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1 Johdanto

"Ken uskovi toteen, ken unelmaan,
viis siita, kun taysin sa uskot vaan,
sun uskos se suurin on totuutes -
usko, poikani, unehes!”

(Eino Leino 1898/2016)

Yrittaminen on yksi tapa tehda tyota ja hankkia elinkeino. Kaytannossa yrittdminen tar-
koittaa yrittajana toimimista: yrittdja hankkii oman toimeentulonsa yritystoiminnalla ja
siita saatavilla tuotoilla. Menestyminen yrittdjana edellyttaa hyvaa ammattitaitoa, toimi-
van yritysidean, sitoutumista idean toteuttamiseen ja monenlaista tietoa yrittamiseen
littyvista asioista. (Opetushallitus 2014.) Kestavan yritystoiminnan edellytys on, etta
yritys on kannattava ja tekee voittoa. Yrittamisessa on tarkeaa tunnistaa yritystoimin-
taan liittyvat riskit ja varautua niihin etukateen (Yrityssuomi 2013, 7). Hyvinvointiyhteis-
kunnan perusta on monipuolinen ja menestyva yritystoiminta ja suuri osa yhteiskunnal-
lisesta kehityksesta tapahtuu yritysorganisaatioissa. Jokainen kannattava yritys luo

hyvinvointia, olipa se kooltaan minka kokoinen hyvansa. (Viitala & Jylha 2013, 10.)

Monille yrittdjyys on tapa elaa ja yrittajyys voi hyvinkin olla ihmisen elamassa itseisar-
vo, mutta se on usein myds keino rakentaa eldmansa haluamallaan tavalla (Sipila
2006, 12). Tutkimuksen kohdeyritys on omistamani mikroyritys, joka on toiminut helmi-
kuusta 2014 alkaen. Tutkimukselle tuli tarve, kun havaitsin, etta yritykseni toiminta pe-
rustuu ensisijaisesti aiemmin tyéelamassa oppimiini rutiineihin. Toiminnan suunnitel-
mallisuutta ei ole aktiivisesti kehitetty, eikd yrityksen toimintaa ole juuri lainkaan doku-
mentoitu kirjallisesti. Jim Collins (2003, 163) kuvaa nain toimimista sumun keskella

haparoinniksi. Matka kylla etenee, mutta nékyvaisyys on huono.

"Yritystoiminnan polttoainetta on innostus.” (Sipilda 2006, 122.) Tydn tekeminen ilman
tarkoitusta tai ilman tietoa omasta roolista tekee tyostd epamiellyttavaa puurtamista.
Jotta ty6ssaan voi onnistua, tarvitaan innostumista. Innostuminen puolestaan edellyt-
taa yleensa suuremman tarkoituksen loytamista eli unelmaa tai visiota, joka kirkastuu
arkisessa tyossa erilaisiksi tavoitteiksi. Yleisesti voidaan sanoa, etta yritys tarvitsee

vision ja strategian, joilla tavoitteet maaritetdan. (Nieminen & Tomperi 2008, 187.) Yri-



tyksen alkuvaiheessa olin niin innostunut yrittdjyydesta, etta se auttoi jaksamaan kiiret-
ta ja tydsta aiheutuvaa stressia. Nyt kun toiminta on jatkunut muutaman vuoden, on
suurin alkuinnostus kadonnut ja suunnitelmallisuuden puute hairitsee minua yha
enemman. Tahtoisin saada toimintaani uudenlaisen innostuksen, silla yrittajyys on yha
se tapa, jolla haluan tydllistaa itseni. Olisikin ikava vaarantaa toteutunut unelma yritta-
jyydesta silla, etta toimintaa ei kyeta kehittamaan. Jotta toimintaan saadaan suunnitel-
mallisuutta, tutkimuksen konkreettinen tavoite on maarittdd mikroyritykseni tarpeisiin
soveltuva toimintaa ohjaava strategia. Strategia on kyettava siitdmaan myoés paivittai-
seen toimintaan, jonka vuoksi tavoitteena on kehittda samalla yrityksen dokumentaatio-
ta. Lisaksi tutkimuksen tavoitteena on tutkia yrityksen elinvoimaisuutta, jotta voidaan
varmistaa, ettd minun on mahdollista toteuttaa omat henkildkohtaiset tavoitteet yritys-

toiminnan puitteissa.

Suomessa lahes puolet yrityksista lopettaa toimintansa viiden ensimmaisen toiminta-
vuoden aikana. Erityisen haastavia tilastojen mukaan ovat toinen ja kolmas toiminta-
vuosi. Yleisimmat syyt yritystoiminnan lopettamiseen ovat taloudellisia — toiminnasta ei
saada kannattavaa riittdvan nopeasti. Toisaalta syyt kytkeytyvat usein myos yrittdjan
henkilokohtaiseen elamantilanteeseen. Alkuvaiheen ongelmat voivat johtaa siihen, etta
toimintansa lopettavat sellaisetkin yritykset, joilla pidemman paalle olisi ollut hyvat
mahdollisuudet menestya. (Tyd ja elinkeinoministerié 2010, 5.) Mielestani yritystoimin-
nan alkuvaiheen ongelmat voivat aiheutua myds suunnitelmien puutteellisuudesta ja
eparealistisesti odotuksista. TAman vuoksi katson, ettd pienenkin yrityksen on kehitet-
tava toimintaansa suunnitelmallisesti, jotta toiminta voi olla pitkajanteista ja kannatta-

vaa.

Yrittajan on mielestani kyettdva tarkastelemaan toimintaansa kriittisesti ja tekemaan
myos kovia ratkaisuja. Hyvana esimerkkina tallaisesta toiminnasta on Frenckellin Kirja-
painon lopettaminen. Yrityksen omistaja totesi vuonna 2008, ettd yrityksen tilanne on
sellainen, etta toimintaa ei ole jarkevaa jatkaa, ja yritys ajettiin konkurssiin. Frenckellin
Kirjapaino oli lopettaessaan Suomen vanhin yritys, joka oli ollut olemassa 360 vuotta.
Yrityksen toimintaa olisi voitu jatkaa tappiollisena viela pitkdankin, mutta toimitusjohtaja
Berndt Von Frenckell tuli tulokseen, etta se ei ole jarkevaa — kadannetta parempaan ei
ollut ndkopiirissa. (Hamalainen & Makela 2014, 212-221.) Kun on kyse omasta yrityk-
sesta, paatoksentekoon sekoittuvat kovin helposti tunteet. Mielestani Frenckelin Kirja-
painon esimerkki kuitenkin osoittaa, kuinka paatdkset tulisi aina tehda ensisijaisesti

tiedon, ei tunteiden perusteella.



2  Yrittajyys Suomessa

Tutkimuksen kohdeyritys on Suomessa toimiva mikroyritys, jonka toimintaa maarittaa
yksinyrittdjyys. TAman johdosta on hyva aluksi kartoittaa, millaista yrittdjyys on Suo-

messa ja miten mikroyrittajyys poikkeaa esimerkiksi palkkatydssa toimimisesta.

Yrittajyyteen on perinteisesti liitetty esimerkiksi seuraavanlaisia stereotypioita: yrittaja-
na ihminen tekee vuorotta ty6ta vuosikausia ilman lomia, yrittdja joutuu ottamaan val-
tavan riskin ja laittamaan likoon koko omaisuutensa, yrittaja ei voi sairastaa ja hanella
ei ole sosiaaliturvaa (Sipila 2006, 34). Kirjassa Taivas+helvetti 2 Hesburgerin perustaja
Heikki Salmela kuvaa omaa yrittajyyttdadn seuraavasti: "Ei me koskaan ole mitaan hir-
veasti osattu. Me on vaan tehty paljon t6itd.” Salmelan yrittdjatarinasta kay ilmi, etta
hanen yrittajyyttaan maarittaa jatkuva tyon tekeminen. Kun yksi tyd on saatu valmiiksi,
alkavat jo seuraavat. Kirjassa Salmelasta annetaan kuva myos nopeiden paatosten ja
toiminnan miehena. Kun jotain paatetaan, se toteutetaan heti ja omilla ehdoilla. (Hadma-
ldinen & Makelad 2014, 154-155 & 165-166.) Jos emme tietaisi, ettd Salmela on yritta-
jana poikkeuksellisen menestynyt, ei hanen kuvauksensa yrittajyydesta tuntuisi mieles-
tani kovinkaan houkuttelevalta. Olisi virheellistd sanoa kaikkien stereotypioiden olevan
vaarid — minka Heikki Salmelankin yrittdjatarina osoittaa — mutta mielestani yrittajyys
nahdaan usein liian kielteisesti. Monelle yrittajyys tarjoaa mahdollisuuksia, joita muuten

olisi mahdotonta saavuttaa tydelamassa.

Yrittaja on henkild, joka yksin tai yhdessd muiden kanssa harjoittaa yritystoimintaa,
jonka tavoitteena on voitto. Tyoéttomyysturvan kannalta yrittdjaksi katsotaan henkild,
joka on joko YEL yrittdjaelakkeen mukaisesti vakuutusvelvollinen tai tydskentelee joh-
tavassa asemassa yrityksessa, josta omistaa vahintaan 15 prosenttia. Yrittdjaksi on
perinteisesti tulkittu myos henkild, joka tydoskentelee yhtidssa, josta han itse tai hanen

perheensa omistavat vahintdan 50 prosenttia. (Yrityssuomi 2013, 7.)

Suomessa on talla hetkelld noin 283 000 yritysta ja niiden yhteenlaskettu liikevaihto on
noin 393 miljardia euroa. Noin joka kymmenes tydikainen toimii joko itsenaisenad am-
matinharjoittajana, yksinyrittdjana tai tydnantajana. Yrityksista alle 10 tyontekijan yri-
tyksia, jotka luokitellaan mikroyrityksiksi (taulukko 1), on Suomessa selvasti kaikkein
eniten, 93,4 prosenttia yrityksista (taulukko 2). Pienyrityksia eli alle 50 tyontekijan yri-
tyksia on 5,5 prosenttia, keskisuuria alle 250 tydntekijan yrityksia on 0,9 prosenttia ja

vahintaan 250 tyontekijaa tyollistavia yrityksia eli suuryrityksié on vain 0,2 prosenttia



yrityksista. Vain noin 35 prosenttia yrityksista tyollistaa itsensa liséksi jonkun ulkopuoli-

sen henkildn. (Elinkeinoelaman keskusliitto EK 2016; Suomen Yrittajat 2016.)

Taulukko 1. Yritysten kokoluokkien yleinen maarittely (mukaillen, Sinisammal & Muhos &
Ekola & Niinikoski. 2014, 9).

Yritystyyppi Henkildsto (hlo) Liikevaihto (€) Taseen
loppusumma(€)
Mikroyritys 1-9 <2000 000 <2000 000
Pienyritys 10-49 < 10 miljoonaa < 10 miljoonaa
Keskisuuri yritys 50-249 < 50 miljoonaa < 43 miljoonaa
Suuri yritys > 250 > 50 miljoonaa > 43 miljoonaa

Suomen yrityskanta onkin hyvin pienyritysvaltainen: yrityksistd noin 86 prosenttia tyoél-
listdd vahemman Kkuin viisi henkil6éa. Viime vuosina uudet tyopaikat Suomessa ovat
syntyneet juuri pieniin ja keskisuuriin yrityksiin. Vuosina 2001-2012 yli 250 hengen
suuryritykset palkkasivat 7164 uutta tyontekijaa, kun samalla ajanjaksolla suuryrityksia
pienemmat yritykset loivat Suomessa tydpaikkoja yli 100 000 ihmiselle. (Sipila 20086,
35; Elinkeinoeldaman keskusliitto EK 2016; Suomen Yrittajat 2016.)

Taulukko 2.  Yritysten kokoluokkien prosentuaaliset osuudet yritysten lukumaarasta, liikevaih-

dosta ja henkildston maarasta (mukaillen, Sinisammal ym. 2014, 9).

Yritystyyppi Osuus Osuus Osuus henkiléston
lukumaarasta (%) likevaihdosta (%) maarasta (%)

Mikroyritys 93,4 17 25

Pienyritys 55 17 20

Keskisuuri yritys 0,9 19 18

Suuri yritys 0,2 47 37

Tybelaman murroksesta on puhuttu viime vuosina paljon. Sipild (2006, 31-33) toteaa,
ettd Suomessa ihmiset ovat perinteisesti halunneet paasta téihin ison tydénantajan pal-
velukseen. Kuitenkin esimerkiksi kiristyva hintakilpailu ja korkeat tydllistamiskustan-
nukset aiheuttavat sen, etta tyd koetaan usein entista stressaavampana ja tyontekijoilla
on lisaksi yha suurempi vastuu tydénsa tuottavuudesta. Siltala (2016, 1) nostaa esiin,
ettd perinteinen tydsuhde ei merkitse tydntekijalle enda perinteisen turvallista tapaa

tyollistya, vaan taman paivan tydsuhteet ovat aiempaa sirpaleisempia. Kun palkkatyon



houkuttelevuus heikkenee, yrittdjyyden kilpailukyky tyollistdmisvaihtoehtona samanai-
kaisesti paranee, vaikka yrittdjyyden edellytykset eivat muuten muuttuisivatkaan. Para-
doksaalisesti, yrittajyys voi tarjota tana paivana vakaamman tyon ja pienemman riskin
kuin palkkatyd vieraan palveluksessa. Sen lisdksi yrittdjand voi parhaimmillaan mah-
dollistaa vapauden itsensa toteuttamiseen ja nain rakentaa elamaansa haluamallaan
tavalla (Sipila 2006, 7-12 & 32.)

Kuten esimerkiksi Mykkénen (2014) on todennut, yrittdmisen suosio ja houkuttelevuus
on viime vuosina Suomessa kasvanut erityisesti nuorten keskuudessa. Yrittdjien ja
etenkin itsensatyodllistajien maara onkin siis monista eri syistd nousussa, kuten Niemi-
nenkin (2016) mainitsee. Niemisen mukaan myods korkeasti koulutettujen itsensatyollis-
tajien maara on selvassa kasvussa ja esimerkiksi yrittdjaksi aikova vastavalmistunut
kauppatieteiden maisteri ei nykypaivana enaa ole harvinaisuus. Itsensatydllistajien
maaran kasvu onkin nahtavissa jopa jonkinlaisena trendind Suomessa. Samalla kui-
tenkin ensimmaisen tyontekijan palkkaamisen kynnys on yha hyvin korkea. Tydntekijan
palkkaaminen nahdaan suurena riskina ja etenkin epavarmoina aikoina yritykset ha-

luavat toimia suuria riskeja valttaen. (Mykkénen 2014.)

Huuskosen (1992, 53) mukaan yritystoiminnan aloittavilla ihmisilldA on usein varhai-
sempaa kosketusta yrittajyyteen. Tama kosketus voi tulla esimerkiksi vanhempien yri-
tystoiminnan kautta tai yrittajyytta edeltavista tyotehtavista. Yrittajavanhempien osuus
yrittdjatoiminnan aloittamisen taustalla korostuukin tutkimuksissa selvasti. Yrittajaksi
ryhtymisen taustalla ei kuitenkaan voida nahda mitadan yksittaista syyta tai ominaisuut-
ta. Kuitenkin paatoksen taustalla voidaan nahda jokin positiivinen tai negatiivinen kim-
moke, joka synnyttda lopullisen paatdksen yritystoiminnan aloittamisesta. Yrittajyyden
tavoitteet ovat myds yhta moninaisia kuin paatokset yritystoiminnan aloittamisesta.
(Huuskonen 1992, 53.)

2.1.1 Mikro- ja pienyritykset

Yleisin kaytetty nimittgja yritysten luokittelussa on yrityksen henkilostomaara ja vuotui-
nen liikevaihto (taulukko 1). Yrityksia tutkittaessa on kuitenkin kokomaarittelyn liséksi
etsitty myds laadullisia ominaisuuksia, joilla tehda eroa erikokoisten yritysten valilla.
Tainio (1992, 28) mainitsee laadullisen maarittelyn, jonka mukaan kolme ominaisuutta

luonnehtii pienia yrityksia ja erottaa ne isommista yrityksista (taulukko 3).



Taulukko 3.  Pienten yritysten erityiset ominaisuudet (Tainio 1992, 28).

1. Pienyrityksilla on suhteellisen pieni osuus markkinoista, joilla ne toimivat. Tama
tarkoittaa, ettd pienten yritysten mahdollisuudet vaikuttaa esimerkiksi myytyihin
maariin, hintoihin ovat hyvin rajalliset.

2, Pienyritysten omistajat ovat mukana yrityksen toiminnassa omalla henkil6kohtaisel-
la panoksellaan. Tdma merkitsee omistajan aktiivista osallistumista toimintaan.

3. Pienyritys on itsenadinen, eikd se ole osa suurempaa yritystd. Tdman vuoksi pienen
yrityksen omistaja on suhteellisen vapaa tekemaan itsenaisia ratkaisuja.

Vaikka pien- ja mikroyritysten merkitys talouskasvulle ja tydllisyydelle on kiistatonta, on
niita kuitenkin tutkittu vain vahan ja pidetty yleisesti vaatimattomina erityisesti suuryri-

tyksiin verrattuna (Ty0- ja elinkeinoministerié 2015).

2.1.2  Yksinyrittajat

Yksinyrittajat muodostavat oman selkean ja erityisen ryhman pien- ja mikroyrittajien
joukossa. Yksinyrittajalla tarkoitetaan ansiotyota tekevaa henkilda, joka tekee tyon it-
senaisesti suhteessa tyon tilaajaan. Lahes puolet yksinyrittdjista tyoskentelee palvelu-
aloilla, mutta myos rakentamisen, kaupanalan ja teollisuuden tehtavissa. Yhdeksalle
kymmenesta yrittdminen on paatoimista. Yksinyrittajan aseman voidaan katsoa olevan
hieman tulkinnanvarainen ja sijoittuvan palkkatyon ja tyonantajayrittdjyyden valimaas-
toon (kuvio 1). Suomessa yksinyrittdjien maara on kasvanut kolmanneksella reilussa
kymmenessa vuodessa. Yksinyrittdjia on hieman yli puolet kaikista Suomessa toimivis-

ta yrityksista. (Sinisammal ym. 2014, 11; Saarinen 2013.)

