa tuloista syntyy yrittdmisestd ja miké esimerkiksi apurahasta.

Thmisen oman ajattelutavan kohtaaminen on joka tapauksessa hyvin tér-
kedd, ja sen on Kososen mukaan oltava yritysneuvojalle tarkedmpi tulokulma
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kuin pelkédt numerot. Itsestddnselvyyksien hahmottaminen toisin ei merkitse,
ettei ihmisestd voisi tulla hyva yrittdja.

”Kuunteleminen on arvokasta, silla luovat ihmiset voivat olla aika herk-
kid sieluja. Salaisuus piilee usein juuri siind monimuotoisuudessa ja siin,
etteivit taiteilijan ja yrittdjan identiteetit ldhtokohtaisesti sulje toisiaan pois.
Thmisten toimeentulo my6s muodostuu nykyddn yhd useammin monesta eri-
laisesta ldhteestd, ja yritysneuvojien soisi sisdistdvin tdmén ja laajentavan né-
kékulmaansa.”

VINKKEJA SPARRAUSTILANTEESEEN

e Tarkista talousosaamisen taso.

e Kysy myo6s henkilokohtaisesta tilanteessa ja talouden taustoista
luottotietoja unohtamatta.

e Kysy yrityksen liikevaihtotavoitetta tietylle aikavailille.

e Kysy, millaista palkkaa aloittava yrittdja tavoittelee.

e Pohdi, ovatko tavoitteet realistisia.

o Selvitd ymmaérrys kassavirrasta.
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Poluttaa voi aina
HELENA PEKKARINEN

Polutus on yrityspalveluissa ja muissa
julkishallinnon palveluissa kaytetty termi,
joka viittaa palveluiden linkittymiseen.
Sparrauksessa on tarkead, ettei yrittdja koe,
ettd tarjottavat palvelut ovat yksittdisia ja
erillaan.

”Yrityspalvelut on rakennettu niin, ettéd jostakin aloitetaan, edetdén siitd seu-
raavaan pisteeseen ja edelleen eteenpéin. Polutukseksi kutsutaan sitd, ettd kun
yrittdjd tulee palvelun piiriin, mietitddn aina myds sitd, mitka olisivat ne seu-
raavat vaiheet, joihin hénet voisi ohjata”, kuvailee Digesin asiantuntija Hele-
na Pekkarinen.

Polutus toimii Pekkarisen mukaan varmimmin aivan polun alkupééssd, kun
ihminen on vasta harkitsemassa yrittdjyytta tai ottamassa siind ensimmaéisié as-
keleitaan. Sen sijaan jo jonkin aikaa toimineelle yritykselle on vihemmaén tar-
jolla pitkid ja monipuolisia polkuvaihtoehtoja, eivatka tarjolla olevat palvelut
eivét aina tue yritysten erilaisia olosuhteita. Mitd paremmin eri vaihtoehdot

kuitenkin tuntee, sitd paremmin yrittdjad pystyy auttamaan.

NEUVOJAN ON TUNNETTAVA MAASTO

Esimerkki toimivasta polusta on, jos lupaavaa potentiaalia osoittavan yrityksen
tuote- tai palveluideaa ensin kirkastetaan ja hiotaan ELY-keskuksen Tuotestart-
palvelussa ja ohjataan sen jalkeen ELY-keskuksen valmistelurahoituksen piiriin.
Valmistelurahoitus voi mahdollistaa liiketoimintasuunnitelman terdstdmisen.
Tdmdén jdlkeen on mahdollista edetd esimerkiksi kohti Tekesin vahvempia
tukimuotoja. On kuitenkin hyva tiedostaa, ettd vaihtoehtoja tulisi olla monia.
Tekes ei vilttamaéttd vdiky aivan pienten yritysten polun péadssd, vaikka niissd
pienimuotoista kasvua tavoiteltaisiinkin. Juuri siksi tarvitaan erilaisia portaita

ja askelmia, ja neuvojan on tunnettava kenttéd ja sen toimijat hyvin.
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KUVA: ESIMERKKIPOLKU LUOVAN ALAN YRITYKSEN KEHITYSVAIHEISSA.

”On tdrkedd, ettd sparraajalla on runsaasti tietoa eri mahdollisuuksista. Ei
auta, ettd tuntee eri instrumentit, vaan on myds osattava ohjata yrittéjat oikei-
den ihmisten puheille. Pitdd tietdd myos, kuka nimenomainen konsultti tie-
tysséd palvelussa olisi juuri tdlle ihmiselle sopiva ja osaisi vastata juuri hdnen
kysymyksiinsd, tai kuka virkamies mistidkin palvelusta vastaa. Siksi Digesinkin
ihmisilld on sparrauksessa usein mukana kyseisen alueen paikallinen toimija,
joka tietdd, mitd juuri silld seudulla on tarjolla”, Pekkarinen kuvailee.

Luovilla aloilla erilaiset neuvontaklinikat on luonteva polun aloituspiste
monille erilaisille tekijoille. Jos kyseessd on yksittdinen henkilo, joka pohtii,
ryhtyéko yrittdjdksi, voi joku luoville aloille suunnattu yrittdjakoulutus olla
johdonmukainen seuraava vaihe — aina ei nimittdin ole kyse vain tuotekehi-
tyksen tai kasvun rahoituksesta, vaan my0os yrittdjin oman osaamisen ja taito-
jen vahvistamisesta.

“Tuotekehityksen rahoitukseen tarvitaan myos pienid, kannustavia ja
yksinyrittdjdlle merkittdvidkin tukimuotoja, sellaisia kuin DigiDemon D?-
pitchaustilaisuuden 2 500 euron kehityspalkinto. My6s se on polutusta, ettd
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on mahdollisuus kehittdd konseptia ennen kuin edes hakee rahoitusta varsi-
naisen demon tuottamiseen”, Pekkarinen sanoo.

Luovilla aloilla my6s koulutuksellisia instrumentteja tulisi olla mahdolli-
simman paljon, silld itsensd omalla tekemiselldédn tyollistdvien substanssiosaa-
minen on kdytdnndssé aina jossain muualla kuin liiketoimintaosaamisessa.

Luovien alojen neuvontatyoskentelyn tavoitteena on, ettd kullekin asiak-
kaalle olisi tapaamisen péétteeksi johdonmukaisesti avattu vaihtoehtoja seu-
raaviksi askelmiksi. Sparraaja voi vaikkapa sanoa, ettd yrittdjan nykyinen visio
néyttdisi olevan jotain muuta kuin liiketoimintasuunnitelmassa lukee, ja ettd
on olemassa palvelu, jossa suunnitelmaa voi tyOstédd, ja sinne olisi varmasti
hyvé menné seuraavaksi.

“Tarjottavat palvelut tdytyisikin linkittdd aina oletusarvoisesti tukemaan
polutusta. Kaikkeen annettavaan tukeen pitédd olla sisddnrakennettuna ajatus,
ettd se toimii luontevana osana sitd kaikkea muuta, mitd myds jo on tarjolla.”

Pekkarinen korostaa, ettd eri olosuhteisiin on luotava erilaisia toiminta-
malleja.

“Juuri graafikon tyostd irtisanotulle ihmiselle, joka on perustanut toimini-
men ja kdytdnnossd jatkanut samaa tyGuraa yrittdjan identiteetilld, poluttami-
nen tarkoittaa jotain aivan muuta kuin varta vasten yrittdjdksi ryhtyville mo-
niosaajatiimille, joka tavoittelee myos kunnianhimoista kasvua. Silloin luovien
alojen tarpeisiin rdtiloity koulutus ja vaikkapa verkostoitumisen tukeminen

on hyvin tarkedd.”

KOKONAISUUS TAYTYY YMMARTAA ENNEN POLUTUSTA

Usein energiaa kuluu paljon juuri siihen, ettd oppii ymmaéartdmadn, mitd ko-
konaisuudessa tapahtuu, ja ettd paddsee kdsiksi ansaintalogiikkaan. Ennen sitd
ei pysty sanomaan mitdédn polutuksesta eli ei tiedd, mihin voisi neuvottavan
seuraavaksi ohjata ja mitd keinoja hdnen tapauksessaan olisi kdytettdvissa. Pi-
tdd osata tunnistaa, minkd pédotsikon alle sparrattava kuuluu; onko kyseessd
tervehdyttdminen, tekijanoikeuskysymysten hoitaminen, osaamisen vahvista-
minen tai jokin muu kehittdmisen kohde.

Sparraajan pitdd myds osata kysyd, miten paljon sparrattava tarvitsee eldaak-
seen ja mikd on hdnen eldméntilanteensa. Onko velkaa, onko perhettd, mika
on hdnen osuutensa perheen taloudesta? Jos on saatava 2000 euroa nettona

kuukaudessa, on siihen liséttdva 50 prosenttia sivukuluja, verojen kanssa vie-
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14 tonni lisdd kokonaisbruttotuloa ja niin edelleen. Kustannukset pitdd saada
katettua, ja yrittdjankin pitdd lopulta saada tyostddn palkkaa.

“Ei siind yritysmuoto ole lopulta aina se ratkaiseva asia, vaan se, ettd ihmi-
nen tienaa elantonsa”, Pekkarinen toteaa.

Selked yritysneuvonnallinen véyléd ei myoskddn ole esimerkiksi taiteilijal-
le tai kirjailijalle se kaikkein luontevin. Jos kirjailija ei halua siirtdé osaa teki-
janoikeuksistaan osakeyhtioon, on yritysneuvojan vaikea késitelld yksittdista
kirjailijaa sindns4. Jos taas yhtio on jo olemassa, voidaan neuvonnassa késitelld
sen asiaa ja tilannetta. Jos taas esimerkiksi apurahan saajalla on myds toimini-
mi, silloin neuvonnassa keskitytddn ldhinnd toiminimen asioihin ja sen osuu-
teen neuvottavan toimeentulossa. Neuvonta kohdistuu yritykseen juridisena
yksikkonaé ja erityisesti sen taloustilanteeseen ja taloudellisiin edellytyksiin,

ei esimerkiksi taiteilijan toimeentulokysymyksiin.

IRTI YKSIPUOLISESTA KASVUYRITTAJYYDEN MALLISTA

Moninaisuuden ymmartdminen edellyttédd, ettd irrottaudutaan yksipuolises-
ta kasvuyrittdmisen ajattelumallista. On vakava asia, kun puhutaan ihmises-
td, joka haluaa eldttdd itsensd omalla osaamisellaan. Hédnelld ei useinkaan ole
yritystoiminnan osaamista eikéd oikein edes selvdd kuvaa siitd, mitd kaikkea
pitdisi oppia. Jos hén kuitenkin on jo ryhtynyt etsiméén tukea ja neuvoa, on
hyvin tarkedd, ettd hdnet osataan ohjata oikeanlaisen polun padhén, jos sellai-
nen suinkin on olemassa.

”Ei sovi unohtaa sitd resurs-

sia, joka on sadoissa ja tuhansissa ' ' Polutukseen tarvitaan
yrittdjissd, jotka puurtavat yksin erilaisia askelmia.

tai kaksin omaa tarkoin suunnitel- Sparraajan on tunnettava
tua ja korkeaa osaamista vaativaa kentta hyvin."

tuotettaan tai palveluaan. Tallad

hetkelld on kuitenkin helpompi saada todella suuria summia kasvuyritystu-
kea, kun taas yksittdiselle tekijdlld merkittdvd muutaman tuhannen euron tuki
on todella kiven alla. Silld pienyrittdjd voisi kuitenkin ostaa itselleen arvokas-
ta aikaa ja todella pééstédkin polulla seuraavaan vaiheeseen, joka taas veisi la-
hemmais sen henkil6kohtaisen vision toteuttamista.”
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VINKKEJA SPARRAUSTILANTEESEEN

Kysy sparrattavan tavoitteista, jotta osaat mééritelld polulle
oikean suunnan.

Kysy my6s tdmén hetken tilanteesta ja taustoista.

Ky valittu polku sparrattavan kanssa perusteellisesti ldpi.
Varmista vield lopuksi sparrattavan késitys tulevista tehtédvista.
Valmista sparrattavaa siihen, ettd yrityksen perusasiat pitaa
kertoa samalla tavalla moneen kertaan eri tahoille. Téssd auttaa
kiteytetty esitys, eli pitchaus.