Palkkatyd m.

Kuvio 1. Yksinyrittdjyys sijoittuu palkkatyon ja tydnantajayrittdjyyden valimaastoon (mukailleen,
Sinisammal ym. 2014, 11).

Tybénantaja-
yrittajat




Se ettd yritys on kooltaan pieni, ei kuitenkaan tarkoita, etta toiminta olisi amaté6rimais-
téd puuhastelua. Moni yritys on pieni ja pyrkii pysymaan sellaisena. Moni yksinyrittaja
voi hyvin olla alansa arvostetuimpia osaajia ja tienata samalla myos taloudellisesti hy-
vin. Yksi mahdollinen syy toiminnan pitamiselle pienena on, etta yrittaja saattaa pelata
menettavansa tilanteen hallinnan, jos yrityksen toiminta laajenisi. Mieluummin tallin
halutaan pitaa yritystoiminta pienena ja varmuudella kokonaan omissa kasissa. Yrittaja
on talldin usein alansa ammattilainen, jonka yrittajyytta motivoi itsenaisyyden tavoittelu.
(Sipila 2006, 45-46.)

3 Kohdeyrityksen kuvaus

Olen aiemmin kirjoittanut (Mattila, 2015) siitd, mik& sai minut aloittamaan oman yritys-
toiminnan. Minulle ura yrittdjana on ollut selvyys jo lapsuudesta asti. Uskon syyn sii-
hen, miksi olen aina halunnut niin kovasti yrittajaksi, olevan lapsuuden ymparistossani:
kasvoin koko lapsuuteni alueella, jossa lahes joka perheessa vahintaan toinen van-
hemmista toimi yrittajana. Nain oli myds omassa perheessani, isallani oli pieni autoalan
yritys. Kasvaminen tdssa ymparistdossa opetti nakemaan yrittdjyyden hyvat ja huonot
puolet. Nain isani tyossa yrittajyyteen liittyvan tyomaaran ja riskin, mutta samalla myos
vapauden. Minulla oli pitkaan tunne, ettd haluan perustaa oman yrityksen ja lopulta
tdma haave oli toteutettava. Taman jalkeen oli erittdin mukava tunne, kun sain kertoa

tutuille yrittajille, ettad olen vihdoin perustanut oman yritykseni.

Olen opiskellut Lahden Muotoiluinstituutissa, josta valmistuin 2006. Muotoiluinstituutis-
sa opetus oli hyvin kdytannonlaheista. Valmistumiseni jalkeen olen ollut useammassa
koulutustani vastaavassa tyotehtavassa. Ensin toimin muotoilijana ja sen jalkeen pi-
dempaan graafisena suunnittelijana. Téita olen tehnyt niin mainostoimistossa kuin teol-
lisuusyrityksen sisaisessa mainostoimistossa. Tyotehtavani ovat olleet alani perusta-
son tehtavida, enka esimerkiksi koskaan ole toiminut esimiehena. Yksi tarkeimmista
syista yrittajaksi ryhtymisessani oli, ettd saisin vapautta ja joustavuutta tyoni tekemi-
seen. En ole koskaan kokenut minulle hyvaksi tavaksi tehda t6itd kahdeksasta neljaan.
Markkinointi Sumoi Oy:n (my6hemmin Sumoi) toiminnan ajatuksena onkin ollut mah-
dollistaa minulle paras mahdollinen tyopaikka — sellainen, jossa tdiden tekeminen olisi
minulle mahdollisimman mielekasta, kehittavaa ja toki myds taloudellisesti kannatta-

vaa.



Sumoi on mielestani talla hetkelld melko tavallinen suomalainen mikroyritys. Se tyollis-
tda vain perustajansa, ja yrityksen liiketoiminnan perustana on yrittdjan aikaisemmin
hankkima koulutus ja tyokokemus. Sumoin palvelut ovat talld hetkelld ensisijaisesti
mainostoimistopalveluita, erityisesti graafisen alan palveluita: lehti-ilmoituksia, kau-
panalan myymalamateriaaleja ja muita mainosalan perustuotteita. Edella mainittujen
palveluiden lisdksi Sumoi on erikoistunut pakkaussuunnitteluun, joka erottaa sen muis-
ta samankaltaisista pienistd mainostoimistoista. Sumoin tarkeimmat asiakasyritykset
ovat suuria paivittdistavarakaupan- ja elintarvikealan yrityksid. Sumoin liikevaihto

vuonna 2015 oli noin 60 000 euroa ja yritys tuotti voittoa noin 11 000 euroa (ks. Liite 1).

Olen ollut melko tyytyvainen siihen, kuinka Sumoin yritystoiminta on lahtenyt kayntiin ja
erityisesti siihen, etta haaveeni yrittdjyydesta on toteutunut. Yritystoiminnan tulevaisuu-
desta olen todennut (Mattila, 2015), ettd ainakaan lahitulevaisuudessa en halua kas-
vattaa yritykseni kokoa. Jos haluaisin kasvattaa yritykseni kokoa, tarkoittaisi se vaista-
matta siirtymista takaisin saanndllisempaan tyorytmiin. Lisdksi ulkopuolisen tydvoiman
palkkaaminen kasvattaisi riskia enemman kuin olen talla hetkelld halukas ottamaan
toiminnassani. Itse pidan mielellani yritystoiminnan riskin pienena ja yritykseni elossa —
ja samalla toiminnan mielekkaana. Haluan kehittya yrittajana ja asiantuntijana seka
varmistaa, etta yritykseni pysyy mukana kilpailussa, mutta en yrityksen koon kasvua
ihannoimalla. Asiat joihin en ole ollut taysin tyytyvainen yritystoiminnassani, liittyvat
ensisijaisesti suunnitelmallisuuden puutteeseen toiminnassani. Taman vuoksi yritys-
toimintani arki on ajoittain ollut melko sekavaa ja olen nahnyt selkedn punaisen langan

puuttumisen toiminnasta suurena ongelmana.

3.1 Yritystoiminnan resurssit

Pien- ja erityisesti mikroyrityksia tarkasteltaessa on mielestani nostettava esiin tuotan-
nontekijoiden maaran ja niukkuuden merkitys yritystoiminnassa. Tuotannontekijoita
ovat luonnonvarat, tydvoima ja paaoma. Niiden maara ei ole kiintea ja siksi sanotaan,
ettd tuotannontekijat ovat niukkoja. Esimerkkina voidaan kayttaa palveluyritysta, joka
saa tuloja myymalla tybaikaansa. Koska tyohon tarjottava aika on rajallinen, ei tuloja-
kaan voida saada rajattomasti. (Pekkarinen & Sutela 1996, 46-49.) Yrityksen onkin
tehtava paatoksia siita, millaisilla resursseilla esimerkiksi palvelut tuotetaan ja markki-
noidaan. Erilaisia vaihtoehtoja maarittaa yrityksen resurssistrategia (kuvio 2), jollaisia

on tarjolla monia erilaisia. (Sipila 2006, 189.)
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Kuvio 2. Yritykselld on monia keinoja rakentaa toimivin resurssistrategia (mukaillen, Sipila
2006, 190).

Sumoin nykytoiminnan ja tulevaisuuden kannalta on merkittavaa, ettd olen paattanyt
toimia yritystoiminnassani yksinyrittdjana. Lisaksi olen tehnyt paatoksen, etta yritys ei
ota ulkopuolista rahoitusta esimerkiksi investointeihin, vaan kaikki toiminta tulee rahoit-
taa yrityksen omilla tai yrittdjan henkilokohtaisilla varoilla. Taman paatoksen olen teh-
nyt riskien ja kustannusten minimoimiseksi. Edellda mainitut linjaukset luovat selkeat

rajat yrityksen tulevaisuutta ja sen kehitysta mietittaessa.

3.2 Yritystoiminnan kumppanit ja verkostot

Kun yrittaja on samaan aikaan omistaja, muodostaa hallituksen, johtaa toimintaa ja on
viela itse tyontekijandkin, on toiminta parhaimmillaan tehokasta, koska valiportaita ei
ole. Toisaalta taman johdosta on myds suuri vaara tehda vaaria paatelmia, jos yrite-
taan selvita yksin kaikista paatoksista. Etenkin yksinyrittdjat voivat tasta syysta kokea
olevansa toiminnassaan yksin. Taman vuoksi yrittaja tarvitsee asiantuntevia, toimialaa

tuntevia ja luotettavia keskustelukumppaneita ymparilleen. (Sipila 2006, 234.)

Toimivat verkostot niin asiakas- kuin resurssipuolella ovatkin pienelle yritykselle erityi-
sen tarkeita. Ajasta ja tdydentavasta osaamisesta on yrityksessa yleensa aina pulaa.
Mita paremmin verkostot toimivat, sita paremmin yrittajalla on aikaa tarkeimpien tehta-
viensa hoitamiseen. Taman vuoksi on tarkeda, ettd yrityksen verkosto on mahdolli-

simman laaja ja asiantunteva. Pienen yrityksen verkostossa esimerkiksi asiakkailla on



10

tarkea rooli. Asiakkaat ovat omalla panoksellaan tuottamassa palvelua itselleen ja ovat
siten myOs tuotantokumppaneita. Asiakkaat myods toimivat usein pienen yrityksen
myyntiosastona, silla heidan kauttaan ja suosituksilla usein l6ytyvat pienen yrityksen
uudet asiakkaat. Pieni yritys voi olla kiinnostava yhteistydkumppani myos saman alan
kilpailevalle yritykselle, jos sita ei nahda uhkana omalle toiminnalle. Kilpailijoista voikin
tulla yritykselle yksi keskeinen asiakassegmentti ja markkinointikanava. Verkostoihin ja
kumppaneihin on pienessa yrityksessa luonnollista laskea myds oma perhe ja muu
l&hipiiri. llman tata tukiverkostoa onkin todella vaikea luoda menestyvaa yritystoimin-
taa. (Sipila 2006, 127.)

Mielestani tarkeinta mikroyrityksen verkostojen rakentamisessa on osapuolten valinen
luottamus ja sen sailyttdminen. Tata ajatusta tukevat myos tutkimukset: kun organisaa-
tioita on tutkittu, on luottamuksen nahty olevan keskeinen yhteistyota edistava tekija.
Luottamus on lisaksi paljastunut merkittavaksi tekijaksi yritysten ja valtioiden kilpailuky-
vyn taustalla. Vuorovaikutus, joka perustuu vapaaehtoisuuteen, pohjautuu hyvin paljon

luottamukseen. (Tamminen & Lampinen & Lehtinen 2014, 225-229.)

Yritykseni tarkein verkosto koostuu lahipiiristani: erityisesti avopuolisostani, perheesta-
ni ja muutamasta laheisimmasta ystavastani. Heidan kanssa voin puhua luottamuksel-
lisesti yritykseni asioista seka saada niista palautetta. Koen tdman verkoston erittain
tarkeaksi osaksi yritystoimintaani ja on vaikea kuvitella, ettd voisin menestya yrittdjana
ilman laheisiani. Myos avustavan verkoston merkitys toiminnassani on ajan myota kas-
vanut ja suhteet siihen kuuluvien jasenten kesken ovat syventyneet. Tahan joukkoon
kuuluu esimerkiksi yritykseni tilitoimisto, jonka omistaja on ollut tarkea keskustelu-
kumppani yritykseni perustamisesta lahtien. Olenkin havainnut, etta kirjanpitaja on yksi
tarkeimmista mikroyrittajan kumppaneista. Yritykseni nykyisen verkoston jasenista suu-
rin osa oli minulle tuttuja jo ajalta ennen yritystoimintani aloittamista. Erityisesti yritys-
toiminnan alkuvaiheessa olikin suuri etu, ettd minulla oli verkosto jo olemassa, eika sen
rakentamista tarvinnut aloittaa tyhjasta. On kuitenkin hyva myds muistaa, ettd verkos-
toja tulisi jatkuvasti yllapitada ja kehittaa. ltse olen huomannut tdman ohjeen noudatta-

misen ajoittain haastavaksi omassa toiminnassani.

3.3 Toimintaymparisto
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Sumoi toimii markkinointiviestinndn toimialalla. Markkinointiviestintd voidaan katsoa
strategiseksi toimialaksi, joka auttaa yrityksid ja muita organisaatioita saavuttamaan
niiden omat liiketoiminnalliset tavoitteensa. Markkinointiviestintaalan yritysten tehtava-
na on rakentaa asiakasyritysten imagoa kohti haluttua mielikuvaa markkinointiviestin-
nan keinoin ja saada valitettya asiakasyritysten viesti kohderyhmalle mahdollisimman
tehokkaasti. Alan yritysten on kyettdva yhdistamaan liiketoiminnalliset tavoitteet ja
markkinointiviestinta siten, ettd markkinointiviestintd huomataan, ja siten ettd se saa
aikaan toivottuja vaikutuksia. (Markkinointiviestinnan Toimistojen Liitto MTL 2016; Ma-
kinen & Kahri & Kahri 2010, 229.)

Markkinointiviestinnan toimialaa on viime vuosina leimannut murros, jossa mainonta
siirtyy painetusta mediasta digitaaliseen muotoon. Perinteinen painettu media on karsi-
nyt voimakkaasti vahenevista euromaarista viimeisten vuosien aikana. Vuonna 2013
painetun median mainonta véhentyi edellisvuodesta jopa 16 prosenttia. Mediamainon-
taan kokonaisuudessaan kaytettiin Suomessa vuonna 2013 yhteensa noin 1,2 miljardia
euroa, joka on 8 prosenttia vahemman kuin vuonna 2012. Lahes kaikki mediaryhmat
karsivat vahentyneistd euromaarista. Ainoastaan mainostaminen internetissa ja eloku-
vissa kasvoi vuodesta 2012. (Muukkonen 2014, 4.)

Markkinointiviestinnan toimialaa voidaan pitda erittain suhdanneherkkana alana, silla
taloudellisen tilanteen tiukentuessa yritykset karsivat ensiksi juuri markkinointiviestin-
nan palveluista. Pitkdan jatkuneen mainosmarkkinoiden laskun odotetaan jatkuvan
myos tulevaisuudessa ja yritysten viestinnan siirtyvan yhad vahvemmin yritysten omiin
kanaviin esimerkiksi sosiaalisessa mediassa. Markkinointiviestinnan alan yritykset ovat
arvioineet alan tulevan kasvun kuitenkin varovaisen positiiviseksi, erityisesti digitaali-
sen mainonnan vahvan kasvun johdosta. (Markkinointiviestinndn Toimistojen Liitto
MTL 2014.)

Mediamainonnan kanavien ja toimintamallien m&ard onkin kasvanut viime vuosina
huomattavasti. Tulevaisuudessa yritysten segmentoimat kohderyhmat hajoavat yha
vaikeammin hahmotettaviksi yksikdiksi, sahkoinen kaupankaynti lisdantyy ja internetin
seka digitaalisen median rooli suomalaisten media- ja ajankaytosta vahvistuu entises-
tdan. Internet ja muut digitaaliset ratkaisut ottavat tulevaisuudessa yha suuremman
osuuden markkinoijien mainosbudjeteista, ja alalle tulee jatkuvasti uusia toimijoita. (Vil-
jakainen & Back & Lindqvist 2008, 3.)
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Tulevaisuudessa kysymys on my0s entistd enemman kuluttajien valinnoista. Mitd me-
dioita, mita sisaltdja, missa ja milloin kuluttaja haluaa kayttda? Mahdollisuudet vaikut-
taa kuluttajan valintoihin ovat tulevaisuudessa merkittavasti aiempaa heikommat. Ta-
man johdosta mainonnan tekijoilta vaaditaan tulevaisuudessa yha vankempaa ammat-
titaitoa markkinointiviestinnan tehokkaaseen suunnitteluun. (Viljakainen & Back &
Lindqgvist 2008, 9.)

4 Tutkimus- ja kehittamistehtavan maarittely

Makinen (1992, 17) mainitsee erdan pienyrittdjan todenneen motokseen: "Terve jarki
riittdd hyvin ndissd hommissa.” Tdma kuvaa hyvin melko yleistakin kasitysta siita, etta
pienten yritysten johtaminen on niin erikoislaatuista, etta teorioilla ei ole niille juuri an-
nettavaa. Makinen kuitenkin muistuttaa vanhasta sanonnasta, jonka mukaan parasta

kaytantda on hyva teoria.

4.1 Tutkimusongelman maarittely

Yritystoimintaa voidaan harjoittaa ilman tarkkoja suunnitelmia ja vielapa varsin menes-
tyksekkaasti. Talldin tehtavat ja eteen tulevat ongelmat ratkaistaan yrittdjan tietamyk-
sen ja aikaisemmin hankitun kokemuksen avulla. Paivittaisista tehtavista selvitaan tal-
I6in toistuvilla rutiineilla. Toisaalta liiallinen luottamus siihen, etta rutiinit toimivat aina
hyvin, voi olla haitallista ja vaikeuttaa uusien tilanteiden kohtaamista. Nama voivat olla
yhtaalta esimerkiksi tilaisuuksia hankkia uusia asiakkaita tai toisaalta koskea ongelmia
tai kriiseja. Toiminnan kannalta on silloin tarkeaa, ettd nama tilanteet saadaan nopeasti
ja hyvin haltuun. Yleisesti ottaen rutiinien toimivuutta on vaikea arvioida ilman seuran-

taa ja palautteen keruuta. (Laukkanen 1992, 91-92.)

Useimmat mikroyrittajat pitavat kiirettd ikavimpana asiana tydssaan. Lisaksi monet in-
hoavat paperitoita ja yritystoimintaan liittyvaa byrokratiaa. Ajanhallintaan ja tyotehtavi-
en priorisointiin liittyvat kysymykset koetaan myds hyvin haasteellisiksi. Monelle yritta-
jalle haasteena onkin hyvien kaytantdjen juurruttaminen osaksi arkea. (Sinisammal ym.
2014, 25.) Seuraavanlainen tilanne on useimmille meista tuttu: maaraaika lahestyy ja
tyo olisi aloitettava, mutta tyon alkuun ei vain paasta. Tama aiheuttaa helposti itsensa
syyllistamista, mika puolestaan vain lisaa stressia ja tdman jalkeen tyon aloittaminen

on yha vaikeampaa. Tiukassa tilanteessa onkin helppoa tehda aivan muuta kuin pitaisi,
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etenkin jos tehtava koetaan hankalaksi. Tarkeiden paatdsten sijaan on helppo uppou-
tua rutiineihin, jotta saadaan edes jotain aikaiseksi. Tarkeiden paatdsten vitkuttelu ei
laheskaan aina johdu osaamattomuudesta tai huonosta ajankaytdn hallinnasta. Taval-
lisin syy siirtaa ja valttaa paatoksentekoa on tulevaisuudenpelko: pelkdamme suoriutu-
vamme tehtavastad huonosti. Ongelmana voi olla myds, etta ei ole taysin selvaa, mihin
suuntaan olemme pyrkimassa tai tavoite voi tuntua liilan suurelta. Tehtavien vitkutte-
luun voi olla myds syyna se, etta ihmisellda on liian paljon tehtavia samalla hetkella. On
vaikea paattad, mista aloittaa, jolloin huomio hajaantuu, eika pysty tarttumaan mihin-
kaan. Tehtavien aloituksen lykkdamiseen voi vaikuttaa myds se, etta tyo tuntuu tarkoi-
tuksettomalta. Jos tyohon ei I0ydy sisaista motivaatiota, voi ty0 jaada helposti koko-
naan tekematta. Tehtavien vitkutteluun liittyva vastustus kuluttaa paljon energiaa. On
tavallista, etta jos maaraaika umpeutuu kuukauden kuluttua, ihminen ei aloita ajoissa

tydn tekemista, mutta ahdistuu kylla siitd. (Jabe 2016.)

Jotta yrityksen toiminnasta saadaan johdonmukaista ja mahdollisimman tehokasta,
tarvitaan joukko etukateen tehtyja paatoksia, jotka auttavat ratkaisemaan vastaan tule-
vat uudet tilanteet. Makinen (1992, 22) toteaakin suunnitelmallisuuden olevan tarkea
asia yritystoiminnassa. Han pitaa valitettavana, ettd usein etenkin pienyrityksissa
suunnitelmallisuutta pidetaan kasitteena turhankin negatiivisena — paperinmakuisena ja
byrokraattisena. Makinen tuo esiin, ettd suunnitelmallisuus on pienyrityksissa par-
haimmillaan silloin, kun se on koko ajan toiminnassa mukana. Kuten Leppanen (2013,
13-14) mainitsee, valitettavasti usein yritysten suunnitelmat laaditaan enemman ulko-
puolisia tahoja kuin oman toiminnan kehittamista varten. Nain toimiessa suunnitelmien
arvo oman toiminnan kannalta jaa vajavaiseksi. Tama taas johtaa siihen, etta suunni-
telmat jaavat helposti vain polyttymaan paperikasoihin, eika niilla ole toiminnalle juuri-

kaan arvoa.

Pienessa yrityksessa suunnitelmat ovat usein vain yrittdjan paan sisalla ja virallisen
kirjallisen esityksen laatiminen voi tuntua oudolta. Selkea, kirjalliseen muotoon laadittu
strategia on kuitenkin yksi keskeinen tekija joka tekee yrityksessa ammattimaisesti joh-
detun (Sipild 2006, 117-118.) Lehtinen (2015) toteaa strategiaprosessin onnistuneessa
lapiviemisessa olevan paljon haasteita. Jokaisen yrityksen tulisi kuitenkin miettia stra-
tegiaa oman toiminnan kehittamiseksi ja eteenpain viemiseksi. Strategian ei voi katsoa
olevan tarkka toimintasuunnitelma, vaan erdanlainen yrityksen vision konkreettisem-
maksi tekeva punainen lanka. Tarkeinta strategiassa on, etta se pitaa sisallaan tarkeat

toimenpiteet, jotka turvaavat yrityksen menestymisen. Strategiatydssa on helppo tehda
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virheitd. On suuri vaara, ettd paadytdan luomaan vain yleiskuvia, ilman konkreettisia
kaytannon toimenpiteita, esimerkiksi "kannattava kasvu” tai “strategiamme tahtaa kohti
uusia alueita”. Strategiaty6ssa suuri haaste on myds sen tekemisen satunnaisuus ja
jatkuvuuden puute. Arjen kiireiden keskella strategiatyd jaa helposti yrityksissa taka-
alalle. Mielestani ei olekaan ihme, etta pienet yritykset ovat eksyksissa strategiatyonsa
kanssa, silla tdssa onnistuu harva isokaan organisaatio. Suomalaisen selvityksen mu-
kaan esimerkiksi yritysten johtoryhmalaisista 71 prosenttia tunsi yrityksensa strategiset

painopisteet surkeasti tai niista oli aivan vaara kasitys (Pietildinen 2016).

Kirjassa Sijoita kuin guru (Hamalainen & Oksaharju 2016, 14-15) Bjorn Wahlroos pohtii
sita, mika yhdistda maailman menestyneimpia sijoittajia, ja toteaa, ettd heidan menes-
tystdan ei voi selittdd ylivoimaisella tietojen keruulla tai kasittelylla. Pikemminkin me-
nestyksen taustalla voidaan nahda joukko nyrkkisaantéja siitd, miten tulee toimia ja
ennen kaikkea siita, mita ei missdan tapauksessa pida tehda. Tama voi tuntua yksin-
kertaiselta paatelmalta, mutta Wahlroosin mukaan epavarmoina aikoina nyrkkisaanto-
jen voima tulee uuteen valoon. Kun epavarman tiedon maara kasvaa ja perinteiset ris-
kimittarit osoittautuvat talldin helposti puutteellisiksi, yksinkertaistetut, kokemukseen
perustuvat paatdksentekoa ohjaavat sdannét voivat osoittautua hyvinkin arvokkaiksi.
Wahlroosin mukaan onkin parempi olla koko ajan vahan vaarassa, kuin yleensa oike-
assa ja kerran taysin vaarassa. Wahlroos tarkastelee pohdinnassaan sijoitusalan am-
mattilaisia, mutta koska mikroyrityksella ei koskaan mielestani ole tarpeeksi tietoa tai
resursseja taysipaivaiseen strategiatydhon, on ajatus nyrkkisaannoista mielestani hyva

lahtokohta mikroyrityksen strategiatydon pohjaksi.

4.2 Tutkimusongelma, tavoitteet ja rajaus

Tutkimukseni kohteena olevalta yritykseltd on toistaiseksi puuttunut toimintaa ohjaava
punainen lanka, joka toisi suunnitelmallisuutta toimintaan. Jotta toimintaa ohjaava stra-
tegia voidaan luoda, on ensin analysoitava sita, mitka ovat yrityksen vahvuudet ja mita
yrittdja itse haluaa tehda yrityksensa puitteissa. Strategian avulla voidaan koota yrityk-
sen vahvuudet ja yrittdjan henkilokohtaiset toiveet punaiseksi langaksi, joka ohjaa toi-
mintaa. Tutkimukseni tavoitteena onkin luoda strategia, jonka avulla yrityksen elinvoi-
maisuus turvataan ja joka on linjassa yrittdjan ammatillisten toiveiden kanssa. Koska
kyseessa on yhden hengen yritys, on mielestani valttamatonta, etta yrittdjan omat ta-

voitteet ovat yhteensopivat yrityksen tavoitteiden kanssa. Yhtaaltd keskityn tarkastele-
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maan toiminnan kehittdmista yrityksen nakokulmasta ja toisaalta henkildkohtaisem-
masta yrittajan ndkdkulmasta. Koska yritys on pieni, vain yhden henkilon yritys, on yrit-

tajan nakokulma olennainen osa kehitystehtavaa.

Tutkimuksessani pyrin vastaamaan seuraaviin kysymyksiin.

1. Miten mikroyritykselle rakennetaan strategia, joka mahdollistaa suunnitelmallisen
yritystoiminnan ja nain edesauttaa yrityksen elinvoimaisuuden sailyttamista?
2. Miten strategia viedaan kaytantéon mikroyrityksessa?

3. Miten strategian toteutumista seurataan ja yrityksen dokumentaatiota parannetaan?

Tutkimus rajataan koskemaan strategisen toimintakonseptin suunnittelua ja kayttdonot-

toa, sen muuntamista konkreettisiksi mittareiksi ja toiminnan seurannan kehittamista.

4.3 Tutkimuskysymysten ja tutkimusongelmien mittarit

Mittarin tulisi olla tiivis, sanallinen tai numeroarvollinen kuvaus havainnoista. Havainnot
voivat koskea jotain yksittaistd kohdetta, esimerkiksi yrityksen kannattavuutta, tai mitta-
riin voidaan koota havaintoja jokseenkin samantyylisistd kohteista. Mittarit kertovat tii-
viisti joistakin kohteidensa ominaisuuksista. Mittareita voidaan helposti kritisoida, koska
kaytettavissa olevat mittarit eivat juuri koskaan ole taydellisia eivatka kata kokonaan
tutkittavia ilmioita. Mittareiden tulisi tietysti olla mahdollisimman hyvia, mutta tavoittei-
den asettamisesta ja mittaamisesta ei voida luopua vain siksi, etta taydellisia mittareita
ei 16ydy. (Olve & Roy & Wetter 1997, 88-89.)

Kehitystehtavassa kaytetaan seuraavanlaisia mittareita:

Tutkimuksen yleistd onnistumista arvioidaan seuraavilla mittareilla: onko yritykselle
maaritetty strategia (kylla / ei), onko strategia viety toimintaan (kylla / ei), onko kehitetty
mittarit, joilla voidaan arvioida strategian toteutumista kaytanndssa (kylla / ei) ja seura-

taanko toimintaa naiden mittareiden avulla (kylla / ei).

Mielestani jokaisen yrittajan tulisi ajoittain tarkastella oman yrityksensa toimintaa ja
elinvoimaisuutta. Vuonna 2013 reilusti yli puolella yrittdjista tulot jaivat alle palkansaaiji-

en keskitulon ja yli 20 prosentilla tulot jaivat alle 15 000 euroon (Suomen Yrittajat
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2016). Tasta voidaan mielestani tehda johtopaatds, etta 1aheskaan kaikki yritykset eivat
Suomessa ole elinvoimaisia ja monessa tapauksessa yrittdjan kannattaisi vakavasti
harkita yritystoimintansa jatkamista — yritystoiminta on kyettava tarvittaessa myos lo-
pettamaan, jos toiminta ei ole kannattavaa. Taman johdosta tutkimuksessa tarkastel-

laan my6s oman yritystoimintani elinvoimaisuutta.

Yrityksen kehittymista arvioidaan yrittajan henkilokohtaisesta nédkdkulmasta seuraavilla
mittareilla: onko yrityksen toiminnallinen taso kehittynyt (kylla / ei) ja onko luottamukse-

ni yritykseni elinvoimaisuuteen parantunut (kylla / ei).

4.4 Tutkimusmenetelmat ja toimenpiteet

Tutkijan tehtava kehitystehtdvassa on ymmartaa, mita yrityksessa tapahtuu, miksi niin
tapahtuu ja miten toimimalla noihin tapahtumiin voisi vaikuttaa. Tieteellisen tutkimuk-
sen tavoitteena voidaan katsoa olevan pyrkimys 16ytaa perusteltua tietoa tutkittavasta
kohdeilmiosta. Tieteellinen tieto eroaa arkipaivaisesta tiedosta perustelujensa kautta.
Tiedon arvon ratkaisee se, miten ja millaisin menetelmin tieto on hankittu ja kuinka hy-
vin sen paikkaansa pitavyys kyetaan perustelemaan. Tutkimustyon tavoitteiden saavut-
taminen edellyttaa pelkistamista, jotta olennaiset asiat voidaan erottaa epaolennaisista.
(Makinen 1992, 18-19)

Pienten yritysten tutkimiseen kuuluu omanlaisiaan piirteitd. Pienissa yrityksissa ei ole
kysymys siitd, ettd ne olisivat suurten kilpailijoidensa pienoiskuvia, joiden toiminta olisi
vain tekemistd pienemmassa mittakaavassa. Taman vuoksi pienten yritysten ongel-
matkaan eivat ole verrattavissa isojen yritysten ongelmiin. Pienyritykset ovat hyvin mo-
ninainen joukko erilaisia toimijoita. Yhdistava tekija on, etta yrityksen taustalla on aina

ihminen ja paatdkset syntyvat hanen harkintaansa pohjautuen. (Makinen 1992, 20-21.)

Yritysten tulisi nahda tutkimusty6 investointina, jonka vaikutusaika toimintaan on pitka.
Etenkin pienet yritykset voivat olla karsimattomia ja tuloksia haluttaisiin saavuttaa heti.
Yritystutkimuksessa pyritaan Idytamaan logiikka, jolla yritys toimii. Tata myds tutkijan
tulee Iahtdkohtaisesti kunnioittaa, vaikka sitd myohemmin pyrittaisiinkin muuttamaan.
Koska tekeillda on kehityshanke, jonka tavoitteena on avoimesti muuttaa ja kehittaa yri-
tyksen toimintaa, toteutetaan kehittdmistehtava toimintatutkimuksena (action research).
(Makinen 1992, 23-25.)
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Toimintatutkimus on Kurt Lewinin 1940-luvulla Yhdysvalloissa alkujaan kehittdma yh-
teisdjen ja tydorganisaatioiden tutkimustapa. Siihen kuuluu kaksi paapiirretta: tutkimus-
ta kaytetaan muutoksen aikaansaamiseksi tutkittavassa kohdeyhteisdssa, ja kohdeyh-
teison edustajat osallistuvat aktiivisesti tutkimusprosessiin. Toimintatutkimus on oike-
ammin tapa organisoida tutkimushanke, kuin oma erillinen metodi. Tutkimuksen eri
vaiheissa voidaan kayttaa erilaisia menetelmia, kuten kyselyja, arviointeja ja kokeita.
Tutkittavien osallistuminen on todettu toimintatutkimuksessa tarkeaksi. Kohdeyhteison
jasenet ovat yleensa paljon suopeampia omaksumaan sellaisia tutkimukseen perustu-
via tuloksia, joiden |6ytamisessa he ovat itse olleet mukana. (Helkama & Myllyniemi &
Liebkind 1998, 44.)

Toimintatutkimuksen voidaan katsoa olevan kaytannollista tydorganisaation kehittamis-
tyota. Tutkimustydon paallimmaisend tavoitteena ei ole raportin Kirjoittaminen, vaan
aloittaa pitkaaikainen prosessi, jossa oppimisen avulla edetdan kohti tavoitetta. Toimin-
tatutkimuksella on kaksi toisiaan tdydentavaa tavoitetta: samalla kun se muuttaa itse
tutkittavaa organisaatiota, se tuottaa siita uutta tietoa. Tassa mielessa toimintatutki-
muksen voidaan katsoa olevan oma tutkimusmenetelméansa siind kuin muutkin tiedon
hankkimisen tavat. (Helkama & Myllyniemi & Liebkind 1998, 44; Makinen 1992, 23-25.)

Tutkimuksessani tulen kayttamaan laadullisia eli kvalitatiivisia ja maarallisia eli kvantita-
tiivisia tutkimusmenetelmia. Kun tutkitaan omaa toimintaa ja sen tuottamia tuloksia, on
erittdin suuri haaste saada osoitettua tutkimuksen luotettavuus, jos tutkimuksen tiedot
perustuvat pelkastaan tutkijan omiin arvioihin. Taman johdosta omaa toimintaa tarkas-
televaa tutkimusta ei voida toteuttaa ainoastaan laadullisin tutkimusmenetelmin, vaan
luotettavuuden kannalta on tarkeaa kayttaa kehitystehtavassa myds kvantitatiivisia
menetelmia. Kehitystehtavassa kvalitatiivisilla menetelmilla on tarkoitus tulkita, ymmar-
taa ja antaa merkityksia tutkittaville asioille. Kvantitatiivista tarkastelua kaytetaan silloin,

kun on mahdollista maaritellda numeerisessa muodossa ilmaistavia muuttujia.

Keraamalla laadullista tutkimusaineistoa pyritaan yleensa tutkittavan kohteen tai ilmion
syvallisempaan ymmartamiseen, kuin maarallisessa tutkimuksessa. Laadullinen tutki-
mus tarjoaa mahdollisuudet tutkia ongelmia, joiden selvittdminen olisi hankalaa tai jopa
mahdotonta perinteisemmalla maarallisella tutkimuksella. Kvalitatiivinen tutkimus pyrkii
selvittdmaan miksi ja miten tutkittava kohde toimii tavalla, jolla se toimii. (Mantyneva &
Heinonen & Wrange 2008, 69.)
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Kvantitatiivisen tarkastelun kohteena tutkimuksessani ovat tilinpaatostiedot, asiakas-
suhteet (tilaajat ja tilausmaarat), projektien tyyppi (esim. kuvankasittelyprojektien maa-
ra) ja laatu (esim. onnistuneiden projektien maara) ja yrittajan arvot. Laadullisen I&hes-
tymistavan piiriin tutkimuksessani kuuluvat yrittdjan oma arvio yrityksen tilasta ja kehi-

tystarpeista, keskustelut lahipiirin kanssa seka asiakaspalautteen tarkastelu.