Muista, ettd voit avata polun seuraavan vaiheen jo
sparraustilanteessa vaikka soittamalla oikealle henkilGlle.
Keréa yrittdjien kokemuksia eri tukipalveluista ja niistd
vastaavista ihmisistd, jotta osaat ohjata sparrattavan suoraan
oikeaan kohtaan polulla.
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Kansainvalistyminen ja
toimialan yleinen kehitys

TUOMO TAHTINEN, KOOPEE HILTUNEN

Pyrkiminen kansainvélisille markkinoille
on monesti kasvun edellytys. Joskus
kotimarkkinoita ei edes ole, kuten
pelialalla, vaan yrityksen on suunnattava
alusta ldhtien kohti globaalia toimintaa.

Kun musiikkialan osaaja saapuu sparraustapaamiseen Musexille, on keskuste-
lun tdrkein teema seuraavien askelten kartoittaminen yhdessa.

“Ei pidé yrittdd haukata liian isoa kakkua kerralla, vaan miettiéd, mitka toi-
menpiteet auttaisivat yritystd parhaiten eteenpdin”, sanoo Musexin toimin-
nanjohtaja Tuomo Tdhtinen. “On kartoitettava yrityksen tilanne ja perustuot-
teet ja luotava maantieteellistd road mapia. Samalla on mietittdvé, mitd muita
resursseja ja verkostoja tarvitaan. Loputtomasti ei kuitenkaan voi suunnitella,
vaan on ryhdyttdvé tekemédédn: musiikkialaan liittyy olennaisesti kentélla toi-
miminen ja suhdetoiminta, tdmé on people business. Ei ole olemassa yhtd oi-
keaa menestyksen kaavaa.”

Samaa mieltd on Neogamesin johtaja KooPee Hiltunen.

“Pelialalla perinteiselld liiketoimintasuunnitelmalla ei juuri ole merkitysta,
silléd tietyn tuotteen menestyksen arviointiin ei pysty juuri kukaan. Liiketoi-
mintasuunnitelma muuttuu tarkeammaksi vasta sitten, kun aletaan suunnitella
itse yrityksen toimintaa ja kun aletaan miettid sen strategiaa. Silloinkaan siina

ei tulisi olla kahtakymmentd, vaan pikemminkin kaksi sivua.”

TOIMIALAN KONTAKTIEN TARKEYS

Piiruntarkan suunnittelun sijaan sparrauksessa voidaan keskittyd esimerkik-
si verkostojen synnyttdmiseen. On luotava kontakteja, jotta pdédsee kiinni toi-
mialan sisdiseen anatomiaan ja kytkeytyy sen arvoketjuihin. Kansainvilisten
verkostojen synnyttdmistd toimialajérjestdt voivat tukea myds subventoimalla

matkoja sinne, missé eri maiden tekijat kokoontuvat.
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“Tdmé& on pientd ja pragmaattista toimintaa, mutta kun pienid start-upeja
on paljon, on niille tdrked4 tarjota matalan kynnyksen mahdollisuuksia péés-
td pois toimistosta ndkemaddn, mitd alalla todella tapahtuu. Samalla voi tehda
arvokasta benchmarkkausta”, Hiltunen sanoo.

Toinen tarked asia on osaaminen.

Kansainvélinen markkina vaatii ké- s Pyrkiminen kansain-

sitystd business-malleista ja eri toi- VG'.ISI'.'.G markkinoille on
mijoiden asemasta kokonaisuudessa usein kasvun edellYtys

sekd ymmarrystd siitd, mikéd on toi-
mijoiden motivaatio ja driving force oman tekemisensa taustalla. Sen voi oppia
joko kantapddn kautta tai sitd voi tietyssd mittakaavassa kehittdd konsultoinnin

avulla tai erilaisissa workshopeissa.

TEEMOJEN KIRJO

Sparrauksessa esiin nousevien teemojen kirjo on kuitenkin vielé tdtdkin laajem-
pi. Sessioiden sisdltd voi ulottua “henkisestd kddestd pitdmisestd” syvillisem-
péédn liiketoimintamallien ja ansaintalogiikkojen erittelyyn. Suurin haaste on
sekd yrittdjdn ettd yritysneuvojan ndkokulmasta rahoitus ja sen jarjestdminen.
Asiakkaalla on usein idea ja paljon hinkua sen toteuttamiseen, mutta resurssit
tuotannon kdynnistdmiseen puuttuvat. Sparraajan on ymmaérrettdva, misté ra-
hoitusta on mahdollista hankkia, millaisia rahoittajia tietyn toimijan kannat-
taisi kontaktoida ja miten se tapahtuu.

Rahoituksen suhteen ei pidé yrittédd ajatella liian pitkdlle. Rahaa on hankitta-
va, jotta esimerkiksi pelituotetta voidaan kehittd4 tiettyyn pisteeseen asti, mutta
sen jilkeen aikaansaannos on pantava markkinoille ja katsottava, onnistuiko se.

“Kenenkéén ei olisi ollut mahdollista Rovion liiketoimintasuunnitelman
perusteella sanoa, ettd Angry Birdsistd tulee niin iso juttu kuin siitd on tullut.
Tarvitaan strategista ajattelua, tarvitaan realismia sen suhteen, miti todella ol-
laan tekeméssd ja ettd kompetenssia on riittdvésti, mutta viimeinen proof of
concept tulee vasta markkinoilta. Kokenutkin yritysneuvoja pystyy siis arvi-
oimaan vain sitd, onko tekijoilld riittdvésti ambitioita ja ovatko heidén resurs-
sinsa ja osaamisensa oikeassa suhteessa”, Hiltunen pohtii.

Koska liiketoiminnan rakentaminen eivdt sen paremmin musiikki- kuin
pelialallakaan etene pitkin perinteisid uomia, ei Téhtisen ja Hiltusen mielestd
ole mahdollista, ettd tavanomainen yritysneuvoja ymmaértdisi, millaista sparra-

usta kansainvilistd menestystd tavoitteleva musiikin- tai pelintekiji tarvitsee.
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KUVA: YRITYKSEN TAVOITTEET TAYTYY ASETTAA REALISTISESTI JA RITTAVALLE TASOLLE, JOTTA LIIKE-
TOIMINNALLA ON KEHITTYMISEN MAHDOLLISUUS.

“Jotenkin vakaasti uskon, ettd tavallinen niin sanotusti yleisneuvoja ei voi
koskaan tuntea kaikkia toimialan erityispiirteitd, eiké tarvitsekaan”, Tdhtinen
arvioi. “Olennaista olisi rakentaa palvelupolku niin, ettd yrittdja tietdisi, mita
se saa keneltédkin, ja my0s niin, ettd sparraaja tuntisi polun riittdvan hyvin, et-

td osaisi ohjastaa asiakasta eteenpéin.”

TAHTAIN KANSAINVALISILLE MARKKINOILLE

Toimialan ulkopuoliselta sparraajalta voi myos puuttua rohkeutta sanoa &é-
neen se kaikkein tdrkein tosiasia: pyrkiminen kansainvailisille markkinoille
on sekd peli- ettd musiikkialalla tuloksellisen toiminnan ja kasvun edellytys.
Tdhtinen korostaa, ettd musiikin kotimarkkinat ovat Suomessa lopulta pienet,
ja kansainvilinen ulottuvuus saattaa siksi olla olemassaolon ehto.
”"Musiikkialalla olemme kuitenkin sikdli onnekkaita, ettd kotimarkkinamme
on koostaan huolimatta vahva ja infrastruktuuri toimii hyvin. Alalla on pitkét
perinteet ja tekijoiden oikeuksia kunnioitetaan — tekijanoikeusjirjestomme lu-
keutuvat maailman vanhimpiin ja toimivat tehokkaasti. Yrittdjdn on siis hyva
olla ja eldd Suomessa, mutta joillekin toimijoille pienen yleisépohjan realiteetit
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tulevat nopeasti vastaan. Tama ei koske pelkéstéddn artisteja, vaan koko kenttda:
levy-yhtioitd, kustantajia, agentteja, biisinkirjoittajia jne.”

Hiltusen mukaan pelialalla ei kotimarkkinoita edes ole, vaan jokaisen uu-
den tekijdn on ldhtokohtaisesti suuntauduttava ulkomaille.

“Ei tdstd toisaalta ole kenelldkéddn endd mitddn harhakésityksid, silld asiaa
on paukutettu jo niin paljon, ettd se on aloittavien yrittdjien keskuudessa ym-
mirretty. Mutta toki uusien tekijéiden on pohdittava, mihin pédin maailmaa he
haluavat suunnata, mistd he saavat hankkeeseensa neuvoa ja rahoitusta ja niin
edelleen. Toisaalta me emme voi kiertéé firmasta toiseen kertomassa, mitd hei-
dén on tehtdvd, vaan tarpeen on noustava firmoista itsestdan.”

Mutta millainen kaiku sanalla yrittdminen uusien tekijéiden piirissé sit-
ten on?

“Joillekin klangi on yhé negatiivinen, mutta timé on ehdottomasti muut-
tumassa”, Tdhtinen kertoo. ”On ymmarretty, ettd yrittdminen on yksi tapa jar-
jestdytyd. Esimerkiksi artistit, jotka todella toimivat kansainvalisesti, toimivat
poikkeuksetta yrittdjind. Se, mitd itse perddankuulutan, on yrittdmiseen koulut-
taminen. On kommunikoitava niistd elementeistd, joista artistin toimeentulo
koostuu, ja kerrottava siitd, mité liiketoiminta oikeasti tarkoittaa. Viime kddessa

on kuitenkin kyse jokaisen oman toimeentulon varmistamisesta.”

TUKEA KANSAINVALISTYMISEEN

Entd mitd kansainvalistymisen prosessiin mukaan haluavan yrityksen pitdd
ottaa huomioon?

”Se on hirvedn vaikea ja hirveédn hyvé kysymys”, Tdhtinen pohtii. "Olem-
me rakentamassa export health check -tydkalua, jolla tekijé voisi itse arvioida
omaa kuntoaan. On tdrkedd pystyd arvioimaan omia valmiuksiaan silloin, kun
into syttyy ja vauhti on kova, jotta suurilta pettymyksiltd viltyttdisiin. Silloin
pitdd miettid, kuinka paljon on valmis investoimaan aikaa ja rahaa, missd oma
raja tulee vastaan, ja milloin pitdisi tulosta ruveta syntymaan.”

Hiltunen korostaa, ettd kynnys tuen hakemiseen on hyvin matala, ja esimer-
kiksi Neogamesin ovelle voi tulla kolkuttelemaan jo siind vaiheessa, kun vasta
harkitsee yrityksen perustamista ja haluaa vain pallotella tuoteideoita. Toisaalta
kumpikin asiantuntija haikailee niin sanottua vanhaa Jalostamo-aikaa, jolloin
oli kdytdnnossd helpompaa ohjata asiakas esimerkiksi toimialan konsultille,
jolla oli enemmén resursseja ja osaamista asiakkaan pulmien ratkaisemiseen.

"Nyt tédtd systeemid ei endd ole, vaikka Suomessakin on ainakin kymme-

nen kovaa pelialan konsulttia, vaan idea pitd4d aina ensin ikddn kuin myyda
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ELY-keskukselle, jonka pitdisi ottaa asiakkaasta koppi. Mutta keskuksella ei
valttdmattd ole meidédn alalle sopivia kdytdnt6jd, ja tietoa toiminnan eri osa-
alueista pitdéd etsid tyolddsti eri suunnilta. Aloittava yrittdjd saattaa tdhédn mo-
nimutkaisuuteen kyllédstyd ja tehdd asiat oman parhaan ymmérryksensd mu-
kaan. Silloin tulee usein tehtya virheitd, jotka olisi voitu vélttdd, jos joku olisi
niistd ajoissa varoittanut.”

Tdhtinen puolestaan pohtii, ettd toimialajdrjestéjen keskeinen tehtdva on
toki olla tuntosarvet pystyssd ja tunnistaa tulevia kasvuyrittédjid, mutta ne tar-
vitsevat tdhdn tyokaluja.

“Jalostamon arvo oli siind, ettd se oli sekd hyvd sparrausmenetelmé ettd
toimiva tapa meille olla kosketuksissa uusyrittdjdtoimintaan ympéri Suomen.
Meidén kuuluu tarjota nimenomaan alan omaa substanssiosaamista, ja yrittdjan
pitdisi helposti saada se muu informaatio olemassa olevista palveluista. Tédssd
linkki on kuitenkin monesti kadonnut, silld on paljon sellaisia neuvojia, jot-
ka eivit osaa ohjata meille, erityisesti ehkd alueellisten toimijoiden joukossa,
ja tdmén palvelupolun kehittdminen olisi hyvin tdrkedd. Sparraus kuitenkin
mahdollistaa aina kohtaamisen tekijoiden kanssa, ja siksi sen merkitys sekd
toimialalle ettd tekijoille on niin suuri.”

VINKKEJA SPARRAUKSEEN:

* Muistuta sparrattavaa, ettd liiketoimintaa ei kannata laskea
yhden tuotteen varaan.

e Pohtikaa myynnin, markkinoinnin ja PR-toimenpiteiden
toteuttamista: kuka, miten ja milld rahalla.

e Kehoita sparrattavaa markkina-analyysiin, kilpailijoiden
seurantaan ja tuotteen testaamiseen testiasiakkailla.

e Kysy, mikd on ansaintalogiikka.

* Ota selvéd, mikd on sparrattavan ymmérrys tuotteen
jakelukanavista ja -formaateista. Esim. pelialalla multiplatform-
julkaisu on tehokasta, mutta ansaintalogiikka vaihtelee
alustoittain.

e Tarkista sparrattavan sitoutumisen aste kansainviliseen
liiketoimintaan.

* Muistuta sparrattavaa liiketoiminnan yleisistd reunaehdoista.
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CASE- i
ESIMERKKEJA

Kolmannessa osassa esitellddn kuvitteelli-
sia sparraustapauksia. Yhtdkddn tapauk-
sissa esiteltyd yritystd ei sellaisenaan ole
olemassa, mutta tarinat pohjautuvat todel-
lisiin keskusteluihin lukuisten sparrattujen
kanssa. Koska kaikki sparraustilanteet ovat
luottamuksellisia, eivdt tdssd esitellyt ta-
pausesimerkil vastaa yksi yhteen todellisia
tapauksia. Jokaisen casen oheen on koot-
tu polutusvinkkejd, jotka saattaisivat sopia
kyseiseen tapaukseen. Ehdotusten toimi-
vuus tulee harkita tarkemmin syvdllisem-
pien keskustelujen kautta. Nditd keskuste-
luja auttamaan on kerdtly myds vinkkejd,
joiden avulla tarvittavia tietoja saadaan ke-

rattyd.

7
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CASE 1: Markkinointiviestinta

”Meilld on timmoinen erikoinen tilanne, ettd meilld ei kummallakaan ole yrit-
tdjakokemusta, mutta me ollaan kuitenkin suunniteltu ja jalostettu yritysten
keskindiseen markkinointiviestintddn liittyvdd uudenlaista palvelua”, kertoo
Timo Konseptoinen, viestintdalan pitkén linjan konseptisuunnittelija. Hin on
AD-kumppaninsa kanssa tyostdnyt, kuten hén sanoo, “laatikon ulkopuolisia”
ideoita jo usean vuoden ajan. Yhtdkkid he ovat huomanneet, ettd pisimmalle
kiteytyneelld B2B-konseptilla voisikin olla todellisia menestymisen mahdol-
lisuuksia.

”Me ollaan sitd mieltd, ettd meidédn palvelulla voisi olla hurjaa kasvupoten-
tiaalia ja jopa globaalit markkinat, mutta meidén pitdd tuotteistaa sitéd vield pal-
jon tarkemmin, hioa ja sédétd4 sitd toimivammaksi. Meilld on my6s molemmil-
la yli kymmenen vuoden kokemus markkinointiviestintdduunista seké isoissa
firmoissa ettd muutamassa start-upissa ja me sikéli tiedetdén, ettd samanlaisia
ideoita syntyy eri puolilla yhtd aikaa. Toisin sanoen ehkd me ei ollakaan aivan
niin uniikkeja kuin me vield toistaiseksi luullaan. Tdma4 kristallisoituu vain
perusteellisen markkina-analyysin avulla — pitdd tietdd, mitd muuta tarjoavat
ja miksi asiakkaat ostava juuri heiltd, ja miten me voitaisiin niistéd todella erot-
tua. Toisaalta maailma on ideoita tdynnd, ja viime kddessé toteutus ratkaisee.
Meilld on hyvé tiimi ja paljon kokemusta, niin uskon tdhdn meidén juttuun.”

Konseptoinen kertoo parivaljakon keskustelleen lukuisten asiantuntijoi-

den kanssa ja pohtineen, missd

vaiheessa yrityksen perustaminen PP Maailma on ideoita tayn ER

olisi ajankohtaista ja mielekésta. Viime k3dessa toteutus
”"Me kaivataan asiantuntija- ratkaisee.”

apua tuotteistamiseen ja liiketoi-
minnan ja myynnin kdynnistdmi-
seen. Meitd myos kiehtoo ajatus yrityshautomosta, silld emme tahtoisi tehda
tdtd vain keskendmme ja muista irrallaan, vaan luoda myos verkostoja ja jakaa
osaamista muiden kanssa. Tédsséd on kuitenkin ennen kaikkea kyse luovasta ja
vuorovaikutuksesta ja viestinnéstd, joka vélittd4 tietoa parhaista mahdollisista
ajatuksista, sovelluksista ja markkinapotentiaaleista”, Konseptoinen kuvailee.
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POLUTUSVINKKEJA:

e ELY-keskus: TuoteStart, valmisteluraha
(kun yritys olemassa)

e Asiantuntijahaku.fi-palvelun kautta sopiva
luovan alan asiantuntija

e Keksintosddtio

e Yrityshautomo

e DigiDemo/CreaDemo

VINKKEJA SPARRAUSTILANTEESEEN:

e Kysy, ketkd ovat uuden palvelun asiakkaita.

e Kysy, mitd uusi palvelu sisaltda.

e Selvitd, mitd lisdarvoa palvelu tuo loppuasiakkaalle.

e Pohdi, mistd ja miten uutta kehitettdvad palvelua saa.

e Selvitd, miten uusi palvelu erottuu muista vastaavanlaisista
palveluista.
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CASE 2: Arkkitehtipalvelut

“Mitéd on arkkitehtuuri elamyksend, miten talot voisi kokea jotenkin aivan toi-
sin kuin vain pragmaattisina rakenteina ja kdytdnnon tarpeiden tdyttdjina, ta-
td mé olen pohtinut ja miettinyt paljon”, kuvailee Harri Arkkinen, 30-vuotias
omintakeinen arkkitehti, joka ei ole tyytynyt vain perinteiseen talojen piirta-
miseen, vaan haluaa luoda uudenlaisen palvelun, jossa arkkitehtuuri yhdistyy
eldmyksellisyyteen.
Arkkisen yksin vetdméd suunnittelutoimisto tekee 80 000 euron vuosittaista
liikevaihtoa, josta yli 90 prosenttia muodostuu yksityisten ihmisten tai pien-
ten yritysten tekemistd talosuunnittelutilauksista. Tdméan ohella Arkkinen on
neuvotellut talopakettiyrityksen kanssa sen pientalotuotteiden kehittdmisesta
energiapihimmiksi, mutta toistaiseksi konkreettista yhteistyoté ei ole syntynyt.
“Ei mulla ole mitddn perus-

duunia vastaan, se on nimen- ' ' Ennen peruselementtien

omaan tdssd kaiken pohjana. kirkastumista tuotteis-
M4 olen suunnittelija, isojen vi- taminen ei kaynnlsty

sioiden ja ennakkoluulottomien tuloksekkaasti.”
ratkaisujen nédkijd. Siksi tdmén
uudenkin konseptin kanssa ni-
menomaan suunnittelupdydén dédressd istuminen on ollut kaikkein mieluisin-
ta, se on se, mihin olen todella aikaa ja luovaa energiaani kdyttdnyt. Puserran
rinta rinnan siséltokonseptia ja uusia teknisid innovaatioita, joita palvelu edel-
lyttdisi, ja nyt mielessd on huikea kuvio, mutta en vieldkdédn osaa riittdvasti se-
littaa sitd, kuka mun asiakas olisi.”

Kesken on siis asiakassegmenttien, palvelun soveltuvuuden ja todellisen
kysynnén analysointi. Ennen ndiden peruselementtien kirkastumista tuotteis-
taminen ei kdynnisty riittdvan tuloksekkaasti.

“Olen hyvin kiinnostunut siitd, miten palvelun voi ndhd4 tapahtumana,
miten se toteutuu tekijin ja asiakkaan vuorovaikutustilanteena. Samalla tie-
dostan sen, ettd tarvitaan kriittinen massa, joka sitd ostaisi, ja saattaa olla, ettd
paras malli olisi lopulta jonkinlainen franchising, eli siis ettd luotaisiin kon-
septi, jota hyvin tarkkaan talosuunnittelussa ja -markkinoinnissa noudatettai-
siin, mutta jonka voisi tietylld tavalla monistaa tai uusintaa. Luova hulluus ja

innovaatio, joka kuitenkin on selkedsti paketoitava tuote.”
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Silloin on kuitenkin ratkaistava myos markkinoinnin dilemma: miten he-
rédtetdén alusta saakka mielikuva toisenlaisesta lahestymistavasta hyvin perus-
tavanlaatuiseen asiaan, kuten omakotitalon suunnitteluun ja rakentamiseen,
johon ihmiset myds liittdvét vahvoja tunteita.

“Olen kuitenkin liikkeelld hyvin vakavalla mielelld, silld tiedén, ettd talon
rakentaminen on ihmisille suuri ja totinen pééatds. Juuri siksi onkin vield eri-
teltdvé sitd, mille potentiaaliselle asiakaskunnalle tuote suunnataan, jotta se
l6ytdd oikean kaikupohjan ja toisaalta muuntautuu riittdvdn suuren ihmisjou-
kon intresseihin ja maksukykyyn.”

POLUTUSVINKKEJA

¢ (CreaDemo

o [ELY-keskus: TuoteStart, valmisteluraha

e Asiantuntijahaku.fi-palvelun kautta sopiva luovan alan
asiantuntija

e Alueelliset tuet

VINKKEJA SPARRAUSTILANTEESEEN

e Selvitd, onko uudelle palvelulle oikeasti kysyntda.

e Kehota tutustumaan lainsddddntéon ja sen tuleviin muutoksiin.

e Kysy, millaisen verkoston uuden palvelun kdynnistdminen
vaatii.

e Pyydd kuvaamaan, millainen on suunnittelu- ja
tuotantoprosessi ja vaaditut resurssit.

e Keskustele, miten uusi palvelu saadaan pilotoitua

mahdollisimman nopeasti ja helposti.
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CASE 3: Liikunta

”Kun ajattelen, ettd vield viisi vuotta sitten siirsin pankissa rahaa tililta toisel-
le, tdmad tuntuu aika uskomattomalta. Nyt pystyn eldttdmaén itseni silld, mika
tuntuu parhaalta mahdolliselta eldméntavalta ja voin jopa kuvitella, ettd sitd
voisi jonain pdivédnd kutsua liiketoiminnaksi. Paljon tdssd on kuitenkin vie-
14 tyota tehtdvana”, miettii 40-vuotias joogaopettaja Joni Taipuvainen Lahden
Tyovdenopiston kahvilassa. Hdn on juuri vetdnyt tunnin opiston Joogaa vart-
tuneille -kurssilla, jolla on ollut paljon innokkaita osallistujia. Siitd hén ei voi
kuitenkaan kirjoittaa laskua, silld niitd opisto ei hyvaksy.

”En kai min& ainakaan vield ole mik&4n varsinainen yrittdja. Toiminimi on
yksi tydkalu, jota voin kdyttdd, kun tdssd pyrin omalla osaamisellani leipéni
tienaamaan, mutta esimerkiksi tdnd kevéddnd puolet toimeentulostani tulee ve-
rokorttitydstd. Viimeisen kolmen vuoden ajan toiminimen liikevaihto on kui-
tenkin ollut 25 000 hujakoilla, ja minulle se on aika paljon, silld haluan kui-
tenkin eldd hyvin vaatimattomasti.”