4.5 Aineiston hankintamenetelmat

Tutkimuksen paaaineistona on yrityksen tilaushistoria (ks. liite 2) vuoden ajalta, tar-
kemmin ottaen ajanjaksolta 1.8.2015-31.8.2016. Vuoden ajanjakso antaa mielestani
varsin kattavan kuvan toiminnasta ja sen pohjalta voidaan tehda riittdvan luotettavia
paatelmia. Olennaista on ettad jokaiselta kuukaudelta saadaan kerattya tieto, jotta voi-

daan tarkastella myds kuukausittaista vaihtelua.

Kaytannossa olin tehnyt kasin merkinnat jokaisesta projektista projektivinkoon. Kaikista
projekteista olin kirjannut seuraavat tiedot: tilaaja, tilausaika, projektin tyyppi (esim.
pakkaussuunnittelu), koska ty6tad on tehty ja kuinka paljon siihen on yhteensa kulunut
aikaa. Lisaksi olin kirjannut erilliseen kalenteriin lisatietoa tai erityishuomioita joistain

projekteista.

Tata tutkimusta varten arvioin yksitellen jokaisen tarkasteluajanjakson projektin laatua
viisiportaisella asteikolla (1 = huonoin, 5 = paras). Tein arvion neljalld ulottuvuudella,
jotka ovat onnistuminen, mielekkyys, stressaavuus ja kannattavuus. Kirjasin arviot Ex-
celiin, jonka avulla analysoin materiaalia ja tein siitd kuukausi- ja vuositason raportin
(ks. liitteet 3 ja 4).

Hyodynsin tutkimuksessani myds tilinpaatostietoja. Ne koskevat vuotta 2015, koska
viimeisin yrityksen vahvistettu tilinpaatds on kyseiselta vuodelta. Tiedot perustuvat yri-

tyksen tositeisiin ja tilitoimisto on koostanut ne tilinpaatokseksi (ks. liite 1).

Yrittdjan arvojen tarkastelussa hyddynsin Schwartzin (1992) arvoteoriaan perustuvan
arvomittarin muokattua versiota, joka koostuu 23 vaittdmastd (Helkama 2015, 238-
243), esimerkiksi "Minusta on tarkeaa paattaa itse omista asioistani. Haluan olla vapaa
ja riippumaton toisista” (Helkama 2015, 240). Kunkin vaittdman kohdalla arvioidaan

sitd, missd maarin kuvaus sopii itseen kayttden kuusiportaista asteikkoa (1 = Ei lain-
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kaan samaa mielta, 6 = Erittdin paljon samaa mieltd). Vaittdmille annettujen pistemaa-

rien avulla muodostetaan keskiarvo kullekin arvolle.

Samalta ajanjaksolta kuin projekteja tarkasteltiin, kavin lapi kaikki asiakkailta tulleet
sahkopostit, joista kartoitin asiakkailta spontaanisti (pyytamatta) tullutta asiakaspa-
lautetta. Koska palaute tuli spontaanisti, on oletettavaa, etta sitd ovat antaneet vain
asiakkaat, jotka ovat olleet erityisen tyytyvaisia (tai tyytymattdmia). Taman aineiston

tarkoituksena oli tuoda objektiivisempaa tukea omalle arviolle omista vahvuuksista.

Yrityksen tilan ja omien vahvuuksien arvioimiseksi tarkastelin aiempia muistiinpanojani
ja luonnoksia seka ajatuksiani (ts. hyddynsin introspektiota). Tutkimuksen eri vaiheissa
kavin keskusteluja lahipiirin kanssa. Naitd keskusteluja ei dokumentoitu, mutta koen
ettd keskustelut ovat vaikuttaneet omien vahvuuksieni tunnistamiseen ja niiden avulla

on ollut mahdollista reflektoida omaa yritystoimintaa.

4.6 Tutkimuksen luotettavuus, patevyys ja todennettavuus

Reliabiliteetti-kasite liittyy erityisesti kvantitatiiviseen tutkimukseen. Reliabiliteetilla eli
luotettavuudella tarkoitetaan tutkimuksessa kaytetyn menetelman kykya tuottaa muita
kuin sattumanvaraisia tuloksia, eli toisin sanoen, kuinka luotettavia tuloksia tutkimus-
menetelmalld saadaan. Tutkimusmittari tai mittaustoimitus on luotettava, jos siihen liit-
tyy toistettavuus eli mittaustulokset pysyvat samoina mittauskertoja toistettaessa.
(Mantyneva & Heinonen & Wrange 2008, 34.)

Validiteetilla eli patevyydellad tarkoitetaan tutkimusmenetelman kykya mitata tutkimuk-
sessa sita, mita silla on alun perin ollut tarkoitus mitata. Validiteetin arvioinnissa huo-
mio keskitetdan siihen, kuinka hyvin tutkimusmenetelma ja siina kaytetyt mittarit vas-
taavat tutkimuskysymykseen, jota halutaan tutkia. Kun puhutaan tutkimuksen luotetta-
vuudesta ja patevyydesta, voidaan puhua myos tutkimusaineiston validiudesta tai siita,
ettd tutkimus kokonaisuudessaan on validi ja tulokset ovat patevia. (Mantyneva & Hei-
nonen & Wrange 2008, 34.)

Kuten aiemmin mainitsin (ks. luku 4.4.), merkittdva haaste tutkimuksen luotettavuudelle
on se, etta tutkimus toteutetaan toimintatutkimuksena mikroyrityksessa ja tutkimuksen

tekijana on yrityksen ainoa tyontekija. Jotta tutkimuksesta saadaan luotettava, on pyrit-
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tava mahdollisimman tarkasti kuvaamaan tutkimuksen eri vaiheet. Nain luodaan perus-
ta tutkimuksen toistettavuudelle. Tutkimuksen patevyyden kannalta on tarkeaa, etta
kaytettavat mittarit ovat mahdollisimman selkeita, eivatka tulokset nain ole tulkinnanva-

raisia.

5 Teoreettisen viitekehyksen maarittaminen

Teoreettinen viitekehys maaraa sen, millainen aineisto tulisi kerata ja millaista mene-
telmaa sen analyysissa kayttaa. Myos aineiston luonne voi asettaa rajat sille, millainen
tutkimuksen teoreettinen viitekehys voi olla ja mitad tutkimusmenetelmia voidaan kayt-
téda. Teoreettisen viitekehyksen ja tutkimusmenetelmien valitseminen ovat siis tarkeita

ja kauaskantoisia ratkaisuja. (Alasuutari 2001, 83-84.)

Useimpien olemassa olevien yritysten voidaan katsoa sijoittuvan keskinkertaisen ja
hyvan valimaastoon. Vain harvat ovat koskaan parhaita. Jim Collinsin (2006, 7) teke-
missd tutkimuksissa on selvinnyt, ettd monet yleisesti sovelletut liike-elaman normit
korreloivat keskinkertaisuuden kanssa. Collins onkin esittanyt kysymyksen: miksi halu-

aisimme luoda keskinkertaisuuteen johtavia kaytant6ja?

Teoreettisen viitekehyksen rakentamisen haasteena oli 16ytaa teoriat, joilla voidaan
patevasti tarkastella mikroyrityksen toimintaa ja I0ytaa ratkaisut havaittuihin ongelmiin.
Tarkeinta oli 10ytaa teoria, jonka avulla pystytdaan maarittamaan mikroyritykselle strate-
gia ja onnistutaan liittamaan strategia osaksi mikroyrityksen toimintaa. Tutkimukseni
paateoriaksi valitsin Jim Collinsin tyéryhmineen kehittdman hyvésta parhaaksi kehitty-
misen teorian. Teorian keskeinen huomio on yrityksen nykytilan tuntemisen tarkeys.
Vasta tdman jalkeen voidaan kehittda yrityksen toimintaa. Collins kuvaa tata julmien
tosiasioiden kohtaamiseksi. (Collins 2003, 127-131.) Collinsin teorian keskeinen kasite
on siilikonsepti eli yrityksen vahvuuksien kautta syntyva strateginen konsepti siita, mis-
sa yritys voi olla paras (Collins 2003, 142). Mielestani Collinsin teoria on rakenteeltaan
rittdvan yksinkertainen, jotta se on sovellettavissa myds mikroyrityksen liiketoiminnan

kehittamiseen.

Tutkimuksen onnistumiseksi tarvittiin myds muita teorioita, joiden avulla saatiin kerattya
rittavasti tietoa strategian maarittamista varten. Tutkimuksessani kaytettavat muut teo-
riat ovat arvoteoria, pienyrityskuutio, Business Model Canvas -malli ja tasapainotettu

mittaristo.
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Arvot liittyvat olennaisesti tehtaviin valintoihin. Schwartzin arvoteorian avulla voidaan
maarittda, mitka arvot ovat ihmiselle tarkeimpia: teoriaan liittyvien mittareiden avulla
saadaan kasitys arvojen tarkeysjarjestyksestad. (Helkama 2015, 9 & 97.) Teoriassa
maaritelldan seka arvojen siséaltd ettd arvojen keskinaiset suhteet (kuvio 9). Arvoilla on
mielestani suuri merkitys yrityksen toiminnan kehittdmisessa: jos yrityksen toiminta ei
ole yhteneva yrittajan arvomaailman kanssa, on hankala rakentaa menestyvaa toimin-
taa. Tutkimuksessani tarkastelen Schwartzin arvoteorian avulla sita, mitkd arvot ovat

minulle tarkeimpia ja millaista merkitysta talla on yritykseni kehittamisen kannalta.

Pienyrityskuution (kuvio 10) avulla voidaan tarkastella visuaalisesti eroja ja erityispiirtei-
ta pienyritysten valilla. Pienyrityskuutio tarjoaa kaytanndllisen mallin pienyritysten kas-
vu- ja kehityskaarien suunnitteluun. (Makinen 1992, 37-38.) Tutkimuksessani tarkaste-

len tdman mallin avulla sita, mihin suuntaan yritykseni toimintaa ollaan kehittdamassa.

Yrityksen nykyista liiketoimintaa voidaan kuvata Business Model Canvas -mallin avulla
(ks. Liite 6). Tutkimuksessani on tarkoitus koota tdman mallin avulla yhtendinen néke-
mys yrityksen nykyisesta liiketoiminnasta ja luoda nain kattava pohja tuleville kehitys-

toimille.

Tasapainotettu mittaristo (Balanced Scorecard, BSC) tarjoaa mallin (kuvio 11), jossa
yrityksen toimintaa tarkastellaan neljasta eri nakdkulmasta ja toiminnan lyhytaikainen
ohjaus pyritddn yhdistdmaan yrityksen visioon ja strategiaan. (Olve & Roy & Wetter
1997, 16.) Tutkimuksessani tasapainotetun mittariston avulla strategia viedaan osaksi

yrityksen arkea ja sen avulla seurataan myos paivittaista toimintaa.

5.1 Yrityskulttuuri ja strategia

Niemisen ja Tomperin (2008, 177-178.) mukaan yrityskulttuuria voidaan kuvata yrityk-
sen tavaksi toimia. Yrityskulttuuri on olemassa, vaikka sita ei olisikaan kirjattu paperille.
Taman vuoksi yrityskulttuuria on tarkeaa pyrkia ohjaamaan, eikd antaa sen kehittya
vapaasti. Yrityskulttuuri ndkyy kaikessa yrityksen toiminnassa ja se voi myds muodos-
taa esteen kehittymiselle. (Nieminen & Tomperi 2008, 177-178.) Yrityskulttuuri ilmen-
taa sita, millaisia tapoja yrityksessa on. Esimerkiksi arvot, toimintatavat ja niista viesti-

minen ovat kaikki osa yrityskulttuuria. Myos strategia on tiiviisti yhteydessa yrityskult-
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tuuriin. Paraskaan strategia ei voi toimia, jos se ei sovi yrityksen kulttuuriin. (Nieminen
& Tomperi 2008, 180 & 189.)

Strategioiden hallintaa varten ei ole olemassa yleisesti hyvaksyttya mallia. Voidaankin
todeta, ettd strategian maaritelmia ja malleja on yhtd monta, kuin on strategian asian-
tuntijoita. Strategia on osa loogista polkua (kuvio 3), jossa organisaatiossa tehtyja paa-
toksia siirretdan operatiiviselle tasolle. (Kaplan & Norton 2002, 74 & 80-82.) Strategian
laatiminen on lahes aina mutkikas prosessi ja kuluttaa yritykselta paljon resursseja.
(Olve & Roy & Wetter 1997, 58.)

Toiminta-ajatus
Miksi yritys on olemassa?

Ydinarvot
Mihin yritys uskoo?

Visio
Mita yritys haluaa olla?

Strategia
Yrityksen “taktiikka”

Balanced Scorecard -mittaristo
Toteutus ja mukautuminen

Strategiset aloitteet
Mita yrityksen pitaa tehda?

Henkilokohtaiset tavoitteet
Mita minun pitaa tehda?

!

Strategiset tulokset

Tyytyvaiset Tyytyvaiset Tehokkaat %‘f&‘fg{;ﬂ;g;{ﬁ
omistajat asiakkaat prosessit henkilékunta

Kuvio 3. Toiminta-ajatuksen muuttaminen halutuiksi tuloksiksi (mukaillen, Kaplan & Norton
2002, 81).

5.2 Hyvasta parhaaksi kehittymisen prosessi

Antiikin Kreikasta on peraisin sanonta: "Kettu tietda paljon, mutta siili tietdd yhden suu-
ren asian.” Tarinan kettu on viekas ja pystyy keksimaan lukemattoman maaran moni-
mutkaisia suunnitelmia paastakseen hyokkdamaan siilin kimppuun. Lahtdkohtaisesti
kettu vaikuttaa varmalta voittajalta heikompaan siilin nahden. Kun kettu lopulta hyok-
kaa, kayttaa siili ainoaa puolustuskeinoaan ja kapertyy piikkipalloksi. Kettu ei kuiten-
kaan kykene murtamaan tata puolustusta ja joutuu vetaytymaan kamppailun havinnee-
na. Siilin ja ketun kamppailu voi toistua monta kertaa — mutta siili vie aina voiton. (Col-
lins 2003, 136.)
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Tarinan ketulla on monta rautaa tulessa eika se koskaan muodosta ajatuksistaan yhte-
naista konseptia tai visiota. Siili taas yksinkertaistaa monimutkaisetkin asiat yhdeksi
kattavaksi ajatukseksi. Siilin mielesta kaikki se, mika ei liity sen kehittdmaan ydinaja-
tukseen, on merkityksetonta. Se ymmartaa, ettd syvallisen oivaltamisen ytimena on
yksinkertaisuus. Siili kykeneekin ndkemaan olennaisen ja jattdmaan muun huomioimat-
ta. Collins (2003, 136-137) teki havainnon, ettd kaikki, jotka kehittivat yrityksensa hy-
vasta parhaaksi, olivat ainakin jossain maarin siileja. He hyddynsivat siilimaisyyttaan ja
johdattivat yritysta kohti siilikonseptia. Verrokkiyritysten johtajat eivat koskaan paasseet
nauttimaan toiminnan selkeydesta, vaan hajottivat huomionsa moniin eri asioihin ja
toimivat hajanaisesti ja epajohdonmukaisesti. (Collins 2003, 136-137.) Mielestani myos

mikroyrittajan tulisi olla siili ja keskittya tekem&an jotakin erinomaisesti.

Kun tutkittiin yrityksia, jotka olivat kohdanneet kriiseja, mutta nousseet niista takaisin
kannattaviksi, havaittiin, ettd naiden yritysten toiminnassa oli yhtalaisyyksia: yritysten
johto oli aluksi kyennyt tunnustamaan nykytilanteen puutteineen, mutta samalla sailyt-
tdmaan uskon siihen, ettd asiat kdantyvat vield hyviksi. Collins (2003, 127-131) kutsuu
tatd Stockdalen paradoksiksi. Nimi viittaa Vietnamin sodassa sotavangiksi joutunee-
seen amiraali Jim Stockdaleen. Han selvisi pitkdstd vankeudesta ajatuksella, jonka
mukaan koskaan ei pidd menettdaa uskoaan siihen, ettd asiat menevat lopulta hyvin,
mutta samalla on pystyttdva katsomaan rehellisesti tilannetta, jossa ollaan. Collinsin
mukaan se, etta yritys pystyy omaksumaan tdman ajattelutavan, parantaa huomatta-
vasti sen mahdollisuuksia tehda oikeita paatdksia myos vaikeassa tilanteessa. (Collins
2003, 127-131.)

. oot
S Y
WY a08

Kaannekohta

Mitka periaatteet

Hyva, ei paras selittavat eron?

Hyva, ei paras Vertailutapaukset

Verrokkiparien valinta
(Vertaikukelpoiset tapaukset
kaanneajankohtana)

Kuvio 4. Hyvasta parhaaksi -verrokkiparien tutkimusmenetelma selvittda yritysten menestymi-
sen eroavuuksia (mukaillen, Collins 2005, 9).
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Collinsin (2003, 31-34) hyvasta parhaaksi kehittymisen teoria koostuu kehittdmis- ja
l&pimurtovaiheesta (kuvio 5) ja sen kolme tarkeintad osa-aluetta ovat kurinalaiset ihmi-
set, kurinalainen ajattelu ja kurinalainen toiminta. Kuhunkin osa-alueeseen liittyy kaksi
avainkasitetta. Ensiksi, kurinalaiset ihmiset -osa-alueeseen liittyy viidennen tason joh-
tajuuden kasite. Viidennen tason johtajia luonnehtii sekoitus vaatimattomuutta ja rau-
taista tahtoa. Heidan on havaittu olevan vaatimattomia, hiljaisia, pidattyvaisia ja jopa
ujoja. He ovat kunnianhimoisia, mutta heidadn kunnianhimonsa kohdistuu etupaassa
asiaan, organisaatioon ja tydhon — ei heihin itseensa. Heilla on kiihkea halu tehda kaik-
kensa kunnianhimonsa tyydyttamiseksi. Ensin ihmiset... sitten asiat on toinen Kku-
rinalaiset ihmiset -osa-alueen kasitteista. Yrityksen tarkein resurssi eivat ole ihmiset,
vaan oikeat ihmiset. Ensin yritykseen on valittava oikeat ihmiset ja vasta taman jalkeen
menestymisen kannalta on oleellista vision tai strategian maarittdminen. Tarkeintad on
vastata ensin kysymykseen "kuka”, ennen kuin voidaan tehdd "mitd” -paatoksia. (Col-
lins 2003, 31-34.)

KURINALAISET
IHMISET

KURINALAINEN
AJATTELU

KURINALAINEN
TOIMINTA

Viidennen tason Julmien tosiasioiden Kurinalaisuuden
johtajuus kohtaaminen kulttuuri

Ensin ihmiset... Siilikonseptin Tekniikka
sitten asiat kehittdminen vauhdittajana

Valmistelu... Lapimurto!

Vauhtipyora

Kuvio 5. Hyvasta parhaaksi kehittymisen teorian osa-alueet (mukaillen, Collins 2003, 32).

Hyvasta parhaaksi kehittymisen teorian toiseen osa-alueeseen, kurinalaiseen ajatte-
luun, kuuluu julmien tosiasioiden kohtaaminen (uskoa silti menettdamétta). Parhaille
yrityksille tavanomaista on aiemmin esitetty "Stockdalen paradoksi”. Jos yritys pystyy

omaksumaan taman kaksijakoisen ajattelutavan, parantaa se huomattavasti mahdolli-
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suuksiaan tehda hyvia paatoksia etenkin silloin, kun kohdataan suuria ongelmia. (Col-
lins 2003, 32-33.) Kurinalaisen ajattelun osa-alueeseen kuuluu myds siilikonseptin ke-
hittdminen (yksinkertaisuus kolmen vaatimuksen yhtymékohdassa). Hyvasta parhaaksi
kehittyminen edellyttad paasemista niin sanotun patevyyden kirouksen yli. Vaikka jokin
toiminta olisi ollut pitkdan yrityksen ydintoimintaa, ei se tarkoita, etta siina voitaisiin tulla
parhaaksi. Jos jossain halutaan tulla parhaaksi, taytyy keksia jokin yksinkertainen idea,
joka muodostuu kolmen limittdisen kehan (kuvio 6) syvallisestd ymmartadmisesta: missa
voimme olla maailman parhaita, mika on intohimomme kohde ja mika resurssi toteuttaa
taloudelliset tavoitteemme. Parhaat yritykset ovat pelkistaneet ymmarryksensa yksin-
kertaiseksi, selkedksi konseptiksi, joka ohjaa niiden kaikkea toimintaa. (Collins 2003,
32-33.)

Mista
olemme
innostuneita?

Mika vaikuttaa
taloudelliseen
tulokseen?

Missa voimme
olla maailman
parhaita?

Kuvio 6. Kolmen limittdisen kehan syvallinen ymmarrys on perusta siilikonseptin maarittamisel-
le (mukaillen, Collins 2003, 143).

Collinsin hyvasta parhaaksi kehittymisen teorian kolmas osa-alue koskee kurinalaista
toimintaa. Kaikilla yrityksilla on kulttuuri ja joillain yrityksilla on kurinalaisuutta, mutta
harvoin yrityksilla on kurinalaisuuden kulttuuria (kuvio 7). Kun yrityksissa on kurinalai-
sia ihmisia, hierarkiaa tai byrokratiaa ei tarvita. Kurinalaisuuden kulttuuri vaatii noudat-
tamaan johdonmukaisesti jarjestelmaa, mutta toisaalta se antaa toimia jarjestelman

puitteissa vapaasti ja vastuullisesti. (Collins 2003, 33.) Collinsin teorian mukaan teknii-
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kan rooli on olla vauhdittajana. Parhaille yritykselle tekniikka ei ole itseisarvo, vaan tek-
niikka on valjastettu rengin, ei isdnnan rooliin. Uudet tekniikat valitaan huolellisesti ja

jokaisen uuden tekniikan on sovelluttava yrityksen siilikonseptiin. (Collins 2003, 33.)

Vahva
Hiararkinen Paras

organisaatio organisaatio
Kurinalaisuuden
Kulttuuri

Byrokraattinen Aloitteleva

organisaatio organisaatio

Heikko
Heikko Yrittajahenkisyys Vahva

Kuvio 7. Luovalla kurinalaisuudella saavutetaan yrityksessa parhaat tulokset (mukaillen, Col-
lins 2003, 178).

Lisaksi Collins kuvaa hyvasta parhaaksi kehittymisen prosessia vauhtipyoran kasitteen
avulla, jonka mukaan yrityksen tulisi pyrkia saavuttamaan konkreettisia tuloksia — vaik-
ka aluksi hyvin pienid. Jos kyetdan osoittamaan muutoksen liittyminen kokonaiskon-
septiin, on seurauksena ihmisten innostuminen (kuvio 8). Parhaaksi ei muututa kerta-
heitolla, eikd muutoksessa voida erottaa yhta ratkaisevaa toimenpidetta. Prosessia voi
kuvata ison vauhtipydran pyorittamiseksi — alkuun vauhti on hidasta, mutta pian voimaa

on varastoitunut riittavasti ja pyériminen on nopeaa. (Collins 2003, 246.)
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Yritys etenee
siilikonseptin mukaisesti.

Nakyvia tuloksia

Vauhtipy6ra Kiihtyy. alkaa nakya

Ihmiset innostuvat
tuloksista.

Kuvio 8. Vauhtipy6ravaikutus (mukaillen, Collins 2003, 246).

Oman tutkimukseni kannalta Collinsin kasitteista erityisen kayttokelpoisia ovat julmien
tosiasioiden kohtaaminen, siilikonsepti ja kurinalaisuuden kulttuuri, koska ne ovat mie-
lestani teorian tarkein osa maaritettdessa mikroyrityksen tarpeisiin soveltuvaa strategi-

aa.

5.3 Arvot

Arvot kertovat siita, mika on tarkeaa ihmisille. Arvojen avulla voidaan arvioida ihmisten
kayttaytymista ja perustella heidan tekemiaan valintoja. Jokaisella ihmisella on monia
arvoja, joiden tarkeys vaihtelee, ja ne voidaan asettaa keskenaan tarkeysjarjestykseen.
Arvoja on monenlaisia, esimerkiksi vapaus, tasa-arvo ja maailmanrauha. Arvoiksi voi-
daan katsoa myos asiat, joilla kuvataan toivottavaa kaytdsta, esimerkiksi ahkeruus,

kohteliaisuus tai rohkeus. (Helkama 2015, 8.)

Arvot liittyvat keskeisesti ihmisten tekemiin paivittaisiin valintoihin. Oli kyse sitten yksi-
I6iden tai yritysten toiminnasta, arvot vaikuttavat tehtyihin ratkaisuihin. (Helkama 2015,
9.) Kun ihmiselld on arvojen kautta yhteys yrityksen toimintaan, han on erityisen valmis

tekemaan toita tavoitteiden saavuttamiseksi. (Nieminen & Tomperi 2008, 192-193.)
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5.3.1 Schwartzin arvoteoria

Sosiaalipsykologi Shalom Schwartz kehitti vuonna 1992 mullistavan arvotutkimuksen,
jossa osoitettiin, ettd arvot voidaan esittdd kehadmaisena jarjestelmana. Schwartzin
mallissa on kaksi paaulottuvuutta (kuvio 9), itsensa ylittdminen—itsensa korostaminen
ja sailyttaminen—muutosvalmius. Mallissa itsensa ylittaminen viittaa suvaitsevaiseen ja
epaitsekkaaseen arvomaailmaan. ltsensa korostamisen taas voidaan nahda asentee-
na, jossa painottuvat kunnianhimo ja menestys. Sailyttdminen on perinteita ja turvalli-
suutta arvosta elamantapa. Muutosvalmius tarkoittaa haasteiden ja spontaanin toimin-
nan arvostamisesta. Naihin paaulottuvuuksiin sisaltyy kymmenen eri arvoa (taulukko
4), joista muodostuu kehamainen rakenne. Kehalla vierekkaisten arvojen voidaan kat-
soa olevan yhteensopivia ja kehan vastakkaisten yhteen sopimattomia. Ihmisen on
helppo yhdistda elamassaan kehan vierekkaisia arvoja, mutta kehan vastakkaisille
puolille asettuvia arvoja voidaan pitda yhteen sopimattomina. Niitd voi olla vaikea tai

mahdotonta tavoitella tai toteuttaa samaan aikaan. (Helkama 2015, 87-92.)
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Kuvio 9. Schwartzin malli arvojen rakenteesta (mukaillen, Schwartz 1992, 45).
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Taulukko 4.  Keskeiset arvotyypit ja niiden maaritelméat (Helkama 2015).
Arvotyyppi Maaritelma
Valta yhteiskunnallinen asema ja arvostus, ihmisten ja resurssien hallitseminen

Suoriutuminen

Mielihyva
Virikkeisyys
Itseohjautuvuus

Universalismi

Hyvantahtoisuus

Perinteet

Yhdenmukaisuus

Turvallisuus

Tyo

henkilkohtainen menestys osoittamalla patevyytta sosiaalisten
mittapuiden mukaan

omakohtainen mielihyva ja aistinautinto
jannitys, uutuus ja haasteet elamassa
itsendinen ajattelu ja toimintojen valitseminen, luominen, tutkiminen

kaikkien ihmisten hyvinvoinnin ja luonnon ymmartaminen,
arvostaminen, suvaitseminen ja suojeleminen

sellaisten ihmisten hyvinvoinnin yllapitdminen ja edistdminen,
joiden kanssa ollaan usein henkilékohtaisessa kontaktissa

kulttuuriperinteiden ja uskonnon valittdmien tapojen ja aatteiden
kunnioitus, niihin sitoutuminen ja niiden hyvaksyminen

sellaisten tekojen, taipumusten ja impulssien hillinta, jotka
hairitsevat tai vahingoittavat toisia ja rikkovat sosiaalisia odotuksia tai
normeja

yhteiskunnan suhteiden ja oma turvallisuus, sopusointu ja vakaus

ahkeruus, tdsmallisyys, tunnollisuus, jarjestelmallisyys, pitkdjanteisyys,
saastavaisyys (Ty6 on suomalaisessa tutkimuksessa kaytetty arvotyyppi,
joka ei kuulu Schwartzin malliin, kuten muut arvotyypit)

Schwartzin malli on melko karkea ja tulee pitdd mielessa, ettd arvotyypit ovat yleistyk-

sid. Mallin ulkopuolelle jad monien mielestd hyvin tarkeitakin arvoja, esimerkiksi suo-

malaisesta nakokulmasta katsottuna sellaiset arvot kuin isanmaallisuus tai ahkeruus.

Schwartzin arvoteoria on hyddyllinen, koska se on kuin kartta, joka nayttdd maastosta

suuret linjat. Mallissa on omat puutteensa, mutta arvojen jarjestelméluonteen se tuo
hyvin esiin. (Helkama 2015, 97 & 100.)

5.4  Pienyrityskuutio

Pienyrityskuution (kuvio 10) avulla voidaan tdsmentaa eroja ja erityispiirteita pienyritys-

ten valilla. Naiden erojen kuvaaminen on erityisen tarkeaa yritysten kaytannon kehitta-
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misen nakokulmasta. Pienyrityskuutio tarjoaa uusia mahdollisuuksia pienyritysten kas-
vu- ja kehityskaarien suunnitteluun. Kuution avulla voidaan tarkastella seka yritysten

ideaalityyppeja ettd vaihtoehtoja yrityksen kehittdmiseen. (Tainio 1992, 37-38.)
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Resurssiriippuvuus

Kuvio 10. Pienyrityskuutio mahdollistaa yrityksen kasvu- ja kehityskaarien tarkastelun (mukail-
len, Tainio 1992, 34).

Kuutio koostuu kolmesta ulottuvuudesta. Kuution pohjalle sijoittuvat pienet ja ylatasoon
suurehkot pienyritykset. Etu- ja takaseinan valinen tila kuvaa yrityksen tyontekijoiden
sitoutumista toimintaan: etuseinan lahella ovat korkean ja takaseinan lahella alhaisen
sitoutuneisuuden yritykset. Kuution sivuseinien vali kuvaa ulkoisen resurssiriippuvuu-
den vaihtelua. Lahelle vasenta sivustaa sijoittuvat alhaisen riippuvuuden yritykset, jotka
ovat suhteellisen itsenaisia. Lahelle oikeaa sivustaa sijoittuvat korkean resurssiriippu-
vuuden omaavat, muiden resursseista riippuvaiset pienyritykset. Pienyrityskuution kul-

miin sijoittuvat yritysten ideaalityypit (taulukko 5). (Tainio 1992, 33-34.)
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Taulukko 5. Pienyrityskuution kulmatilojen ideaalityypit (Tainio 1992, 35-37).

1 Pienia ja alhaisen resurssiriippuvuuden yrityksid edustavat palvelupainotteiset yk-
sinyrittajat, joiden toiminta perustuu osaamiseen ja pieniin padomiin. Asiakkaat ovat
tuttuja, joten itsendisyyden aste on yleensa korkea. Korkeaa sitoutumista edesaut-
taa ammattitaidon kehittdminen.

2 Pienia ja korkean resurssiriippuvuuden yrityksia ovat valmistus- ja korjauspainottei-
set yritykset, joita voivat esimerkiksi olla pienet huoltoasemat. Raaka-aine-
riippuvuus ja varaston arvo lisdavat padomasidonnaisuutta.

3 Alhaisen sitoutuneisuuden ja vahvan resurssiriippuvuuden yritykset ovat esimerkiksi
pienia teollisuusyrityksia. Mita hierarkkisemmin yritysta johdetaan ja mité alhaisempi
koulutustaso tydntekijoilld on, sitd alhaisempi on myds yritysten sitoutuneisuuden
aste.

4 Alhaisen sitoutuneisuuden ja alhaisen resurssiriippuvuuden yritys voi olla esimer-
kiksi sivutoiminen yritys. Sitoutuneisuuden alhaisuutta maarittda yritysten valiaikai-
suus ja lyhyen aikavalin tavoitteellisuus.

5 Korkean sitoutuneisuuden ja alhaisen resurssiriippuvuuden yrityksia ja ovat esimer-
kiksi konsultti- tai tilitoimistot. Yrityksen sitoutuneisuutta kasvattaa henkildston valis-
ten yhteyksien keskeisyys liiketoiminnassa.

6 Korkean sitoutuneisuuden ja resurssiriippuvuuden yritykset ovat usein pienteollisia
yrityksid. Tuotteiden valmistamisen edellyttdma ammattitaito vaatii sitoutumista ja
tuotantoprosessin luonne tuottaa korkean resurssiriippuvuuden.

7 Alhaisen sitoutuneisuuden ja korkean resurssiriippuvuuden yritykset ovat pienyrityk-
siksi suurehkoja. Niitd ovat esimerkiksi pienteollisuusyritykset, jotka perustuvat ylei-
seen osaamiseen ja joissa ei vaadita korkeaa osaamista.

8 Alhaisen sitoutuneisuuden ja alhaisen resurssiriippuvuuden yritykset ovat pienyri-
tyksiksi suurehkoja, esimerkiksi keskisuuret mainostoimistot ja ladkariasemat. Na-
ma yritykset perustuvat enemman ammattiin kuin yrityksiin sitoutuneisiin tyontekijoi-
hin, minka seurauksena yrityksissa on suhteellisen suuri henkiléston vaihtuvuus.

5.5 Business Model Canvas

Yrityksen kehitystoimien kannalta on tarkeaa tunnistaa, kuinka yrityksen nykyinen an-
saintamalli toimii: Mitka ovat kanavat, joiden kautta yritys tavoittaa asiakaskohderyh-
mansa ja mista lahteista yrityksen tulot muodostuvat? Mitka ovat yrityksen tarkeimmat
resurssit, kumppanit ja toiminnot, joita tarvitaan asiakkaalle tarjottavan ratkaisun aikaan
saamiseksi? Alexander Osterwalderin kehittdma Business Model Canvas (ks. Liite 6)
on yksinkertainen malli, jolla yritys voi helposti kuvata oman liiketoimintamallinsa. N&in
saadaan helposti hahmotettua, mista ja miten raha tulee ja mita kaikkea toiminnan yl-

lapitaminen vaatii. Kokoamalla kaikki tieto yhdelle lomakkeelle (taulukko 6) on toimin-
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nan kokonaisuutta huomattavasti helpompi tarkastella ja kartoittaa myds kehittamista
vaativia kohteita. (Leppanen 2013, 129-131.)

Taulukko 6. Business Model Canvas -malli koostuu yhdekséasta eri osasta (Leppanen 2013,

128-131).