Taipuvainen myontéd, ettd puhtaasti yritystoiminnan periaatteiden kannal-
ta hdnen on tarkasteltava kannattavuutta huolellisemmin. Hén on keskustellut
yrittdjdystdviensd kanssa ja merkinnyt ylos oleellisia kysymyksié ja vastauksia:

“Onko kaikki toiminimen toiminta kannattavaa? Ei, koska osa kursseista on
paikoissa, jotka eivit pysty maksamaan kunnon korvausta. Toisaalta osa kan-
nattavasta tyostd tehdéén verokortilla, ja verottajan ndkdkulmasta kaikki tulo

on lopulta omaa henkiltkohtaista

tuloani. Mitkd joogakurssit ovat PPENn mina vielad ole mikaan

kaikkein kannattavimpia? Kaikki varsinainen yr|ttaja
ne, jotka teen yritysmaéisesti eli

omilla ehdoilla, jopa ikddn kuin
tuotteistamisen kautta ja mark-
kinoimalla ja m&&rittamalld itse hintatason. Vaihteleeko toiminta paljon eri
vuodenaikoina? Kylld, silld pitkédt loma-ajat varsinkin kesdlld ovat selvasti
hiljaisempia. Mitd kuluja toiminnasta tulee ja voisiko niitd pienentdd? Mat-
kustuskulut paikkakunnalta toiselle sekd omien tuntien tilavuokrat ovat suuria
kuluja. Omien toimitilojen hankkiminen saattaisi olla pidemmaén péélle kan-
nattavampaa, vaikka tulisikin aluksi varsin kalliiksi.”

Taipuvainen on myds pohtinut, voisiko hédn laajentaa asiakaskuntaan-

sa esimerkiksi tdsmémarkkinoinnilla opiskelijayhteis6jen kanssa tai lan-
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seeraamalla vaikkapa lapsi-diti-toimintaa. Hédn haluaisi myds kouluttaa
uusia joogavalmentajia ja tehdd laajempaa yhteisty6td muiden liikunta-alan
toimijoiden tai vaikkapa taiteilijoiden kanssa.

“Laajentamalla ajattelua ja luomalla uusia tulokulmia liikuntaan syntyisi
varmasti myds uusia markkinointitapoja, joita voisi sitten edistdd monipuolis-
ten verkostojen avulla. Olisi tdrkedd saada erilaiset, vahvat substanssiosaajat
yhteen ja luoda synergiaa. Luova hyvén eldmén osaajaverkosto voisi merkitta-

vélld tavalla edistdd esimerkiksi ihmisten tyGsséd jaksamista.”

POLUTUSVINKKEJA

e Luovan alan yrittdjavalmennus
e Liikunta-alan yrittédjdjarjesto

VINKKEJA SPARRAUSTILANTEESEEN

e Selvitd, onko tulonmuodostusta mahdollista selkeyttda.

e Keskustele siitd, voidaanko joitakin verokortilla tehtavid toita
laskuttaa yrityksen kautta.

e Pohdi, olisiko kannattavuutta mahdollista parantaa hinnoitte-
lun avulla.

e Pohdi, pystytddnko verkostoja kasvattamalla ja tuotteistamalla
kehittdm&an toimintaa.

e Muistuta eldketurvan merkityksesta.
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CASE 4: Muotoilu

”Valmistuin kolme vuotta sitten Lahden Muotoiluinstituutista, ja tavoitteenani
oli alusta asti yhdistdd vahva luova osaaminen tavoitteelliseen yrittdmiseen.
Olen yrittdjdperheen tytar, eikd se ajattelutapa ldhde minusta milldédn. Yhta tér-
kedd on ollut pitdd sekd bisneksen etté taiteellisen tyon langat omissa késissé-
ni — en ole ryhtynyt laajentamaan yritystd itseni ulkopuolelle, vaan halunnut,
ettd se on yhtd kuin minun oma substanssiosaaminen, vaikka onkin osakeyh-
ti6”, kertoo Ilona Muotiainen, 28-vuotias teollinen muotoilija.

Hénen yrityksensd Muoto Oy:n asiakkaina on runsaasti esimerkiksi mes-
suilla tuotteitaan markkinoivia yrityksié, joille Muotiainen suunnittelee ”avai-
met kiteen” -periaatteella messuosastoja ja -huonekaluja. Hdn tekee yhteistydta
my6s huonekaluvalmistajien kanssa sekd Suomessa ettd ulkomailla.

Yrityksen liikevaihto on vuo-
sitasolla ollut noin 100 000 euroa, ' ' En voi Jaa da vain toisten

ja numeroiden valossa se on ollut markkinointita l’pei den
kannattavaa alusta asti. Muotiai- tayttaja ksi tai

sen tarkka visio, tavoitteellinen alihankkijaksi_”
liiketoimintasuunnitelma ja tun-
nollinen markkinakartoitus ovat
tukeneet vahvaa luovaa osaamista, ja omien sanojensa mukaan hdn on myds
“synnynnédinen myyjd”. Nyt yritys on kuitenkin saavuttanut strategiassaan
vaiheen, jossa on aika siirtyd eteenpdin ja ldhted kasvattamaan yritystd. Tdhén
liittyy my0s aivan oman kalustemalliston kehittdminen.

”Tdamé on haaste, koska on aivan eri asia olla yksi suunnittelijoista ison
valmistajan tuotantoprosessissa kuin vastata itse koko ketjusta piirustuspoy-
dédltd markkinointiin ja myyntiin saakka. Minulle on kuitenkin alusta asti ol-
lut selvéd, etten voi jdddé vain toisten markkinointitarpeiden tédyttédjdksi tai
alihankkijaksi, vaan haluan olla paljon kunnianhimoisempi seké tekijané ettd
yrittdjdna. Lisdksi kasvu vaatii hyvid verkostoja. En tdssd vaiheessa pysty vield
palkkaamaan ketddn, mutta verkostomaisella toiminnalla voin toteuttaa suu-
rempia projekteja. Jatkossa tyontekijoiden palkkaaminen on varmasti mahdol-
lista. Pois suljettua ei ole mydskddn yhteisen yrityksen perustaminen verkos-
tosta 16ytyvien muiden yrittdjien kanssa.”

Vield toistaiseksi Muoto-mallisto on vield bitteind kovalevylld tai yksit-
tdisind, alustavina mallikappaleina tydhuoneen nurkassa. Ennen varsinaisen
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tuotannon kdynnistdmistd Muotiainen tahtoo selvittd4 ja varmistaa tuotteiden
tulevien myyntikanavien toimivuuden.

“Pohdin my®ds sitd, missé roolissa haluan itse lopulta tydskennelld. Panos-
tanko itse suunnittelun ohella my6s markkinointiin ja myyntiin, vai tahtoisin-
ko sittenkin lisensoida malliston isommalle valmistajalle? Tédsséd kohtaa joudun
siis ehkd pohtimaan myGs omaa rooliani yrittdjdnd — haluanko sittenkin kéayt-
tdd valtaosan resursseistani varsinaiseen luovaan tyéhon? Ja miten varmistan
yrityksen kasvun ilman suuria riskejd?”

Muotiaisen mukaan hdnen monipuoliset verkostonsa huonekaluvalmistajiin
ja -tukkureihin ulkomailla voisivat avata odottamattomiakin vaylid kasvuun.
Toisaalta verkostoista saattaisi 10ytyd myos taitava myyntiagentti, jonka hyo-
dyntdminen voisi myds olla hyvi tapa edistdd uuden malliston asiaa.

Yrittdjd on my0s valmis osittain kustantamaan mallikappaleiden valmis-
tusta. On todenn#koistd, ettd mallisto lisensoidaan isommalle yritykselle, mut-
ta silloin haasteena on sdilyttdd yrittdjain mahdollisuus itse kehittdd mallistoa.

POLUTUSVINKKEJA

e (CreaDemo

e ELY-keskus: TuoteStart, yrityksen kehittdmisavustus

e Asiantuntijahaku.fi-palvelun kautta sopiva luovan alan ja teki-
janoikeuksien asiantuntija

* Yrittdja- tai toimialajarjestod

* Yhteisvientihankkeet

VINKKEJA SPARRAUSTILANTEESEEN

* Pohdi, miten varmistetaan uuden tuotteen kehitys ja samalla
perustoiminnan tekeminen.

e Varmista kassan riittdvyys yrityksen kasvuvaiheessa.

* Kysy, onko verkostossa potentiaalisia tyontekijoitd, joita voisi
ottaa lyhyisiin tyosuhteisiin ja sitd kautta testata sopivuutta.

o Keskustele, tukeeko yrityksen sijainti toimintaa.
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CASE 5: Animaatio

”Meitd on nykyédén tdllainen sekalainen 12 hengen porukka. Aikoinaan mei-
td oli kolme tietokoneanimaatioon hurahtanutta kaveria ja péatettiin perus-
taa animaatiostudio. Nyt toiminta on laajentunut mainospuolelle, jonne suu-
rin osa toimeksiannoista tehdddn”, pohdiskelee Aino Animoinen, 35-vuotias,
kunnianhimoinen animaatiostudion toimitusjohtaja ahtaassa, kerdilyleluja
pursuavassa toimistossa.

Yrittdjaksi ryhtymisen syy oli ensisijaisesti sen takaaminen, ettd péésisi te-
kemaéén sitd mitd haluaakin. Vuosien varrella yrittdminen on kehittynyt ammat-
timaiseksi toiminnaksi, ja animaatiostudiosta on rakentunut yksi Suomen suu-
rimpia animaatioalan yrityksid. Kun perustoiminnan laajuus takaa resursseja
omaan tuotekehitykseen, pddtti Animoinen yhdessd muiden perustajajdsenien
kanssa ldhted kehittdmédn omaa animaatiosarjaa kansainvalisille markkinoille.

”Jossain valissd huomattiin, ettd oma luominen oli jadnyt vihemmalle. Sa-
malla koko ajan oli kerétty edellisten vuosien voitoista puskuria. Kun rahaa
kerran oli, niin paddyttiin siihen, ettd ldhdetddn rakentamaan omaa animaa-
tiosarjaa. Tavoitteena on heti kansainvéliset markkinat. Muutkin suomalaiset
animaatiostudiot ovat pddsseet maailmalle, niin kylld mekin. Lisdksi meilld on
jo nyt ulkomailta tulleita animaattoreita tissd, joten saadaan heti hyvéda palau-
tetta, miten tarina toimisi muualla.”

Omasta animaatiosarjasta puhuessaan Animoinen innostuu.

“Meille on kasvanut hyviét kansainvaliset verkostot kansainvilisten yhteis-
tuotantojen ja messukédymisten avulla. Alustavasti ollaan jo esitelty ideaa muu-
tamille potentiaalisille tv-kanaville. Kiinnostusta syntyi heti. 12-osaisen sarjan
tekemisessd puhutaan kuitenkin isoista rahoista, joka vaatii useita rahoittajia.
Tdhdn myyntityhon kaikki apu olisi paikallaan. Hyvén agentin l6ytdminen
olisi kultaakin kalliimpaa”, hdn miettii.

”Yksi mahdollisuus on my6s kansainvélinen yhteistuotanto, jossa meilld
tehdddn késikirjoitus ja meilld on taiteellinen vastuu, mutta osa varsinaisesta
animoinnista tehdddn muualla. Tdm& on mahdollista jo nykyisilld verkostoil-
la, mutta sen ldpivienti on kylld
aika haastavaa.”

Sarjan tekeminen pelkéstddn

apu olisi paikallaan.”

kotimaan markkinoille ei kannata.

Siksi se pitdisi pystyd myymaéddn
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heti useampaan maahan. Myyntity6td varten tulisi kdydéd tapaamassa potenti-
aalisia tv-kanavia, mik4 vaatii aikaa ja resursseja. Ne ovat silloin pois muusta

yrityksen tyosta.

POLUTUSVINKKEJA

e Suomen elokuvaséitio

e MediaDesk

e ELY-keskus: Globaali

e Asiantuntijahaku.fi-palvelun kautta sopiva luovan alan
asiantuntija

e Finnanimation

¢ DigiDemo

VINKKEJA SPARRAUSTILANTEESEEN

e Selvitd, millaisia kansainvélisid verkostoja on jo olemassa.
e Kysy, mille markkina-alueelle sarja on tarkoitus vieda.

e Pohdi, miten varmistetaan sarjan kansainvélisyys.

e Keskustele, miten kehitystyon rahoitus taataan.

e Varmista tiimin valmius pitkédjdnteiseen prosessiin.
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CASE 6: Elokuvatuotanto

"Pitkdstd 12 vuoden kokemuksesta huolimatta olemme nyt joutuneet kohtaa-
maan rahoitusvaikeuksia”, tiivistdd yrityksensd tilanteen Heikki Elokuvainen,
Pohjoisfilmi Oy:n toinen perustaja ja toimitusjohtaja. Suurimmaksi syyksi on-
gelmiin Elokuvainen toteaa Ylen muuttuneen tilanteen.