Keita ovat
asiakaskohderyhmasi:

Minka ratkaisun tarjoat:

Kuinka tavoitat
asiakkaasi:

Kuinka yllapidat
asiakassuhteita:

Mitka ovat
tulonlahteesi:

Mitka ovat toiminnan
tarkeimmat resurssit:

Mitka ovat tarkeimmat
tehtavasi:

Millaisia kumppaneita
ja verkostoja tarvitset:

Millainen on toiminnan
kustannusrakenne:

millainen on ihanneasiakkaasi ja mitd asiakaskohderyhmia tavoit-
telet, keitd haluat palvella, mikd on tavoiteltujen kohderyhmien
ostopotentiaali ja heidan tunnistetut tarpeensa?

mika on lupauksesi ja tuottamasi arvo asiakaskohderyhmille, mita
tuotteita tarjoat ja mika on niiden hyoty asiakkaille, mita asiakkai-
den ongelmia ratkaiset?

mitka ovat kanavasi tavoittaa eri asiakasryhmat, mitkd markkinoin-
ti- ja jakelukanavat toimivat parhaiten? Miten voit tehda ostami-
sesta asiakkaalle mahdollisimman helppoa?

millaista suhdetta asiakkaasi toivovat, milla keinoin voit parhaiten
pitdd yhteyttd asiakkaisiisi, miten luot satunnaisista asiakkaista
kanta-asiakkaita, kuinka yllapidat hyvaa mainetta?

mista yrityksen tulot muodostuvat, minkd hinnan asiakkaat ovat
valmiita maksamaan tarjoamistasi ratkaisuista?

mitd osaamista, laitteita ja ohjelmistoja tarjoamasi ratkaisujen
tuottaminen vaatii, mikd on ydinosaamistasi ja mitkd ovat tar-
keimmat voimavarasi toiminnassasi?

mitkd ovat tarkeimmat tehtavat, jotta saat liikketoimintamallisi toi-
mimaan?

mitéd ovat kumppanit ja verkostot, joita tarvitset toimintasi onnistu-
neeseen pyorittdmiseen, mitd osaamista tarvitset oman osaa-
misesi lisaksi?

mité kuluja toiminnastasi syntyy, mitkd ovat suurimmat kulut, mi-
ten onnistut pitdmaan kulut kurissa?

5.6 Tasapainotettu mittaristo (Balanced Scorecard, BSC)

Kyky toteuttaa strategiaa on tarkedmpaa kuin toiminnalle luotu strategia. Yleinen huo-
mion kohdistuminen yrityksissa strategian ja vision kehittamiseen luo harhakuvan, etta
yrityksen menestymiseen ei muuta vaaditakaan. Suurin osa strategiatdistd epaonnis-

tuu. Tdma ei johdu yleensa huonosti laaditusta strategiasta, vaan sen huonosta toteu-
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tuksesta. Tutkimukset osoittavat, ettd vain noin 10 prosenttia strategioista onnistuu
toivotulla tavalla. (Kaplan & Norton 2002, 2.)

Taloudellinen Mita mielta
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Kuvio 11. Balanced Scorecard -mallin rakenne (mukaillen, Kaplan & Norton 2005; Olve & Roy &
Wetter 1997,16).

Tasapainotetun mittariston (Balanced Scorecard, BSC) kasite julkaistiin professorien
Kaplan ja Norton kirjoittamassa artikkelissa Business Review -lehdessa vuonna 1992.
Alkuperaisena tavoitteena oli laajentaa johtamisen ohjausta sitten, ettei tahan kaytet-
taisi vain taloudellisia mittareita. Tasapainotetun mittariston menetelméassa keskitytaan
tietoisesti valittuun ja havainnolliseen joukkoon mittareita (kuvio 11), joiden avulla pyri-
tdan paasemaan yksimielisyyteen strategisista suuntauksista sekd valittamaan se
kaikkien asianosaisten tietoon. Mittaristo auttaa saavuttamaan tasapainon eri nakokoh-
tien valille, niin kuin nimikin jo antaa ymmartaa. Tasapainotetussa mittaristossa yritysta
tarkastellaan neljasta eri nakokulmasta ja toiminnan lyhytaikainen ohjaus pyritaan yh-
distdmaan pitkaaikaiseen visioon ja strategiaan. Yritys ottaa tarkastelun kohteeksi
muutaman ratkaisevan tunnusluvun kultakin olennaiselta tavoitealueelta. TallGin yrityk-

sen on pakko ohjata ja seurata paivittaistd toimintaansa. Tasapainotettu mittari perus-
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tuu kolmeen ajalliseen ulottuvuuteen: menneisyyteen, nykyhetkeen ja tulevaisuuteen.
(Kaplan & Norton 200, 2; Olve & Roy & Wetter 1997, 14-16.)

5.7 Vaihtoehtoiset teoriat

Paateoriaksi valitun Collinsin teorian rinnalla mietin vaihtoehdoksi Duhigg (2014, 157-
158) teoriaa tapojen voimasta, jonka mukaan jotkin tavat ovat merkittdvampia kuin toi-
set, kun uudistetaan yrityksen toimintaa. Talldin puhutaan keskeisista tavoista, joiden
ansiosta jokaisella yksityiskohdalla ei ole merkitystd muutoksen kannalta. Merkitta-
vampaa on loytda muutama keskeinen arvo ja kayttaa niitd vahvoina valineina aiheut-
tamaan positiivinen ketjureaktio muidenkin tapojen parantamiseen. Valitsin kuitenkin
Collinsin hyvasta parhaaksi teorian, koska sen yleisrakenne oli selkedmpi ja helpom-

min toistettavissa.

Muiden teorioiden vaihtoehdoiksi oli myos esilla erilaisia vaihtoehtoja. Esimerkiksi ny-
kytilan kuvaamiseen harkitsin Business Model Canvas -mallin tilalle SWOT-analyysin
kayttamista. Halusin kuitenkin kuvata enemman yrityksen nykyista toimintaa kuin esi-
merkiksi tulevaisuutta, joten tdman vuoksi valitsin Business Model Canvas -tydkalun.
Oli myos tarkedad I6ytda toimiva teoria, jonka avulla strategia oli mahdollista vieda
osaksi yrityksen toimintaa ja mitata strategian toteutumista. Tasapainotetun mittariston
(Balanced Scorecard, BSC) vaihtoehtona mietin Collinsin ja Hansenin (2013, 136) teo-
riaa TSJ-reseptistd (TSJ = tasmallinen, suunnitelmallinen ja johdonmukainen). Teoria
tarjoaa mallin siitad, miten strategiset ajatukset kdannetdan konkreettisiksi toimiksi. TSJ-
reseptin ohjeistus ei kuitenkaan mielestani ole taysin sopiva mikroyrityksen tarpeisiin,
silld siita puuttuu lyhyen aikavalin mitattavuus ja malli maarittelee jopa liian laajan ko-

konaisuuden toiminnan ohjaamiseen. (Collins & Hansen 2013, 136.)

6 Nykytila-analyysi

Yrityksen nykytila-analyysissa halusin kartoittaa (taulukko 7) yrityksen nykyista toimin-
taa mahdollisimman tarkasti ja kattavasti. Tarkoituksena oli saada kerattya riittavasti
tietoa, jotta myohemmin oli mahdollista maarittaa yritykselle strategia, joka edellyttaa
esimerkiksi yrityksen vahvuuksien ja yrittajan henkildkohtaisten toiveiden tunnistamista.
Myos tutkimuksen luotettavuuden kannalta katsoin tarkeaksi, ettad aineistoa keréttiin ja

analysoitiin mahdollisimman monipuolisesti.
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Taulukko 7.  Nykytila-analyysin osa-alueet.

Tarkasteltava asia Tavoite

Yrityksen elinvoimaisuus *  Selvittada yrityksen taloudellinen tilanne
* Tarkastella tilausmaaria ja asiakkuuksia
* Tutkia projektien kannattavuutta

Yrityksen osaaminen * Selvittada tehtyjen projektien onnistumista
* Analysoida saatua (spontaania)
asiakaspalautetta
* Tutkia minka tyyppisia projekteja
yritykselta on tilattu

Yritystoiminnan tavoitteet * Tarkastella minka tyyppiset ty6t ovat
yrittajalle mielekkaimpia
* Analysoida mitka tyot ovat olleet stressaavia

Yrittdjan arvot * Selvittda mitka arvot ovat yrittajalle tarkeita

Yrityksen dokumentaatio * Arvioida yrityksen dokumentaation nykytilaa

6.1 Yrityksen elinvoimaisuus

Sumoin elinvoimaisuutta selvitin tutkimalla yrityksen tilinpaatostietoja (ks. liite 1) vuo-
delta 2015, jotta saatiin kuva yrityksen kannattavuudesta. Lisaksi tutustuin yrityksen
tilaushistoriaan aikavalilla elokuu 2015—elokuu 2016 (ks. liite 2). Jokainen projekti kay-
tiin Iapi ja analysoitiin erikseen, jotta saatiin kattava kuva toiminnan laadusta (ks. luku
4.5).

Mita tulee yrityksen taloudelliseen tilanteeseen, yrityksen tilinpaatostiedoista (ks. liite 1)
kavi selvaksi, ettd vuonna 2015 yrityksen liikevaihto oli noin 5000 euroa ja kulut noin
1000 euroa kuukaudessa. Tilinpaatostiedoista selviaa myaos, etta yritys on kaytanndossa
velaton. Vuoden 2016 tilanteesta olen keskustellut kirjanpitajani kanssa. Talla hetkella
nayttaa silta, ettd vuodesta 2016 on tulossa liikevaihdoltaan hieman edellisvuotta hei-
kompi, mutta toisaalta myds kulut nayttavat jaavan edellisvuotta pienemmiksi. Yrityk-
sen tilauksiin ovat vaikuttaneet esimerkiksi muutokset ison asiakkaan tuotestrategias-
sa, minka vuoksi esimerkiksi pakkaussuunnittelun tyot ovat vahentyneet. Tasta huoli-

matta yrityksen taloudellisen tilanteen voidaan katsoa olevan hyva.
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Tilausmééria selvitettiin tilaushistorian avulla (ks. lite 2). Tarkastelussa selvisi, etta
aikavalilla elokuu 2015—elokuu 2016 oli tehty 179 erilaista projektia. Analyysissa jaoin
projektit kahteen osaan tyon suuruuden perusteella: pienet, alle kolmen tunnin tyot, ja
isot, enemman kuin kolme tuntia vieneet ty6t (taulukko 8). Jaottelu perustui omaan
kokemukseeni, jonka mukaan alle kolmen tunnin ty6t voi ottaa tyon alle Iahes koska
vaan, mutta sita isommille t6ille on varattava suunnitelmallisemmin aikaa. Pienten toi-
den maara nayttaisi olevan kasvussa, ja yhteista pienille tilauksille on, etta niilla on
poikkeuksetta kiireellinen aikataulu. Tilausmaarista voitiin todeta, ettd ne jakaantuivat
melko tasaisesti eri kuukausille. Eniten projekteja oli kesakuussa 2015 ja hiljaisimmat
kuukaudet olivat joulukuu 2015 ja heindkuu 2016. Hiljaisimmat kuukaudet selittyvat
mielestani yleisimpien kesa- ja joululomien ajankohdalla. Kiireisin aika taas selittyy sil-
14, ettd asiakkaat ovat halunneet saada tyot tehtya ennen lomiaan. Lisaksi olen myds

itse pitanyt lomani tilastollisesti hiljaisimpina aikoina.

Taulukko 8. Sumoin tilausmaéaarat elokuu 2015—elokuu 2016.

Kuukausi Pienia projekteja (kpl) Isoja projekteja (kpl) Yhteensa (kpl)
elo (2015) 5 13 18
Syys 6 9 15
loka 5 6 11
marras 7 6 13
joulu 3 5 8
tammi 9 2 11
helmi 9 3 12
maalis 10 7 17
huhti 15 3 18
touko 11 5 16
kesa 11 11 22
heina 3 3 6
elo (2016) 5 7 12
yhteensa 99 80 179

Olemassa olevia asiakassuhteita selvitettiin myds tilaushistorian avulla (ks. liite 2). Ti-

laushistoriasta selvisi, etta tutkitulla aikavalilla elokuu 2015—elokuu 2016 toita tilasi 32
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eri henkiléa. Naista 23 henkiloa tilasi t6itd useammin kuin kerran. Tilaushistoriasta
nousi selvasti esiin kuusi asiakasta, jotka olivat tilanneet reilusti muita enemman (tau-
lukko 9). Asiakassuhteiden tarkastelu paljasti, ettéd toiminta on melko riippuvaista yksit-
taisista asiakkaista. Jotta yritystoiminnan riskia saataisiin pienemmaksi, olisi yrityksella
hyva olla jatkossa enemman edes satunnaisesti tilaavia asiakkaita. Tahan voidaan
vaikuttaa helpoiten aktiivisemmalla verkostoitumisella ja lisdamalla yrityksen markki-

nointia.

Taulukko 9.  Tilausten jakautuminen aikavalilld elokuu 2015—elokuu 2016 (asiakkaat luokiteltu

tilausmaaran perusteella).

Asiakas (hl6) Tilausmaara (kpl)
Asiakas A 41
Asiakas B 15
Asiakas C 11
Asiakas D 11
Asiakas E 10
Asiakas F 9

Projektien kannattavuudesta (ks. liite 3) ei voitu tehda kovinkaan selvia johtopaatoksia,
silld projektien valiset kannattavuuden erot olivat aineiston perusteella hyvin pienia.
Yleisesti voisin todeta projektien kannattavuudesta sen, ettd pienten tdiden kohdalla
kannattavuutta nayttaisi heikentavan niihin liittyva tehottomuus, silla téihin menee usein
enemman aikaa kuin pystyn niista laskuttamaan. Isompien tdiden kohdalla kannatta-
vuutta heikentaa téiden vaativuus. Isoimmat tyot ovat lahes poikkeuksetta edellyttaneet
uusien asioiden opettelua ja tata aikaa en luonnollisesti ole pystynyt laskuttamaan asi-
akkailta. Olen kuitenkin sitd mielta, etta pienet tyét sopivat minulle paremmin ja niista
voin saada kannattavampia esimerkiksi dokumentaatiota parantamalla (esim. tyéhén
kaytetyn ajan tarkempi kirjaaminen). Toiminnassa kannattaa siis jatkossa pyrkia ensisi-

jaisesti hankkimaan pienia projekteja, jotka saan tehtya nopeasti.

6.2 Yrityksen osaaminen

Yrityksen osaamista selvitin tutkimalla aikavalilla elokuu 2015—elokuu 2016 tehtyjen

projektien onnistumista (ks. liite 4), yrityksen spontaanisti (pyytamattd) saamaa asia-
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kaspalautetta (ks. liite 5) ja erityyppisten projektien (esim. pakkaussuunnittelu) tilaus-

maaria (ks. liite 4).

Téiden onnistumisessa (ks. lite 4) ei voitu ndhda aineiston perusteella merkittavia ero-
ja eri projektien valilla. Tyot olivat I1ahes poikkeuksetta onnistuneet (riittdvan) hyvin.
Eniten ongelmia oli aineiston mukaan ollut animaatio- ja tuotesuunnitteluprojekteissa.
Ongelmiin voidaan katsoa olevan syyna se, ettd molempien projektityyppien t6ita teh-
daan harvoin ja se ettd molemmat projektityypit vaativat erityistd ammattitaitoa ja te-
kemisen rutiinia, jota minulla ei talld hetkella ole. Oman arvioni mukaan kaikkein par-
haiten ovat kuitenkin onnistuneet erilaiset kuvankasittelyyn liittyvat projektit, jotka olen

myos itse kokenut kaikkein mielekkaimmiksi tehtaviksi.

Asiakastyytyvéisyyttd selvitin tarkastelemalla aikavalilla elokuu 2015—elokuu 2016
saamaani sahkopostia asiakkailta. Saapuneista sdhkdposteista tutkittin spontaanisti
(pyytdmattd) tullutta palautetta (ks. Liite 6). Positiivista palautetta oli tullut erityisesti
silloin, kun kiireinen tyo oli pystytty ottamaan vastaan, kiireinen tyd oli saatu valmiiksi
tai ty6 oli onnistunut hyvin. Olen saanut myds hyvaa palautetta siita, ettéd vastaan vies-
teihin nopeasti ja olen helposti tavoitettavissa. Moni asiakas on kokenut joidenkin mui-
den mainostoimistojen kanssa toimiessa ongelmaksi sen, ettd viesteihin ei vastata tai
tdiden maaraajoista ei pideta kiinni. Tama tieto on ollut minulle yllattava, ja sen myota
olen havainnut, etta itselleni itsestdan selva toiminnan luotettavuus onkin yksi yritys-

toimintani suurimmista kKilpailueduista.

Kun tarkastelin sitd, minké tyyppisié t6itd olen tehnyt aikavalilla elokuu 2015—elokuu
2016, paadyin jakamaan ty6t yhdeksaan eri luokkaan (ks. lite 4). Muodostin luokat
tilatun tuotteen kayttotarkoituksen perusteella. Tutkitulla ajanjaksolla olin tehnyt selvasti
eniten erilaisia printtitdita eli esimerkiksi lehti-ilmoituksia. Muita merkittavia luokkia oli-
vat myymalamateriaalit (POS), web-materiaalit, kuvankasittely ja pakkaussuunnittelu.
Nama projektit muodostivat 75 prosenttia tekemistani toista. Yllatyksena aineistosta
selvisi printtimateriaalien suuri osuus tehdyista projekteista, joka oli 45 prosenttia. Ta-
ma on hieman huolestuttava havainto, silla mainostyét siirtyvat yha enemman digitaali-
siin muotoihin (ks. luku 3.3). Yrityksellani on selvasti tarve kehittda digitaalista osaa-

mista ja |0ytaa asiakkaita, jotka voisivat tilata naita palveluita.
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6.3 Yritystoiminnan tavoitteet

Yritystoiminnan tavoitteiden selvittamiseksi arvioin sitd, minkalaiset tyotehtavat ovat
olleet minusta kaikkein kiinnostavimpia ja mielekkaimpia aikavalilld elokuu 2015-
elokuu 2016 (ks. liite 4) ja sitd, millaiset asiat kiinnostavat minua kokemukseni perus-
teella. Toisin sanoen selvitin sita, millaisia t6itd minun tulisi tavoitella. Samalla tarkaste-
lin tehtavia, jotka ovat olleet stressaavimpia (ks. lite 4), jotta tietaisin, millaisia toita

minun tulisi valttaa.