"Meidén kaikki kuusi pitkdd elokuvaa on tehty yhteistyossd Ylen kanssa.
Nyt, kun koko toimiala ja Ylen rahoitusmalli on myllerryksessd, Yle on veta-
nyt pois kdytdnnossd kaiken rahoituksen ulkopuolisilta tuotannoilta. Meidén
seuraava elokuva, alkuperédiskésikirjoitukseen perustuva tieteisdraama, olisi
valmis siirtymé&én esituotantovaiheeseen, mutta koska Yle empii, eivdt muut-
kaan rahoittajat halua ldhted mukaan”, Elokuvainen kuvailee.

Pohjoisfilmi muistetaan parhaiten kahdesta Kares-dekkarifilmatisoinnistaan
2007 ja 2009. Niiden kaupallinen menestys takasi yritystoiminnan jatkuvuu-
den, mutta tiukka tuotantotahti on vaatinut myos veronsa. Ensimmaéisen, par-
haiten menestyneen Kareksen tuottama kolmen miljoonan euron liikevaihto
suunnattiin ldhes kokonaisuudessaan jatko-osan tuotantoon, eikd toiminnan
kasvattamiseen ollut mahdollisuuksia.

”Ns. normaaleina vuosina liikevaihto on ollut 100 000 euron pinnassa, ja
se on juuri ja juuri taannut toimeentulon kahdelle vakituiselle tyontekijélle.
Muutenhan tyévoima télld alalla siirtyy jatkuvasti tuotannosta ja tyosuhtees-
ta toiseen, ja jos rahoituspéddtokset viipyvit, viked ei voida palkata. Tédssd uu-
dessa leffassa me tarvittaisiin esimerkiksi luovia ohjelmointiosaajia suunnit-
telemaan animointeja, mutta tédssd tilanteessa heitd ei voida palkata. Se taas
pitkittdd esituotantovaihetta, miké karkottaa ulkopuolisia rahoittajia. Emme
myd&skéddn haluaisi olla kohtuuttomasti monimutkaistamassa alan jo valmiiksi
kirjavia epatyypillisten tyosuhteiden olosuhteita.”

Kuuden tdyspitkédn ohella Pohjoisfilmi on tuottanut useita taiteellisesti kun-
nianhimoisia lyhytelokuvia ja tv-dokumentteja. Dokumenteista kaksi on palkit-
tu sekd Tampereen lyhytelokuvajuhlilla ettd Amsterdamin IDFA-festivaaleilla.
Yrityksen suojissa on uraansa rakentanut myos yksi maan arvostetuimmista
ohjaajista, Pekka Routakumpu. Elokuvainen haluaa pitd4 tiukasti kiinni luo-
vasta visiostaan, jossa kaupallisten tarkoitusperien toteutuminen mahdollistaa
my0s yhteiskunnallisesti merkittdvét projektit.

”Min4 ja tuotantopééllikko olemme myds yrityksen perustajia ja omistajia.
Olemme halunneet pitdd operaation omissa kédsissimme, ja olemme sijoittaneet
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yritykseen myds huomattavan paljon omaa rahaa. Kumppanini myi osuutensa
vanhassa kalustonvuokrausfirmassaan, ja oma pesdmunani oli ennakkoperin-
téosuus 90-luvun lopulla myydystd perheyrityksestd. Koska olemme tehneet
kaiken itse, olemme myds itse halunneet mééritelld firman linjan ja liikeidean.
Se on alusta saakka ollut ikddn kuin luova, mutta realistinen hulluus”, Eloku-
vainen naurahtaa.

Alan vallitsevasta turbulenssista puhuessaan hén kuitenkin vakavoituu.

“Tuntuu vaikealta myontééd, ettd on vahvasta omasta visiosta huolimatta
luottanut rahoitusrakenteisiin, jotka nyt ovat murtumassa. Tiedén, ettd siirty-
minen julkisen rahoituksen piiristd kaupalliseen tulisi ndhdé haasteena, mutta
ainakin toistaiseksi se tuntuu minusta vakavalta uhalta sekd taiteellisesti et-
td liiketoiminnallisesti. Minun mielestdni uusimmalla tdyspitkalléd leffallam-
me olisi aivan selvdd kaupallista potentiaalia, ja ehké erityisesti ulkomailla, ja
siksi olemme varovasti hakeneet rahoitusta myos Tanskasta ja Saksasta. Sen
saaminen kuitenkin edellyttdisi varmistusta tv-levityksestd Suomessa, mutta
vield ei yksikdédn kaupallinen kanava ole projektiin tarttunut. Ehk4 aihe ja tin-
kiméton toteutustapa on kaikesta huolimatta liian haastava, vaikka juuri silld

pitdisi minusta kaupallisestikin menesty&.”

POLUTUSVINKKEJA

* Yritys-Suomen neuvontapalvelu: Talousapu
e ELY-keskus: Balanssi
e Asiantuntijahaku.fi-palvelun kautta sopiva luovan alan asiantuntija

VINKKEJA SPARRAUSTILANTEESEEN

* Nosta kissa poydalle ja selvitd ongelman koko laajuus, vaikka
yrittdjdn olisi sitd vaikea avata.

e Selvita, mika on akuutti rahoitustarve.

* Pohdi, millaisia lyhyen tdhtdimen mahdollisuuksia on
rahoitustilanteen selvittdmiseen.

e Keskustele, miten jatkossa kehitetddn toimintaa ehkdisemédan
vastaavat tilanteet.

e Uskalla ottaa esiin myd&s lopettaminen vaihtoehtona.
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CASE 7: Peliala

“Tédssd on kolme kunnianhimoista norttid, joilla on alan tutkinto ja jotka ovat
useita vuosia seuranneet, mitd softa- ja pelialalla tapahtuu ja ryhtyneet véis-
tamattad kehittelemédédn siithen jotain omaa tulokulmaa”, kuvailee suunnittelija
Heimo Keimityinen yrityksensd Firemobilen syntyajatusta. “Nythén on pin-
nassa kolme kovaa juttua, mobiili, gps ja sosiaalinen media, ja meitd kiehtoi
suunnitella uudenlainen, mahdollisimman koukuttava peli ndiden juttujen
ympdrille. Joku sen sitten sanoi jonain iltana ddneen, ettd perustetaan firma ja
aletaan suunnitella ja konseptoida ja katsotaan, mihin se riittda.”

Suunnittelua on nyt takana vuosi, ja pelistd on saatu aikaan ideatasol-
la toimiva konsepti, mutta vield ei ole olemassa demoa, jota pystyisi esitte-
lemé&in rahoittajille. Kaikki kolme osakasta ovat myGs toistaiseksi edelleen
leipétdissd ohjelmistoalalla. Jotta
varsinainen kehitystyo, koodaa- ' ' Meilla on luovuutta ja
minen ja demoaminen voisi kdyn- kunnianhimoa, mutta
nistyd, yritys tarvitsee rahoitusta. tarvitsemme vahan
Demon avulla pelid on tarkoitus stydlmpaa otetta.”
markkinoida aluksi Suomessa ja
englanninkielisissd maissa, sen jdlkeen tavoitteena on kielivalikoiman laajenta-
minen. Demo mahdollistaa my6s pddomasijoitusrahoituksen hakemisen muun
muassa Yhdysvalloista.

“Meilléd on luovuutta ja kunnianhimoa, mutta ihan yritystoiminnan n&ko-
kulmasta tarvitsemme kylld vdahén stydimpad otetta. Liiketoimintasuunnitelma
on, mutta se ei ole enai aivan relevantissa muodossa, koska me ei olla osattu
huomioida kaikkia kasvuun ja pelin myyntiin liittyvid muuttujia. Sitd pitaa
siis ehdottomasti kehittédd, ja samalla on sitten tdma itse tuotteen vddntdminen.
Mahdollisimman pian pitdisi saada toimiva demo ulos, jotta voi alkaa hakea
palautetta potentiaalisilta kaytt&jiltd, joita me uskotaan olevan todella paljon,
eikd vain Suomessa, vaan ihan kaikkialla misséd nditd kapuloita ndpratdén ja
tuolla sosiaalisessa mediassa notkutaan. Ja tietysti koko ajan pitdd pelata mui-
den tuotteita ja kirjata ylos, missd ne on menneet pieleen ja miten niistd pitda
voida erottua. Tietysti, kun saa rahoitusta, voi lopettaa tyossdkédynnin ja tdhéan
kaikkeen on paljon enemmén aikaa”, Keimityinen hymahtaa.
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POLUTUSVINKKEJA

Neogames

Uusyrityskeskus tai TE-toimisto

DigiDemo

Nordic Game Program

ELY-keskus: Globaali (kun yritys perustettu)
Asiantuntijahaku.fi-palvelun kautta sopiva luovan alan
asiantuntija

FinPro (kun yritys perustettu)

Tekes: Skene — Games Refueled

VINKKEJA SPARRAUSTILANTEESEEN

Hahmota yritysidean realistisuus.

Hahmota laajemmat tuotteistusmahdollisuudet, lisensointi ja
merchandising.

Selvitd tiimin osaaminen ja varmista sisdlto- ja
teknologiaosaamisen balanssi.

Neuvo liiketoimintasuunnitelman tekemisessa.
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CASE 8: Kasityd

”Olen oikein perinteinen kdsityéihminen, semmoinen, jolla kulkee kudin aina
mukana”, naurahtaa Kielo Késityinen, 50, kuvaillessaan yrittdmisenséd ydin-
ajatusta. "Haluan eldttdd itseni tdlld, mitd osaan, ja haluan kehittyé siind yha
paremmaksi. Se on kaikkein tdrkeintéd, ei yrittdminen sindnsd. Olen toiminut
parikymmentd vuotta kdsityonopettajana, ja sekin on antoisaa, mutta lopulta
oma tekeminen on oleellisinta. Siksi perustin toiminimen seitsemén vuotta
sitten ja aloin suunnitella mallistoja tavoitteellisesti ja kokonaisvaltaisesti.”

Késityinen suunnittelee ja valmistaa koruja ja erilaisia pukuompelussa kéy-
tettdvid nappeja. Hian kokee asiakkaikseen sekd ompelua harrastavat nuoret et-
td vanhemmat naiset, joille hdn on luonut oman korusarjan.

“Hankaluutena on potentiaalisten asiakkaiden tavoittaminen ja sitd kautta
toiminnan kannattavuus, tdmén verran olen jo yrittdmisestd oppinut. Se yhta-
16, ettd saisi tehdd omaa juttua omilla ehdoillaan ja kuitenkin tienata sill4 jo-
tain, on kieltdmatta haastava.”

Késityinen myy tuotteitaan myyntitililla kdsityokaupoissa ja kiertéé erilai-
sissa késitydtapahtumissa ja markkinoilla, mutta varsinaista omaa myyntiver-
kostoa hénelld ei ole.

“En myoskddn koe myymistd omaksi jutukseni, mika tietysti on vdhén han-
kalaa, kun teen tétd ihan itsekseni. Silloin pitéisi hallita kaikki eri ulottuvuudet.
Vuositasolla liikevaihtoni on noin 20 000 euroa, ja lisdksi teen jonkin verran

opetustyotd verokortilla. Ettd mi-

né olen vdhén téllainen ei-suun- PPSe yhtalo. etta saisi tehda
nitelmallinen harrastelijayritta- omaa juttua ja tienata silla
ja, jota hyvda kuukausipalkkaa lotaln' on haastava.”

nostava mies elédttda”, Kdsityinen
naurahtaa.

Hén tunnustaa, ettd késilld tekemisen ilo on hénelle olennaisempi asia kuin
liiketoiminnan strategiat tai tuotteistaminen. Hén ei ole mydskéén perusteellista
pohtinut, keitd hdnen asiakkaansa lopulta ovat ja mitd ndma4 tuotteilta kaipai-
sivat. Se menisi hédnesta liiaksi “strategisen ajattelun” alueelle.