Mielekk&impié toitd nayttaisivat tutkitun aineiston perusteella olevan 3D-mallinnus seka
kuvankasittely- ja kuvitustydt. Seuraavaksi mielekkaimpia olivat pakkaussuunnittelun
tehtavat. Naita kolmea mielekkainta tehtadvaryhmaa yhdistad kohdallani yhtaalta digi-
taalisuus ja toisaalta kaytettaviin ohjelmiin liittyva teknisyys. Pakkaussuunnittelussa
joudutaan myds miettimdan monia asioita, kuten pakkauksen rakennetta, myymalaym-
paristda, viranomaisten vaatimuksia ja erityisesti asiakkaan toiveita. Tutkitun aineiston
perusteella voidaan siis todeta, ettd teknistd ongelmanratkaisukykya vaativat tehtavat
ovat minusta kaikkein mielenkiintoisimpia ja koen niiden myds sopivan minulle parhai-
ten. Kiinnostuksen kohdistuminen digitaalisiin tdihin on myds hyva asia. Kuten aiemmin
mainitsin (ks. luku 3.3), digitaaliset ratkaisut ovat tulevaisuudessa yha vahvemmassa
asemassa mainosalalla. Siksi on vaikea kuvitella, ettd alalla pystyisi jatkossa toimi-

maan, ellei hallitse digitaalisia toita.

Kun tarkastellaan eniten stressié aiheuttaneita téitd, on listassa samankaltaisuutta mie-
lekkaimpien toiden kanssa. Tama johtuu mielestani siita, ettd mielekkdimmat tyot ovat
samalla myos minulle kaikkein haastavimpia ja niita ei lukumaaraisesti ole ollut paljoa.
Taman johdosta rutiini niiden tekemiseen puuttuu. Listalla nousevat esiin kuitenkin
myos printtity6t, joita minulla on talla hetkella paljon, mutta joiden tekeminen ei ole it-
selleni yhtd antoisaa kuin esimerkiksi digitaalinen kuvankasittely. Lahitulevaisuudessa
minun tulisi panostaa entistd enemman digitaaliseen osaamiseen ja naiden tuotteiden

markkinointiin.

6.4 Yrittdjan arvot

Yrittajalle tarkeitd arvoja mitattiin Schwartzin arvotestilla (5.3.1). Testin perusteella tar-

keimmiksi arvoiksi nousivat turvallisuus, tyo ja itseohjautuvuus (taulukko 10). Arvotestin
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merkittavin tulos tulee kahden vastakkaisen arvon nousemisesta tarkeimpien arvojeni
joukkoon. Nama ovat turvallisuus ja itseohjautuvuus. Taman perusteella voi mielestani
tehda johtopaatdksen, ettd mikroyrittajyys on minulle sopiva tapa yrittaa ja tehda toita.
Koska turvallisuus on minulle tarkea arvo, olisi hankala tavoitella voimakasta kasvua ja
siita aiheutuvaa riksia. Toisaalta itseohjautuvuuden tarkeys kertoo sen, ettd toimiminen
perinteisessa hierarkkisessa tydorganisaatiossa on minulle erittdin haastavaa. Se etta
valta ja suoriutuminen eivat ole minulla kovinkaan korkealla arvojen tarkeysjarjestyk-

sessa, kertoo siita, etta kilpailuun perustuva menestyminen ei motivoi toimintaani.

Taulukko 10. Kohdeyrityksen yrittdjan arvojen tarkeysjarjestys.

Arvo Keskiarvo Sijoitus arvohierarkiassa
Valta 3,5 6
Suoriutuminen 3 8
Mielihyva 2 10
Virikkeisyys 25 9
Itseohjautuvuus 5 2
Universalismi 3,7 5
Hyvantahtoisuus 3,5 6
Perinteet 2 10
Yhdenmukaisuus 4,5 4
Turvallisuus 55 1
Tyd 5 2

6.5 Yrityksen dokumentaatio

Kuten tutkimuksen alussa mainitsin (ks. luku 1), yrityksessa ei ole ollut johdettua tapaa
tiedon keruuseen ja dokumentointiin. Monia suunnitelmia ei ollut kirjattu paperille, vaan
ne olivat vain muistini varassa. Tietoa ei keratty tai varastoitu yhtenaisesti, vaan seka-
vasti eri dokumentteihin. Osa tiedoista oli digitaalisessa muodossa (esimerkiksi tiedot
laskutuksesta), mutta esimerkiksi kaikki projekteista keratty tieto oli ainoastaan kasin-
kirjoitettuna projektivinossa (ks. luku 4.5). Lisaksi olin kirjannut paljon tietoa vain erilai-
siin lappusiin, ja onkin varmaa, etta paljon tietoa on tdaman vuoksi havinnyt kokonaan.
Mielestani huono dokumentointi on yksi keskeinen syy yritykseni ongelmiin ja doku-

mentoinnin parantaminen on tutkimuksen keskeisia haasteita.
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6.6 Nykytila-analyysien yhteenveto

Kerattyjen ja analysoitujen tietojen perusteella kuvattiin yritystoiminta (ks. Liite 6) Bu-
siness Model Canvas -mallin avulla. Nain saatiin koostettua tarkka kokonaiskuva yri-
tyksen nykyisesta liiketoiminnasta ja ansaintamallista. Téman avulla oli helppo varmis-

taa, etta kaikki olennainen tieto yrityksen toiminnasta oli saatu kerattya.

Pienyrityskuution (ks. luku 5.4.) avulla maaritin yrityksen nykyisen sijainnin kuutiossa,
ja merkitsin tdman kirjaimella A (kuvio 12). M&aritin kuution avulla myds sitd, mihin
suuntaan haluaisin kehittaa yrityksen toimintaa. Merkitsin tdman kirjaimella B. Tarkea
tavoite olisi saada lisda uusia asiakkaita, koska se vahentaisi yrityksen resurssiriippu-
vaisuutta yksittaisistd asiakkaista ja lisdisi myos yrityksen elinvoimaisuutta. Lisaksi toi-
minnan sitoutumista tulisi kasvattaa eli esimerkiksi kayttda enemman aikaa yritystoi-
minnan ja oman ammattitaidon kehittamiseen, jolloin yrityksen toimintaa saisi kehitet-

tya suuntaan, joka tayttaa paremmin omat toiveeni.
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Kuvio 12. Yritystoiminnan nykytila ja tavoitetaso kuvattuna pienyrityskuutiossa.
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7 Tutkimuksen eteneminen

Sydanmaanlakka (2009, 152) toteaa itsensa johtamisen olevan kaiken johtamisen lah-
tokohta. Kehittyminen ja kasvu ovat itsensa johtamisen tarkeimpia asioita. Itsensa joh-
taminen on itseen kohdistuva vaikuttamis- ja oppimisprosessi, jolla omaa toimintaa
ohjataan itsereflektoinnin avulla. Jotta itsea pystytddn johtamaan, on osattava ottaa
etaisyyttd omaan toimintaan. Uudistuminen edellyttda hyvaa itsetuntemusta, riittavaa
itseluottamusta ja liséksi reflektointitaitoa. (Sydanmaanlakka 2009, 155.) Omaa yritta-
jyyttani maarittad yksinyrittajyys, mutta myos pyrkimys oman ammattitaidon kehittami-
seen. Tiedostan toimintatutkimuksen edellyttavan dialogia, mutta samalla katson, etta
rooli yksinyrittdjana edellyttdd myds kykya tehda ratkaisuja itsenaisesti. TAman vuoksi
olen pyrkinyt toteuttamaan tutkimukseni melko itsenaisesti (tauluko 11), jotta on mah-
dollista nahda, kuinka hyvat mahdollisuudet yksinyrittdjalla on kaytannossa tarkastella

ja kehittad omaa toimintaansa.

Taulukko 11. Tutkimuksen eri vaiheet ja sen eteneminen.

Vaihe Osa-alue Ajankohta

1 Tutkimuksen itdmisvaihe toukokuu 2014 =
2 Tutkimusaiheen tdsmentyminen ja rajaus helmikuu 2016 =
3 Teoreettisen viitekehyksen rakentaminen kevat - kesa 2016
4 Lopullisen aineiston kerdaminen syyskuu 2016

5 Aineiston analysoiminen syyskuu 2016

6 Kehitystoimien maarittdminen ja pilotointi lokakuu 2016

7 Tutkimuksen tulokset ja johtopaatdkset marraskuu 2016
8 Tutkimuksen valmistuminen marraskuu 2016

Aloitin tutkimukseni suunnittelun kevaalla 2014. Tutkimustybén alkuvaihe oli hitaasti
tasmentyva ja kului paljon aikaa ennen kuin paasin tydssa kunnolla alkuun. Koska toi-
min yksinyrittdjana, kukaan ulkopuolinen ei voinut osoittaa minulle tutkimushankkeen
aihetta, vaan se taytyi itse |16ytda omasta toiminnasta (ks. luku 1). Tiedostin koko ajan,
ettd paatds tutkimuksen aiheesta on hyvin ratkaiseva tutkimuksen onnistumisen kan-
nalta. TAman vuoksi en pitanyt asian kanssa kiiretta, vaan annoin aiheen kehittya rau-
hassa ja samalla keskityin yritykseni nykyiseen toimintaan. Taman vuoksi tutkimushan-
ke jai joksikin aikaa taka-alalle, kunnes helmikuussa 2016 tapasin opinnaytetydni oh-
jaajan lehtori Raisa Varstan, jonka kanssa kaydyn keskustelun perusteella ymmarsin,

etta tutkimuksessa on pureuduttava yritystoimintani perusteisiin ja maaritettava suunni-
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telmallinen perusta yritykseni toiminnalle. Nain sain mééritettyé ja rajattua tutkimuson-
gelman (ks luku. 4.2). Haastavinta tutkimuksen alkuvaiheessa olikin 16ytéa tutkimuksel-
le sopiva aihe, joka olisi mielenkiintoinen ja josta olisi aidosti hyotya yritystoiminnassa-

ni.

Taman jalkeen, kevaalla 2016, aloin rakentaa tutkimuksen teoreettista viitekehystéa (ks.
luku 5). Tavoitteenani oli 16ytda kattava, mielellddn yleisesti tunnustettu teoriapohja
tutkimukselle. Monissa kartoittamissani teorioissa oli kuitenkin mielestani ongelmana,
ettd ne tarkastelevat asioita vain suurten organisaatioiden nakdkulmasta. Tasta syysta
niiden avulla on mielestani hankalaa kehittaa pienen yrityksen toimintaa. Miettiessani
teoreettista viitekehysta tutkimukselleni muistin ensimmaisen vuoden opinnoista Henki-
I6kohtaisen kasvun -opintojakson, jossa Jarno Kelon johdolla perehdyttiin itsensa kehit-
tamiseen. Kurssin aikana kerattiin palautetta omasta henkilokohtaisesta toiminnasta ja
saadun palautteen avulla luotiin oma kehittymislause ohjaamaan omia tavoitteita. Oma
kehittymislauseeni oli: ole avoin. Muistin myds taman tiivistetyn kehittymislauseen toi-
mineen kohdallani erinomaisesti ja ettad sitd oli helppo soveltaa kaytanndssa. Vaikka
lause oli yksinkertainen, siihen pystyi sisallyttamaan monia eri asioita. Kun tutustuin
Jim Collinsin hyvasta parhaaksi kehittymisen prosessiin (ks. luku 5.2), havaitsin, etta
se sisalsi hyvin samankaltaisen periaatteen isomman kokonaisuuden tiivistdmisesta
yhdeksi ajatukseksi. Taman vuoksi vakuutuin siita, ettd Collinsin malli on paras mah-

dollinen teoria tutkimukseeni.

Kun tutkimukselle oli rakennettu teoreettinen viitekehys, kerasin tutkimuksen toteutuk-
sen kannalta tarvittavan aineiston (ks. luku 4.5) syksylld 2016. Aineistoa ei ollut juuri
lainkaan valmiina, vaan se taytyi kerata yksitellen eri lahteista. Esimerkiksi asiakkuuk-
sista tai projekteista ei ollut olemassa kuin yksittaisten projektien tiedot. Taman vuoksi
jokainen tyo oli kaytava lapi ja analysoitava tarkasti. Lisaksi yrityksen sekava dokumen-
tointi vaikeutti tehtavaa koota yhteen kaikki tarvittava tieto. Tavoitteena oli kuitenkin
saada kerattya mahdollisimman kattava aineisto, jotta tutkimukseni tuloksista saataisiin
mahdollisimman luotettavia. Tutkimukseni ja aineistojen kerddmisen kannalta oli kui-
tenkin suuri etu, etta yrittdjand minulla oli paasy kaikkiin yritykseni tietoihin ja pysyin

vapaasti hyddyntamaan kaikkea olemassa olevaa materiaalia.

Sen jalkeen kun olin saanut kerattya riittdvan kattavan aineiston tutkimuksen toteutta-
miseksi, oli mahdollista ryhtya analysoimaan aineistoa (ks. luku 6). My6s tama vaihe

toteutettiin syksylla 2016. Tarkoitukseni oli saada analyysien avulla mahdollisimman
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kattava kuva yrityksen toiminnasta, mutta ennen kaikkea kerata tietoa, jonka avulla
yritykselle voitiin myéhemmin maarittda siilikonsepti (ks. luku 8). Tutkimusmenetelmina
kaytettiin laadullisia ja maarallisia menetelmid (ks. luku 4.4). Yllattavintd analyysien
tekemisessa oli niihin kulunut aika. Koska minulla ei ollut rutiinia tallaisiin tehtaviin, jou-
duin tekem&an analyysit moneen kertaan, kun huomasin virheitad tuloksissa. Mutta oli
myos erittdin mielenkiintoista kasitella ja analysoida omasta liiketoiminnasta syntynytta
tietoa. En ollut aiemmin tehnyt vastaavanlaista tarkkaa analyysia yritykseni toiminnas-

ta.

Tein tutkimukseni keskeiset kehitystoimet syyskuussa 2016. Kehitystoimia maaritetta-
essa tuli erityisesti huomioida, etta suunnittelin toimenpiteita pienelle yritykselle. Tutki-
mukseni tavoitteeksi olin asettanut (ks. luku 4.2) mikroyrityksen tarpeisiin sopivan stra-
tegian kehittamisen, maaritetyn strategian viemisen kaytantdon ja sen seurannan kehit-
tamisen. Konkreettisena kehitystoimena maaritin ensin yrityksen toiminnalle siilikon-
septin (ks. luku 8). Sen jalkeen kun olin saanut konseptin valmiiksi teoreettisella tasol-
la, pilotoin konseptin lokakuussa 2016. Pilotoinnin aikana maaritin siilikonseptille tasa-
painotetun mittariston (ks. luku 5.6) periaatteiden mukaisesti nelja erillistd mittaria toi-
minnan tarkastelemista varten (ks. luku 8.3). Samalla otin toiminnan seuraamiseksi
kehitetyn lomakkeen pilottikdyttéon (ks. liite 7). Pyrin kokoamaan lomakkeeseen kaikki
asiat, joita paivittdisessa toiminnassa tulisi seurata ja mitata (ks. luku 8.3). Tavoitteena
oli yrityksen dokumentaation laadun parantaminen. Otin lomakkeen aluksi testikayttoon
aina viikoksi kerrallaan, ja viikon paatteeksi muokkasin lomaketta viikon aikana synty-
neiden havaintojen perusteella. Esitin lomakkeen myos ystavalleni, ja tein lomakkee-
seen viela pienia muutoksia tdman keskustelun pohjalta. Yllattavinta kehitystoimissa oli
huomata, kuinka hankalaa yksin toimiessa on pitaa kaikki tutkimuksen langat kasissa
ja jarjestyksessa. Siksi olin erittain tyytyvainen, ettd perheeni pystyi tukemaan minua

merkittavasti tutkimuksen aikana.

Tulokset, johtopaatokset ja tutkimus valmistui tavoitteeni mukaan marraskuussa 2016.
Tutkimustyoni loppuvaiheesta tuli hyvin kiireinen ja moni vaihe kasaantui loppuhetkille.
Mielestani kiiretta olisi voinut helpottaa paremmalla suunnittelulla ja tutkimuksen orga-
nisoinnilla. Sain onneksi tutkimustyoni loppuvaiheessa tuloksia esittdessani hyvaa pa-
lautetta opponentiltani ja ohjaajaltani. Naiden kommenttien ja lahipiirini kannustavalla

avustuksella oli mahdollista saada opinnaytety6 valmiiksi tavoitellussa aikataulussa.
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8 Siilikonseptin maarittaminen Sumoille

Collins (2003, 139-140) haastatteli tutkimuksessaan Walgreen-yhtion Cork Walgreenia
pyrkimyksenaan saada selville, mista yleisesti tuntemattoman yrityksen huikea menes-
tys johtui. Collins kertoo Walgreenin tuskastuneen tasmallisempiin uteluihin ja toden-
neen lopulta: "Ei siind mitdan mutkikasta ollut! Kun ymmarsimme konseptin, ryhdyim-
me vain toimimaan sen mukaisesti.” Menestyksen taustalta paljastui hdmmastyttavan
yksinkertainen toimintaa ohjannut konsepti: luoda parhaat ja mukavimmat apteekit,
joissa voitto asiakaskayntia kohden on suuri. Walgreen toimi klassisen siilimaiseen
tapaan eli laati hyvin yksinkertaisen konseptin ja toteutti sita taysin johdonmukaisesti.
(Collins 2003, 139-140.) Collinsin mukaan (2003, 141) nayttaisi myds silta, ettd siili-
konseptia kayttavien yritysten strategia poikkeaa verrokkiyrityksista siina, etta se poh-
jautuu kolmen tarkean ulottuvuuden ymmartamiseen eli kolmen kehdn ymmarrykseen
(ks. luku 5.2).