”En halua uhrata liikaa ajatuksia yrityksen tulevaisuuden pohtimiseen tai
kulujen laskemiseen. Tieddn, ettd minulla on vahvaa osaamista, mutta on vai-
kea arvioida sitd, mité yksittdisen korun tekeminen maksaa. Saatan istua illalla
tvin ddressd ja vikertdd - onko se sitten tyo- vai vapaa-aikaa, kun seurustelen
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samalla mieheni kanssa tai katson lastenlasteni perdén. Ja silti minulla saat-
taa seuraavana pédivdné olla valmiina kolme uutta, uniikkia korua, jotka voin
myyd4d. Uniikkisuus onkin se, mitd haluan nyt eniten kehittdd. Mutta miten
sitd sitten myisi? Koen, ettd olen yrittdjd vain silld hetkelld, kun todella myyn
tavaran toiselle ihmiselle tai vien tositteita kirjanpitéjélle, eli mieheni tyéhuo-

neeseen. Muuten olen aina ennen kaikkea késity6ldinen.”

POLUTUSVINKKEJA

e Luovan alan yrittdjyysvalmennus
e Taito ry: Taito-yrityspalvelut

VINKKEJA SPARRAUSTILANTEESEEN

e Pohdi, miten tilannetta voidaan hinnoittelun avulla kehittaa.

e Keskustele siitd, voiko osaamista hyodyntaa
koulutustarjonnassa.

e Kartoita, miten kannattavuutta pystytddn parantamaan.

e Selvitd, onko tuotteistamalla tai verkostoitumalla mahdollista
kehittda kannattavuutta.
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CASE 9: Elamyspalvelu

”Olen aina ollut hyvi organisoimaan asioita, ja kaveriporukassakin jarjestédjan
rooli on aina luonnostaan langennut minulle”, kertoo eldmyspalveluveteraani
Jorma Eldmoinen. ”Opiskelin yliopistolla historiaa, ja noina vuosina opiskeli-
jayhteison juhlien ja tempausten luova suunnittelu alkoi viedd yhd enemmén
aikaani. Joku toinen olisi kenties ollut huolissaan opintojen viivdstymisestd,
mutta minulla ajatus kulki toiseen suuntaan — ryhdyin sanomaan kavereille, et-
td jos kuulevat jonkun tarvitsevan organisoijaa, voivat antaa minun numeroni.”

Sana levisi suusta suuhun, ja lopulta oli aika tehda ratkaisuja: vieddko
opinnot loppuun vai perustaako yritys, josta olisi konkreettista hyotyéd yritys-
toimeksiantojen markkinoinnissa ja potentiaalisten tulovirtojen ohjaamisessa?

”Lahdin viikoksi Lappiin pohtimaan tilannettani. Sielld tormésin safariyrit-
tdjddn, joka kannusti alalle ja vakuutti, ettei kyse ole vain tavaran roudaamises-
ta ja kulujen rdknddmisestd, vaan luovasta itsensd likoon laittamisesta, eli juuri
siitd, mitd olin firaabelina siihen astikin harrastanut. Palattuani kotiin Jyvés-
kylddn marssin seuraavana aamuna maistraattiin ja panin paperit vetdimaén.”

ElaMyds Oy on nyt ollut toiminnassa 25 vuotta, ja sen palkkalistoilla on
neljd kokopéivdistd tyontekijdd. Freelancer- ja yhteistyoverkostossa on yli 20
eri alan osaajaa stand up -koomikoista kokkeihin, luennoitsijoihin ja kiipeily-
valmentajiin. Toiminta on kasvanut valtakunnalliseksi, mutta ydinosaamisalue
on yhé Jyvéskyldn seudulla.

“Teemme yhd enemmén tdy-

SuBsticiERIEEh G LEC PP Haluaisin varmistaa, ettei
minaareja, joihin on liitetty eri- kaikkein arvokkain ydin-

laisia ohjelmallisia aktiviteetteja. ajatte[u joudu hukkaan.”

Toki on haastavaa tehdé kaikki jo-
ka kerta vdhén eri tavoin, mutta
olemme kddntédneet sen eduksemme — julkilausuttu litkeideamme on, ettd em-
me koskaan tee mitddn kahdesti, ja luvalla sanoen se ndkyy my0s myynnissa
ja hinnoittelussa. Suunnittelu ja hinnanmuodostus kulkevat aina kési kddes-
sd, eikd listahintoja ole olemassakaan. Tavallaan olemme my0s tuotteistaneet
osaamisemme aivan huippuunsa: tuote on se, ettd sitd ei ole ennen kuin se
luodaan joka kerta erikseen, ja sen jdlkeen sitd nimenomaista tuotetta ei enda

toiste voi myyd&.”
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Yrityksen liikevaihto on jo usean vuoden ajan ollut noin miljoona euroa,
ja toiminta on ollut pédédosin voitollista. Laskusuhdanne on kuitenkin véhen-
tdnyt elintdrkeiden yritysasiakkaiden ostohalukkuutta, ja siksi yrityksen tulisi
nyt hakeutua uudelle kasvu-uralle. Samalla Eldmo6inen on kuitenkin alkanut
harkita eldkkeelle siirtymista.

”Ongelmana on, ettd varteenotettavaa jatkajaa ei ole. Voisin toki myyda-
kin yrityksen. Se kuitenkin todenndkdisesti merkitsisi radikaalia muutosta
tyontekijoideni asemaan, ja he ovat ne, jotka tdmén innovatiivisen operaation
pitdvét kdynnissd. Haluaisin varmistaa, ettei kaikkein arvokkain ydinajattelu

joudu hukkaan. Kiinnostuneita ostajia ei kuitenkaan taida kovin montaa olla.”

POLUTUSVINKKEJA

e ELY-keskus: ViestinVaihto, PK-LTS

e Asiantuntijahaku.fi-palvelun kautta sopiva luovan alan asian-
tuntija

e Suomen Yrittdjdt: Yritysporssi

VINKKEJA SPARRAUSTILANTEESEEN

e Selvitd, mitd tekijan- ja muita oikeuksia yritys omistaa.

e Keskustele, mitd muuta arvoa yritykselld on.

e Pohdi, mitd kautta potentiaalisia jatkajia voidaan tavoittaa.
e Varmista voimavarat prosessin ldpiviemiseen.
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CASE 10: Musiikki

“Kaikki ldahti kdyntiin oikeastaan aika hassusti. Minulla on hyvé ystdva Sakari
Sointu, joka on seké kova kitaristi ettd ohjelmoija. Itse en osaa muuta kuin va-
hén rampytelld kitaraa.” kertoo Risto Rytmiton néyttdessddan uuden musiikin-
opetukseen suunnitellun pelin demografiikkaa. Rytmiton sai idean yrittdessdén
opetella soittamaan ja havaittuaan sen hankalaksi. Miksi musiikinopetusta ei
voisi tehdd hauskemmaksi?”Siitd se idea sitten ldhti, kun yritin opetella yksin-
kertaista melodiaa. Heitin idean Sakarille, joka innostui ja koodasi melkein sa-
man tien yksinkertaisen demon. Homma toimi. Esittelimme sitd vield yhdelle
kaverillemme Lasse Laskurille, joka on juuri valmistumassa kauppakorkeasta.
Héneltd tuli heti heitto ldhted tekemddn isompaa juttua.”

Yhdessd kolmikko teki alustavan litketoimintasuunnitelman ja hyvén
myyntipuheen idealle. Myyntipuheen avulla he saivat useita palkintoja eri-
laisista ideakilpailuista. Ndiden rahojen avulla he pystyivit kehittdmé&én pa-
remman demon pelistd, suunnittelemaan kunnolliset grafiikat sekd syventa-
maéén liiketoimintasuunnitelmaa.

”Alusta ldhtien tavoitteena oli tehdéd peli appsind ja myyda sitd iStoren
kautta. Kunnon tarina ja grafiikka pelille syntyivat melkein kuin itsestdan”,
Rytmiton naurahtaa. “Koska kohderyhména ovat musiikinsoittoa opiskelevat,
niin niistd suurin osa on kouluikaisid. Siksi pelin tarinan ja grafiikan pitéda olla
heille suunnattuja. Ja samalla pitda huolehtia, ettd soitonopiskelu etenee. Meilld

koko homma on hyvin kasassa.”

Seuraavaksi kolmikko tavoit- ' ' Suurin osa suomalaisista

telee tuotekehitysrahoitusta péé- $|10|ttajlsta ei ym marra
omasijoittajilta. meiddan maailmaa

"Tekesissi kiytiin kddntymaés- ollenkaan.”
sd, mutta niiden ehdot ja aikatau-
lut oli ihan liian jaykkid. Maail-
malla on ainakin viisi muuta samankaltaista juttua kehitteilld, niin on pakko
toimia tosi nopeasti. Lisdksi ideakilpailuista saatu palaute on ollut niin posi-
tiivista, niin pdddyttiin hakemaan pddomasijoittajia. Tosin suurimmassa osas-
sa suomalaisia pddomasijoittajia on se ongelma, ettd ne ei ymmérrd meidédn
maailmaa ollenkaan.”
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POLUTUSVINKKEJA

Music Finland

Neogames

D*pitchauskilpailu

Slush

Vigo-kiihdyttdmo Lifeline Ventures
Mediatonic-rahasto

Vision+-rahasto

Asiantuntijahaku.fi-palvelun kautta sopiva luovan alan

asiantuntija

VINKKEJA SPARRAUSTILANTEESEEN

Selvitd kilpailutilanne maailmanlaajuisesti.

Varmista laadukas myyntipuhe.
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CASE 11: Teatteri

”Me emme kylld missddn nimessd ole mitdédn yrittdjid”, huudahtaa Ritva Nay-
telméinen kysymykseen, pitdisikd hdnen kollegoidensa kanssa laatia perusta-
malleen teatteriyhdistykselle liiketoimintasuunnitelma. Naytelmaéiselle ajatus
yhdistyksen identiteetin muuttamisesta yritysmédisemmaéksi on selvédsti moni-
mutkainen. Yhtd4ltd toimintaa ja kannattavuutta tulisi vahvistaa ja vakiinnut-
taa, toisaalta yhdistyksen jdsenet identifioituvat voimakkaasti vapaan kentédn
riippumattomiksi puurtajiksi eivétkd halua murtaa tdtd omakuvaa.

Yhdistys perustettiin kuusi vuotta sitten kehittdmaééan ja lisddmaéddn pitkddn
toisensa tunteneiden freelance-niyttelijéiden tyémahdollisuuksia. Kaikki pe-
rustajajdsenet ovat valmistuneet kahden—kolmen vuoden sisélld Teatterikor-
keakoulusta, mutta heilld on oman uransa suhteen hyvin erilaisia tavoitteita.
Osa toivoo voivansa tehdéd perinteistd ndyttelijantyotd ja hyodyntdd yhdistysta
erddnlaisena casting- tai ohjelmapalveluna. Luovana ydinryhmén4 itsedén pita-
vit taas tahtoisivat rakentaa yhdistyksestd omintakeisen ja vahvan tyéryhmaén,
joka synnyttdisi omia produktioita ja tycllistdisi itsensd omilla ehdoillaan. He
myds kokevat, etteivit toiset halua osallistua yhdistyksen tulevaisuuden visi-
ointiin tai sen toimintamuodon ja taloudellisten edellytysten voimistamiseen.

”"Me emme saa valtionapua, joten kysymys on myds rahasta. Meille ak-
tiivisille jdsenille jopa yritysmédinen toimintatapa voisi olla vaihtoehto, joka
paitsi sitouttaisi ihmisid paremmin mukaan, my6s mahdollistaisi taloudelli-
sesti mielekkdiden sopparien te-
kemisen toisten firmojen kanssa.

' ' Ei kehittamisen tarvitse

Emme varmaan ole mitdédn syn- merkita Slta. etta yh dlstys
nynndisid yrittdjid, mutta emme muuttuisi firmaksi tai ettd
toisaalta halua ajatella, etta kaikki me ruvetta |S| | n la pee nsa
liiketoiminnalta haiskahtava oli- kau pa lliseksi.”

si aina automaattisesti uhkatekijé,
vaan ettd jos on oma vahva identi-
teetti, se ei ole uhattuna, vaikka ajattelisi samalla my6s duunin kannattavuutta
tai rahan ansaitsemista vihdn pidemmalla tdhtdimelld.”

Ydinryhm4 haluaisi suunnitella my6s oman tilan vuokraamista tai osta-
mista yhdistyksen kdyttoon, silld se olisi tdrked askel kohti toiminnan vakiin-
nuttamista.
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“Ja mind ainakin olen alkanut tulla siihen tulokseen, etta sen liiketoimin-
tasuunnitelman tekeminen, johon kaikki néé asiat kirjattaisiin, voisi olla hy-
vd idea. Eikd sen silti tarvitse merkitd sitd, ettd yhdistys muuttuisi firmaksi
tai ettd me ruvettaisiin ldpeenséd kaupalliseksi. Ja toisaalta taas, kaikkihan me
halutaan tulla toimeen t&lld omalla ty6lldmme, ja minun mielestdni yritystoi-

minnan méirédtietoisuudessa ja strategisessa ajattelussa on paljon opittavaa.”

POLUTUSVINKKEJA

e Kolmas Lihde -projekti: koulutukset, verkostot, tutkimukset ja
selvitykset

e ELY-keskus: PK-LTS, koulutukset

e Asiantuntijahaku.fi-palvelun kautta sopiva luovan alan
asiantuntija

e Opetus- ja kulttuuriministerion avustukset

VINKKEJA SPARRAUSTILANTEESEEN
e Selvitd yhdistyksen toimiva johto ja hallitus.

e Selvitd yhdistyksen sddnnét ja toiminnan tarkoitus.
e Selvitd jdsenisto ja sen rooli.

e Kiysy taloudellisesta tilanteesta.

e Selvitd yleinen ymmarrys palveluliiketoiminnasta.
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CASE 12: Viestinta

“Siind kédvi sitten silld lailla, ettd se uusi organisaatiomalli ja uudet kdytannot
muuttivat niin paljon mun tyon sisdltd4d ja muotoa, ettd ryhdyin tosissani poh-
timaan siirtymistéd itsendiseksi. Ei niin, etteiko se olisi jo aiemminkin kdynyt
mielessd, kun touhu kévi liian hektiseksi”, kertoo Virve Viestivdinen, korpo-
raatioviestinndn ammattilainen. “Mun ehdoton asset olisi se, ettd mulla on
niin valtavan laajat verkostot. Ne olisi mahdollista ldhes kokonaan muuntaa
asiakaskunnaksi, ja olen siitd jo kdynyt keskustelujakin.”

Viestivdisen tyonantaja, merkittdvd suomalainen teollisuuskonserni, on
my0s kiinnostunut kdyttdméddn uuden yrityksen palveluja. Viestivdinen ei
kuitenkaan koe, ettd tydnantaja olisi vastoin hénen tahtoaan ohjaamassa hén-
ta yrittajaksi.

“Tiedén, ettd sitd tapahtuu, mutta en usko, ettd mun tilanteessani on siitd
kysymys. Voisin varmasti jaddd myos tdhdn tyontekijdn asemaan, mutta jou-
tuisin joustamaan huomattavan paljon ja omaksumaan uudenlaisen organisaa-
tioasenteen. En ole varma, olenko valmis sithen”, hdn pohtii.

Viestivdisen tavoitteena on ainakin alkuvaiheessa itsensd tyollistdminen,
mutta kasvukaan ei ole poissuljettua, jos toiminta kehittyy suotuisasti.

“Kyse on siitd, ettd olen ammattilainen, joka pitdd tydstdén. Ja jos ja kun saan
apua liikeidean ja palvelujeni tarkentamiseen ja asiakaskunnan muodostami-
seen, uskon, ettd voin uskottavasti ja menestyksellisesti jatkaa ammattilaisena

myos ikddn kuin mikroyrittdjané.

Tunnen kuitenkin liike-eldméan ' ' Uudet kaytannot muuttivat

ajattelutavat ja mentaliteetin, mun tyon sisaltoa ja
olen tottunut toimimaan siind ryhdy|n pohtlmaan
maailmassa. Eniten joudun ke- surtymlsta itsendiseksi.”

hittdmé&édn asiantuntijuuttani yh-
teistyo- ja alihankintasopimusten
tekemiseen ja siihen, millaisen yritysmuodon valitsisin.”

Viestivdinen kertoo miettineensd, ettd tukipolku kannattaa aloittaa oman
alueen uusyrityskeskuksesta tai TE-toimistosta, silld sieltd ohjataan kohti seu-
raavia vaiheita ja ohjeistetaan yrityksen perustamisessa. Sieltd saa apua myds
siithen, miten omaa osaamistaan voi ryhtya tuotteistamaan ja markkinoimaan.

“Osaan viestid, olen siind ennakkoluuloton ja luova, mutta en kuvittele,
ettd olisin heti valmis viestiméddn omasta yrittdjyydesténi tai roolistani itse-
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néisend palveluntarjoana. Saattaa hyvin olla, ettd tarvitsen jopa yrittdjyyskou-
lutusta 16ytddkseni sen ulottuvuuden itsestdni. Myos myynti tuntuu juuri nyt
isolta ja vaikealta askeleelta. Voisikohan siihen palkata esimerkiksi jonkinlai-
sen agentin, vai onko se tosiaan pakko tehdé itse”, Viestivdinen naurahtaa vain
puoliksi leikillddn.

POLUTUSVINKKEJA

e Luovan alan yrittdjavalmennus

e ELY-keskus: ProStart

e Asiantuntijahaku.fi-palvelun kautta sopiva luovan alan
asiantuntija

e Yrittdjakoulutukset

VINKKEJA SPARRAUSTILANTEESEEN

e Selvitd, millaista osaamista sparrattavalla on.

o Selvitd, millaista yrittdjdosaamista sparrattavalla on.

e Pohdi, millaisen asiakaskunnan sparrattava voi saada.

e Kysy, voisiko nykyinen tyonantaja olla jatkossa asiakas.

e Varmista, ettd asiakkaita on tarpeeksi yritystoiminnan
takaamiseksi.
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LIIKETOIMINNAN JA OSAAMISEN KEHITTAMINEN, VERKOSTOT

www.businessoulu.com
www.diges.info
www.finpro.fi
www.ely-keskus.fi
www.investinfinland.fi
www.jykes.fi
www.keksintosaatio.fi
www.kompassipolku.fi
www.kopiosto.fi/avek
www.luovasuomi.fi
www.mediadesk.fi
www.okm.fi
www.tekes.fi
www.tem.fi

www.yrityssuomi.fi
TUTKIMUKSIA JA SELVITYKSIA

www.cupore.fi/julkaisut

www.diges.info/?id=3.4

www.digitalmedia.fi/raportit

www.hermia.fi/neogames/tutkimukset_ja_julkaisut/

www.luovasuomi.fi/tietoa/strategiat_ja_selvitykset_suomessa/
toimialakohtaiset_strategiat_ja_selvitykset

ENNAKOINTI

www.docere.se
www.foresight.fi
www.nowandnext.com
Wwww.springwise.com

www.trendwatching.com




TOIMIALAJARJESTOJA LUOVILLA ALOILLA

Animaatio

Finnanimation ry, www.finnanimation.fi

Arkkitehtuuri
Arkkitehtitoimistojen liitto: www.atl.fi, SAFA — Suomen arkkitehtiliitto.
www.safa.fi

Digitaaliset pelit
Neogames: www.neogames.fi , Suomen pelinkehittijat ry,
www.pelinkehittajat.fi

Elokuva ja tv

Suomen Elokuvasditio SES: www.ses.fi, Finnish Film & Audiovisual Export
FAVEX ry: www.favex.fi, Audiovisuaalisen kulttuurin edistdmiskeskus AVEK:,
www.kopiosto.fi/avek, Suomen audiovisuaalisen alan tuottajat: www.satu.fi,
Suomen elokuvatuottajien keskusliitto: www.filmikamari.fi, Tuotos ry: www.
tuotos.fi

Kirjallisuus

FiLi: www.finlit.fi/fili, Suomen Kustannusyhdistys ry: www.kustantajat.fi ,Suo-
men Kirjailijaliitto: www.suomenkirjailijaliitto.fi, Suomen tietokirjailijat ry:
www.suomentietokirjailijat.fi

Kuvataide ja taidegalleriat
Suomen taiteilijaseura: www.artists.fi, Galleristit ry: www.galleriat.net/galle-
ristit, FRAME-sdatio: www.frame-fund.fi, AV-arkki: www.av-arkki.fi, Finnfoto

ry: www.finnfoto.fi, Kuvasto ry: www.kuvasto.fi

Kasityo

Kisi- ja taideteollisuusliitto Taito ry: www.taito.fi

Liikunta- ja eldmyspalvelut
Suomen liikunta ja urheilu ry: www.slu.fi, Suomen ohjelmatoimistot ja agentit
ry: www.ohjelmatoimistot.fi
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Markkinointiviestintd
Markkinointiviestinndn Toimistojen Liitto MTL: www.mtl.fi, Grafia ry:

www.grafia.fi

Muotoilu
Design Forum Finland: www.designforumfinland.fi,
Teollisuustaiteen Liitto Ornamo ry: www.ornamo.fi

Musiikki

Music Finland: www.musicfinland.com, Esittavan saveltaiteen edistamisk-
eskus: www.esek.fi, Gramex ry: www.gramex.fi, Suomen riippumattomien levy-
ja tuotantoyhtitiden yhdistys indieCo r: www.indieco.fi, Luovan sdveltaiteen
edistdmissdatio: www.luses.fi, Musiikkituottajat — iFPi Finland ry: www.ifpi.
fi/ifpi, Teosto ry: www.teosto.fi, Suomen Muusikkojen liitto ry: www.muusik-
kojenliitto.fi

Taide- ja antiikkikauppa

Suomen antiikkikauppiaat ry: www.suomenantiikkikauppiaat.fi

Tanssi

Tanssin tiedotuskeskus: www.danceinfo.fi

Teatteri ja sirkus
Sirkuksen tiedotuskeskus: www.sirkusinfo.fi, Teatterin tiedotuskeskus

TiNFO: www.tinfo.fi, Suomen teatterit ry: www.teatteriliitto.fi

Viestinta
Viestinnén keskusliitto: www.vkl.fi, Viestinndn ammattilaiset ry ProCom:

www.procom.fi, Suomen freelance-journalistit ry: www.freet.fi

Muita

Luovan talouden agentit ja managerit ry: www.agma.fi

Suomen Arts and Business Ammattilaiset SABA ry: www.sabary.fi
Sauna from Finland ry,: www.saunafromfinland.fi

Taide- ja kulttuurialan ammattijarjesto TAKU ry: www.taku.fi
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LUOVIEN ALOJEN KESKUKSIA JA YRITYSHAUTOMOJA

Suomessa toimii useita keskuksia ja tilaratkaisuja, joissa saman katon alle on
kokoontunut luovan alan ja kulttuurialan yrittéjid ja toimijoita. Keskukset tar-
joavat hyvdn verkostoitumispaikan alan toimijoille. My6s muutama luoviin
aloihin erikoistunut yrityshautomo on toiminnassa. Seuraavassa muutamia
esimerkkejd, péivitetty lista 16ytyy sivuilta: http://www.luovasuomi.fi/verkos-

to/luovienalojenverkosto

Aalto Start-Up Center: www.start-upcenter.fi/fi/yrityshautomo/

Crazy Town, asiantuntijayritysten yhteiso Jyvaskyldssa ja Porissa:
www.crazytown.fi

Creve, luovien alojen yrityshautomo Varsinais-Suomessa: www.creve.fi

Juthbacka kulturcentrum, luovien alojen yhteisé ja tyGtilat Pietarsaaren
seudulla: www.juthbacka.fi/

Kaapelitehdas Helsingissd: www.kaapelitehdas.fi

KulttuuriCampus, luovien alojen yrittdjien yhteiso ja yrittdjien verkosto
Tkaalisissa: www.kulttuuricampus.fi

Kulttuuritehdas Korjaamo Helsingissd: www.korjaamo.fi

Logomo, luovan talouden, taiteen ja kulttuurin keskus Turussa:
www.logomo.fi

Luovien alojen yrityshautomo Rovaniemell4:
www.luovarovaniemi.com/hautomo

Manilla, kulttuuritehdas taide- ja kulttuurialojen toimijoille ja pienyrityksille
Turussa: www.manilla.fi

Mylly, luovien alojen keskus Kuopiossa: www.artmylly.com/

Rytmikorjaamo, luovien alojen pddmaja Seinédjoella:
www.rytmikorjaamo.com

Taidetehdas, viihteen, taiteen ja yritysmaailman kohtauspaikka Porvoossa:
www.taidetehdas.fi

Taitokortteli, matkailu-, késity6- ja kulttuurikortteli Joensuussa:
www.taitokortteli.fi

Toivolan Vanha Piha, tyotiloja kdsity6ldismiljossd Jyvaskyldssa:
www.toivolanvanhapiha.fi

Vanha Paukku, kulttuuri- ja yrityskeskus Lapualla: www.vanhapaukku.fi

Verkatehdas, kulttuuri-, kongressi- ja luovien alojen yrittdjien keskus

Hameenlinnassa: www.verkatehdas.fi
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Villatehdas, yritys-, kulttuuri- ja taidetoiminnan keskus Hyvink&alla:
www.villatehdas.fi
Vire, luova tila Kiuruvedelld: www.lenn-art.com/fi/vare.html

Wetterhoffin talo, luovien alojen talo Himeenlinnassa: www.wetterhoff.fi

103



Liitteissd on listattu erilaisia sparraukseen liittyvid lomakkeita, joiden avulla
sparrattavista henkildisté ja yrityksistd voi pitdd ylld asiakastietokantaa. Na-
mé kyseiset lomakkeet ovat kédyt6ssd muun muassa ELY-keskusten yritysneu-

vonnassa.

e Sparraustoiminnan tydkartta
e Esitietolomake

e Asiakastietolomake

e Jatkotoimenpide-ehdotukset
e Asiakaspalautelomake

e Sparraustapahtuman tuottajan muistilista
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Ennakkotehtava sparraustapaamista varten

PERUSTIEDOT:

Yrityksen/henkilén nimi Yritysmuoto

Perustamisvuosi Y-tunnus

Omistussuhteet Toimiala

Liikevaihto (toteutunut tai arvio tulevasta vuodesta) Henkiléstdn maara

YHTEYSTIEDOT:

Osoite Postinumero ja postitoimipaikka

Yhteyshenkild Puhelinnumero

Internet-sivut Sahkoposti

KUVAUS YRITYKSESTA:

Tuotteet/palvelut Asiakkaat/kohderyhmat

Markkina-alue (missa tuotetta myydaan?) Jakelutiet (miten ja missa kanavassa tuotetta
myydaan?)

Kilpailijat, kilpailutilanne markkinoilla Liikeidea (miksi yritys on perustettu/perustetaan?)

ANALYYSI YRITYKSESTA:

Vahvuudet Heikkoudet

Mahdollisuudet Uhat

TAPAAMISEN TAVOITTEET (MITA TOIVOTTE TAPAAMISELTA?)

HUOM! VOIT OTTAA TAPAAMISEEN MUKAAN TUOTTEITA/PALVELUJA KUVAAVAA MATERIAALIA
JA MAHDOLLISIA TUOTTEITA YMS.
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ASIAKASTIETOLOMAKE

Tilaisuus:

Aika/klo:

Asiantuntija:

Yrityksen nimi:

Y-tunnus:

Osanottajien nimet:

Osoite:

Postinumero:

Postitoimipaikka:

Puhelinnumero:

Sahkoposti:

Nettisivut:

Kehittamisalueet: (jos useampi, numeroi tarkeysjarjestyksessa)

U tuotekehitys U It.kehitys U rahoitus 4dIPR U kansainvalistyminen

Q verkostoituminen O tervehdyttdminen

Jatkotoimenpiteet:

Paivays:

Asiakkaan allekirjoitus:

Asiantuntijan kuittaus:
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NEUVONTAAN OSALLISTUVIEN TAUSTATIEDOT *)

*) Osallistujien taustietoja kaytetaan tilastollisiin tarkoituksiin eika niista luovuteta tietoja
siten, ettd yksittainen henkild olisi tunnistettavissa. Tilastoaineistoja kaytetaan

kuvaamaan pk-yritysten kehittdmisprojektien osanottajarakennetta.

Osallistujan seka
yrityksen nimi:

Merkitse rastilla oikea vaihtoehto, kiitos!

ASEMA TYOMARKKINOILLA
[ Omistajajohtaja (yritt&ja) YRITYKSEN TOIMIALA ™)
[ Toimitusjohtaja
[] Osakas
[0 Tyéntekija
[0 Muu, mika?
TYOKOKEMUS
YRITYKSEN PERUSTAMISVUOSI
[ alle 2 vuotta
0 2-4
[ 5-10
Ol ylii10
YRITYKSEN SIJAINTIKUNTA
KOULUTUS YRITYKSEN HENKILOKUNNAN LUKUMAARA
[0 Alempi perusaste (esim. kansakoulu) | 0 - 4
[0 Ylempi perusaste (esim. keski- tai peruskoulu) O 5 - 9
[ Alempi keskiaste (esim. ammatti- tai kauppakoulu) | [] 10 - 19
[0 Ylempi keskiaste (esim. yo-tutkinto, tekn. koulu) O 20 - 49
[] Alempi korkea-aste (esim. insinééri, hum.kand.) O 50 - 99
[0  Ylempi korkea-aste (esim. fil.kand., fil.lis.) [0 100 - 249
[0 250 - 499
[ 500 -
IKA YRITYKSEN LIIKEVAIHTO €
[J alle 25 vuotta O - 39999
[0 25-39 [ | 40 000 - 99999
E gg ~ 49 O | 100 000 - 399999
[ | 400 000 - 1999999
SUKUPUOLI (12000000 - 9999999
E ne.linen [0 | 10000000 - 39999999
mies
[0 | 40000000 - 199999 999
[ | 200 000 000 -

**) animaatiotuotanto, arkkitehtipalvelut, elokuva- ja tv-tuotanto, kuvataide ja taidegalleriat, kasityd, liikunta- ja
elamyspalvelut, mainonta- ja markkinointiviestintd, muotoilupalvelut, musiikki ja ohjelmapalvelut, peliala, radio- ja
aanituotanto, taide- ja antiikkikauppa, tanssi ja teatteri, viestintaala, muu: mika?

Paivays ja asiakkaan allekirjoitus
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Asiakas:

Asiantuntija:

JATKOTOIMENPIDE-EHDOTUKSET:
ELY-KESKUKSEN PALVELUT:

[0 Tuotteistetut palvelut, mik&a?

asiantuntijaehdotus?

[0 VARA-rahoitus
[ yritystuet
[0 Lyhytkestoinen konsultointi,

teema?

asiantuntijaehdotus?

[ Yrityshautomo, mik&?

O Muu, mika?

TEKES:

[ tunnustelupalvelu

[0 Tekes ohjelma, mik&?

KEKSINTOSAATIO:
[0 Tuotevayla

[0 muu palvelu, mika?

SEUDULLISET TOIMIJAT:
[0 Kehittamisyhtio, mik&?

yhteyshenkil6?

[0 Uusyrityskeskus

yhteyshenkil6?

O muu mika?

KANSAINVALISTYMINEN:
[0 mika palvelu?

MUU RAHOITUS:

[0 OKM, mik&?

[0 OKM (ESR-ohjelmat)

mika?

[ alueellinen rahoitus,

mika?

[ toimialan rahoitus,

mika?

[0 muu rahoitus,

mika?

TOIMIALAJARJESTO:
O mika?

KOULUTUS:
[ liiketoiminnan kehittaminen,

mika?

[0 substanssiosaaminen

mika?

O muumika?

MUU VERKOSTO:
[0 KOKoO

[0 OSKE

[0 Yrityskontaktit: mik&? kuka?

O muumika?

Lisatietoja:
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Kokemuksesi luovien alojen sparrausklinikasta

Aika ja paikka

Asiantuntijan nimi

Mista sait tiedon luovien alojen klinikasta?

Anna arviosi seuraaviin kohtiin asteikolla 1-5 (1=huono, 2=valttava, 3=tyydyttava,
4=hyva, 5=erinomainen)

Vastasiko klinikka sille etukateen asettamiasi toiveita/tavoitteita?

Oliko asiantuntijan tapaamisesta Sinulle tai edustamallesi yritykselle hyotya?

Asiantuntijan ammattitaito

Asiantuntijan asenne

Yhteistyon sujuvuus asiantuntijan kanssa

Yhteistyon sujuvuus klinikan jarjestajan kanssa (esim. ilmoittautumiset, viestintd, kdytannon
jarjestelyt)

Sana on vapaa:

Kiitos!
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Madritd sparrauksen tai sparrausklinikan ajankohta, tarkempi kohderyhma ja

sekd kéytettdvissd olevat asiantuntijat.

KOHDERYHMA.:

Sparrauksen kohderyhmé ovat luovan alan yrittéjit ja yrittdjiksi aikovat. Tee-

mana voi olla laajemmin luovat alat tai tietyt toimialat tai liiketoiminnan osa-

alueet.

TILAT JA TARJOILUT:

Sparraustilaisuuden jdrjestdjataho huolehtii tilavarauksista,
mahdollisista tarjoiluista ja kdytdnnon jdrjestelyistd paikan
péalla.

Luottamuksellisten keskustelujen varmistamiseksi neuvontaan
varatun tilan tulisi olla suljettu tila, jossa on my0s riittdva
ilmastointi ja ldmmitys.

Tilassa tulee olla poytd ja riittdvd méard istuimia.

Tilassa on hyvé olla nettiyhteys.

Varaa juomavettd ja muut sovitut tarjoilut neuvottelutiloihin.

MARKKINOINTI JA ILMOITTAUTUMISET:

Huolehdi markkinoinnista ja informoi asiakkaita tapahtumasta.
Huomioi, ettd kaikki tarvittavat logot nakyvat materiaaleissa.
Tehtédessd yhteistyotd ELY-keskuksen kanssa on tiarkedd, ettd
materiaaleissa on ELY-keskuksen logon lisdksi myos EU-lippu
(Euroopan sosiaalirahasto), Vipuvoimaa EU:sta -logo ja muut
tarvittavat tunnisteet ja tekstit.

Ota vastaan ilmoittautumiset. Jos tulee peruutuksia, voit yrittdd

etsid uusia sparrattavia tilalle.

m



ENNAKKOTEHTAVALOMAKKEET:

Léhetd ennakkotehtdvdlomake sparrattaville hyvissé ajoin tdytettdviksi. Pyyda
sparrattavaa tuomaan tédytetty lomake joko mukanaan tapaamiseen tai ldhetté-
médn se sihkoisend etukéteen.

Ohjeista sparrattavaa ottamaan muistiinpanovilineet mukaan ja tekemé&én
muistiinpanot keskustelusta. Myos portfolio tai tyonéytteitd on hyva olla mu-

kana.
PAIVAN AIKATAULUTUS JA OPASTEET:

e Tee pdivin aikataulutus, tarvittaessa neuvottele siitd
asiantuntijoiden kanssa.

e Lihetd asiantuntijoille aikataulu hyvisséd ajoin ennen
klinikkaa.

e Laadi opasteet paikan péille ja mielellddn neuvo tulijoita myos
sdhkopostitse etukéteen.

ASIAKASPALAUTE:

e Pyydd sparrattavilta asiakaspalaute (lomakepohjia riittdvasti

mukaan tai ldhetd sdhkoinen lomake heti tapaamisen jilkeen).

HUOM: pidi huolta, etti tarvittavat lomakkeet ja allekirjoitukset tiytetiddn
tilaisuudessa tai sen jilkeen.
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Sparraajan kasikirja on toteutettu Digesissa Luovan Suomen, Yksityisyrittdjdin saation ja
Luovien alojen verkoston tuella.

LUOVA SUOMI

d ges CREATIVE INDUSTRIES FINLAND

\s YKSITYISYRITTAJAIN SAATIO

Luova Suomi -hanketta on rahoitettu Euroopan sosiaalirahaston (ESR) osarahoittamasta
valtakunnallisesta OKM:n Luovien alojen yritystoiminnan kasvun ja kansainvalistymisen
kehittdmisohjelmasta.

A? et

Kauppakorkeakoulu 2007-2013
Pienyrityskeskus

Elinkeino-, likenne- ja .
ymparistékeskus Euroopan unioni
Euroopan sosiaalirahasto

5 Helsingin kaupunki
SEINAJOKI

JYKES

l Yhteisia tekoja. SIBELIUS-AKATEMIA

[ Opetus- ja
kulttuuri-
» ministerio
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