8.1  Yritystoiminnan kolme kehaa

Hyvasta parhaaksi kehittymisen prosessissa on tarkeaa ymmartaa syvallisesti kolmen
ulottuvuuden tai kehan (taulukko 12) merkitys yritystoiminnassa niin, etta ulottuvuudet
myds vahvistavat toisiaan (ks. luku 5.2). Vasta tdman jalkeen voidaan maarittaa toi-

minnalle onnistunut siilikonsepti (Collins 2003, 172).

Taulukko 12. Kolmen kehan termien maarittdminen (Collins 2003, 142).

Kehédn nimitys Kehdn maarittdminen
Missa voimme olla Tama ei tarkoita vain ydinosaamista. Se mitéa teemme talla het-
maailman parhaita kella ei valttamatta ole sitd, missa voimme olla parhaita.

(ja missa emme voi):

Mista olemme Yrityksen tulee keskittya siihen, mista yrityksen sisalla ollaan
innostuneita: innostuneita. TAma tarkoittaa nimenomaan aitoa innostusta ja
sen tunnistamista.

Mika vaikuttaa Parhailla yrityksilla on erinomainen kyky huomata, mika on te-

taloudelliseen tulokseen: hokkain tapa saada kannattavuus erinomaiseksi. Yritys maarit-
tda yhden ainoan tunnusluvun (esim. voitto x:4a kohden), jolla
on suurin yksittdinen merkitys sen taloudelliseen tulokseen.
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Kartoitin yritykseni osaamista monipuolisesti (ks. luku 6.2.) tarkastellakseni Collinsin
mallin ensimmaistd kehaa eli sitd, missa yritykseni voi olla paras. Taman analyysin
perusteella voin todeta, ettd toimintani ydinta ovat talla hetkella suhteellisen pienet
mainos- ja markkinointisuunnittelun tehtavat. Koska yritys ei ole mydskaan kasvatta-
massa kokoaan (ks. luku 3), on perusteltua todeta, ettd yritykseni on paras pienissa
projekteissa. Liséksi olen saanut eniten positiivista palautetta siita (ks. liite 5), etta pys-
tyn ottamaan Kkiireisia tehtavia vastaan ja tekemaan ne sovitussa aikataulussa. Taman
vuoksi onkin luontevaa todeta, etta yritykseni on paras tekemaan pienia mainosalan
toita, jotka taytyy tehda nopeasti, luotettavasti ja joutavasti. Tama ajatus on mielestani
hyvin linjassa osaamiseni ja tyoskentelytapojeni kanssa. Yrityksestani ei voi tulla esi-
merkiksi alani parasta laajoja tuotekonsepteja suunnittelevaa yritysta. Sen sijaan silla
on paljon paremmat mahdollisuudet tulla pienten ja kiireellisten mainostdiden parhaak-
si toimittajaksi. Tulevaisuudessa minun taytyy maarittad vield tarkemmin, mita haluan
tehda ja paattaa kuuluvatko erimerkiksi printtityot tarjoamiini palveluihin enaa lainkaan,

koska en katso niiden olevan ominta osaamistani (ks. luku 6.3).

Oli vaikeaa miettia ja pukea sanoiksi se, mikéd todella on toimintani tavoite ja intohimo
ja maarittda nain Collinsin mallin toisen kehan sisaltd yritystoiminnassani. Kuten Maki-
nen (1992, 22) mainitsee, asiat halutaan usein esittda ulkopuolisille parempina kuin
mita todellisuus on. Ulkopuolisten ihmisten ajatukset ja odotukset ohjaavat helposti
ajatuksiamme vaaraan suuntaan kehityksen kannalta. Tekemieni projektien kautta lah-
din kartoittamaan ajatusta siitd, mikd minua oikeasti innostaa tyéntekijana (ks. luku
6.2). Kavin jokaisen tekemani tydn kriittisesti 1api, minkd mydéta minulle alkoi hahmottua
kuva siitd, millaisista toistd pidan ja millaisista en. Collins (2003, 162) mainitsee, etta
tydn teknisesta puolesta ei tarvitse olla innostunut (joskaan innostuksesta ei ole lain-
kaan haittaa), mutta pitda olla innostunut siitd, mitad yritys edustaa. Palasinkin jalleen
saamaani asiakaspalautteeseen (ks. liite 5) ja ymmarsin, ettd minua innostaa ajatus
siita, ettd pystyn ratkaisemaan asiakkaan ongelmat ja etta se on minulle motivoivinta.
Projektien analyysin tuloksena selvisi, etta mielekkaiden tydtehtavien yhteinen nimittaja
on tehtavien liittyminen tekniseen ongelmanratkaisuun ja digitaalisten sovellusten, ku-

ten 3D-sovellusten, kayttamiseen.

Collinsin mallin kolmas keha tarkastelee yrityksen taloudellisia resursseja. Kun yrityk-
selle maaritetaan siilikonsepti, tulisi maaritysvaiheessa 10ytda yksi tunnusluku, jonka
avulla yrityksen taloudelliset tavoitteet voidaan saavuttaa parhaiten ja jolla on pysyvin

vaikutus yrityksen tulokseen. (Collins 2003, 154.) Tunnusluvun miettiminen oli aluksi
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hankalaa, silla olen miettinyt enemman yritykseni laadullista kuin taloudellista menes-
tystad. Mietin, mista yritykseeni tulee rahaa (ks. liite 1), ja maaritin sen perusteella yri-
tyksen merkittavaksi tunnusluvuksi laskutettujen tuntien maaran. Tata tunnuslukua tar-
kastelemalla voidaan helposti ndhda, mika on yrityksen taloudellinen tilanne ja mihin
suuntaan se on kehittymassa. Nain sain samalla maaritettya teorian kolme kehaa yri-

tykseni toiminnan nakdkulmasta ja sovitettua ne yhteen (taulukko 13).

Taulukko 13. Sumoin toiminnasta johdetut kolme kehaa.

Missa yritys on paras: e pienet mainostyot
* nopea reagointikyky
* |uotettavuus
* joustavuus

Mika on toiminnan intohimo: * ongelmanratkaisu
* kyky auttaa

Mika on taloudellisesti
merkittava tunnusluku: e laskutettavat ty6tunnit

8.2 Siilikonseptin maaritys

Hyvasta parhaaksi -mallissa on lopulta tarkeinta ratkaista se, mika on yritykselle paras
tapa yhdistaa kaikki kolme kehaa niin, ettd ne vahvistavat toisiaan. Kehat yhdistamalla
yritykselle voidaan méaarittaa siilikonsepti, joka lopulta antaa vastauksen kysymykseen,
missa yritys voi olla paras. (Collins 2006, 26; Collins 2003, 146.) Kun olin analysoinut
yritystoimintani kolme kehaa (ks. luku 8.1), oli niistd muotoutuneen ymmarryksen avulla

mahdollista maarittaa siilikonsepti ohjaamaan yritykseni toimintaa (taulukko 14).

Taulukko 14. Sumoin siilikonseptin rakentuminen

1. Sumoi tuottaa ensisijaisesti pienid mainos- ja markkinointialan tditd. Pienet tyot
sopivat parhaiten yrityksen resursseihin ja yrityksen tapaan tehda t6ita

2, Sumoi haluaa auttaa asiakasta ratkaisemaan ongelmat ja tarjoaa nopeaa ja jousta-
vaa palvelua pienissa projekteissa

3. Sumoin toiminta pohjautuu luottamukseen — yritys haluaa sailyttéda luottamukselliset
suhteet jokaiseen yhteistydkumppaniin
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Edelld mainittujen seikkojen pohjalta (taulukko 14) Sumoin siilikonsepti maaritettiin
seuraavasti: Sumoi on pienten mainos- ja markkinointitbiden nopea ja luotettava toimit-

taja.

8.3 Toiminnan seuranta -lomakkeen kehittaminen

Suurimmalla osalla yrityksistd on tarve parempaan kurinalaisuuteen. Huonoissa tai
edes keskinkertaisissa yrityksissa ei ole nahtavissd samanlaista kurinalaisuutta, mita
voimme nahda parhaissa yrityksissa. Parhaissa yrityksissa on kurinalaisia ihmisia, jot-

ka ajattelevat ja toimivat kurinalaisesti. (Collins 2006, 8.)

Koska yritykseni dokumentointi on ollut huonosti organisoitua (ks. luku 6.5), oli tarkoi-
tuksenani luoda kaytantd, jossa yhdella lomakkeella voidaan seurata yrityksen tar-
keimpia toimintoja, kuten projektien hallintaa, laskutettavien tuntien maaraa, laskutusta
ja strategian toteutusta. Lomakkeen pohjana kaytin vanhaa tapaani projektien seuran-
taan ja tyotuntien kirjaamiseen. Lisaksi halusin varmistaa uuden lomakkeen avulla sen,
ettd uusi luotu strategia (siilikonsepti) johdetaan kaytannén toimenpiteiksi. Taman tein
tasapainotetun mittariston (ks. luku 5.6) yleisten tavoitteiden mukaisesti (taulukko 15).
Taman jalkeen (ks. luku 7) lomaketta kehitettiin usean testijakson ajan ennen kuin se

otettiin pidempiaikaiseen kayttdon (ks. liite 7).

Taulukko 15. Tasapainotetun mittarin liittdminen osaksi toiminnan seuranta -lomaketta.

Nakokulma Mittari Tavoite

Taloudellinen laskutettujen tyStuntien 15 h/vko
maara viikossa

Asiakas asiakaskontaktien maara viikossa 5 kpl / vko
Prosessi uusien projektien maara viikossa 3 kpl / vko
Innovatiivisuus ammattitaitoa kehittavan harjoittelun 10 h/ vko
ja oppiminen maara viikossa

Strategian vieminen kaytantdén ja sen seuranta olivat tyéni keskeisia tavoitteita. Stra-
tegia liitettiin lomakkeeseen tasapainotetun mittariston avulla. Tarkemmin ottaen
lomakkeeseen valittiin yksi mittari kultakin tasapainotetun mittariston osa-alueelta alla

kuvatuin perustein.
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Taloudelliseksi nédkbékulmaksi asetettiin laskutettujen tyétuntien maara viikossa. Taman
tavoitteen johdin suoraan yrityksen kolmen kehan maarittdmisesta (ks. luku 8.1). Las-
kutetut tunnit ja niiden seuranta antavat mielestani parhaan kuvan taloudellisesta tilan-
teesta pienen palveluihin erikoistuneen mikroyrityksen kohdalla. Alkuvaiheessa asetin
tavoitteeksi 15 laskutettua tuntia viikossa, mika tarkoittaisi noin 4000 euron liikevaihtoa

kuukaudessa, joka on taysin riittdva yrityksen elinvoimaisuuden kannalta (ks. luku 6.1).

Asiakasnédkbkulmaksi asetettiin asiakaskontaktien maara viikossa. Tama kattaa paitsi
projektien kautta tulevat kontaktit, myds esimerkiksi markkinoinnin puitteissa tehtavat
yhteydenotot. Koska tavoitteisiini kuuluu myo6s kehittyminen verkostojen rakentamises-
sa (ks. luku 6.1), pelkka asiakasprojektien mittaaminen ei kattaisi tavoitteitani koko-
naan. Asiakaskontaktien tavoitteeksi on maaritetty viisi kontaktia viikossa eli joka paiva
tulisi keskimaarin olla ainakin yhteen asiakkaaseen jonkinlaisessa yhteydessa. Yrityk-
sen siilikonseptin (ks. luku 8.2) ndkokulmasta tama tarkoittaa myds pyrkimysta pieniin

projekteihin ja niiden nopeaan vaihtuvuuteen.

Prosessindkbkulmasta asetettiin tavoitteeksi kolme uutta projektia vikkossa. Tama tu-
kee erityisesti maaritettya siilikonseptia (ks. luku 8.2), koska sen mukaan yrityksen tu-
lee keskittya selkedsti pieniin projekteihin. Tallainen maara uusia toita edellyttaa, etta
siilikonseptia noudatetaan ja siilikonseptiin sopimattomia, liian isoja projekteja ei oteta

vastaan.

Innovatiivisuuden ja oppimisen nékékulmasta lomakkeessa tarkastellaan erityisesti
yrittdjan henkildkohtaisia tavoitteita. Toiminnan kolmen kehan maarityksen yhteydessa
(ks. luku 8.1) todettiin mielenkiintoisimmiksi tietynlaiset tehtavat, joista minulla ei kui-
tenkaan ole talla hetkella riittavaa osaamista. Taman vuoksi oppimisen tavoite on 10
tuntia viikossa, joka voi pitaa sisallaan mita tahansa tekemista, joka kasvattaa osaa-

mispadomaani ja ndin samalla parantaa yrityksen kilpailukykya.

9 Yhteenveto ja johtopaatokset

Tutkimusprosessi ei lopu siihen, ettd ongelma saadaan selvitettya. Tutkimusta ei voi
vain lopettaa, vaan se taytyy paattaa tekemalla siitd raportti ja nain laittaa projektille
piste. Lisaksi tutkimuksen tuottamat tulokset herattavat lahes aina uusia kysymyksia.

Yhden tutkimuksen loppu onkin usein toisen tutkimuksen alku. (Alasuutari 2001, 278.)
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9.1 Lahtodtilanne ja tutkimuksen onnistuminen

Tutkimuksen lahtokohtana oli tarve kehittaa mikroyritykselle strategia ohjaamaan yri-
tyksen toimintaa ja vieda strategia kaytantoon. Tarkoituksena oli korvata rutiinit suunni-
telmallisella toiminnalla. Tutkimuksen kohdeyrityksena oli yhden henkilon yritys, joten

tutkimuksessa keskityttiin strategiatydohon mikroyrityksessa.

Tutkimuksen tavoitteena oli luoda strategia, vieda strategia kaytantdoon ja seurata sen
toteutumista. Tutkimuksen voidaan katsoa onnistuneen, koska tutkimuksessa onnistut-

tiin tayttdmaan nama tavoitteet.

Koska kohdeyrityksena oli yhden henkilon mikroyritys, tutkimuksen luotettavuus oli
suuri haaste. Luotettavuutta ja objektiivisuutta pyrittiin lisaamaan tekemalla mittareista
mahdollisimman selkeitad ja kuvaamalla tutkimuksen vaiheet mahdollisimman selkeasti,
jotta tutkimus olisi toistettavissa. Tutkimus toteutettiin toimintatutkimuksena Metropoli-
an ohjeistuksen mukaan. Toimintatutkimus vaikuttaisi toimivan paremmin suurten or-
ganisaatioiden sisaisissd kehityshankkeissa kuin mikroyrityksissa. Sen soveltaminen
yhden hengen yritykseen oli erityisen haastavaa, koska toimintatutkimukseen oleelli-
sesti kuuluvaa dialogin vaatimusta oli vaikea toteuttaa ja se tuntui paikoin keinotekoi-

selta.

9.2 Tutkimuksen vaikutukset kohdeyritykseen

Collins (2005, 12) kuvaa erinomaiseksi organisaatioksi sellaista, joka toimii loistavasti
ja saa aikaan erinomaista jalkea pitkalla aikavalilla. Hanen mukaansa on oikeastaan
yhdentekevaa, pystytaankod tuloksia mittaamaan aivan tarkasti. Silla on merkitysta, etta
toiminnasta keratdan maarallista tai laadullista todistusaineistoa, jonka avulla voidaan

seurata edistysta.

Tutkimuksen tuloksena kohdeyritykselle on ensimmaistd kertaa maaritetty strategia,
joka on viety kaytantoon. Lisaksi yrityksen toiminnan dokumentaatiota ja seurantaa
kehitettiin merkittavasti tutkimuksen puitteissa. Tarkemmin ottaen yrityksen toiminnan
seuraamiseksi kehitettiin lomake, johon kootaan yrityksen paivittdisestd toiminnasta
kertyva tieto. Strategian maarittdmisessa keskityttiin yksinkertaisen toimintastrategian
(siilikonsepti) maarittdmiseen. Sen myo6ta yrityksen identiteetti kirkastui selvasti: olla

ylpeasti pieni asiantuntijayritys. Tutkimuksen tuloksena yrityksen toimintaa ohjaa seu-
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raava maaritys: Sumoi on pienten mainos- ja markkinointitdiden nopea ja luotettava

toimittaja.

9.3 Oma rooli tutkimushankkeessa

Tutkimus oli hyddyllinen oman osaamisen kehittymisen kannalta, silla tutkimuksen te-
keminen kehitti rutiinia lukemis- ja kirjoitustydhon seka taitoa perustella asioita tieteelli-
sesti. Oman yrityksen tutkiminen oli paitsi mielenkiintoista, my6s hyddyllistd oman yri-
tystoiminnan kehittdmisen kannalta. Tutkimus tarjosi mahdollisuuden perehtyd oman
yrityksen toimintaan systemaattisesti ja saada sen kautta tyokaluja yrityksen kehittami-

seen.

Oma roolini hankkeessa oli ristiriitainen. Koen ettd isommassa organisaatiossa olisi
ehka ollut helpompi 16ytaa tutkijan identiteetti esimerkiksi tutkimushankkeen johtajana.
Esimerkkina roolien ristiriitaisuudesta toimii kolmikantasopimus, jonka osapuolina olivat
oppilaitos, opiskelija ja yrityksen edustaja. Mielenkiintoista oli, ettd en kuitenkaan voinut
olla tadssa tapauksessa yrityksen edustaja, vaikka olen yritykseni ainoa tyontekija ja
lisdksi hallituksen jasen. Yhden hengen yrityksessa tutkijan rooli oli kaiken kaikkiaan

toisinaan haasteellista erottaa yrittajan roolista ja roolit sekoittuivat helposti.

9.4 Jatkotoimet

Nahdakseni kohdeyrityksen elinvoimaisuus vahvistui tutkimuksen myota ja sain itse
yritystoimintaan lisdd uskoa ja uutta innostusta. Olen tyytyvainen yritystoiminnassa
tehtyihin muutoksiin ja siihen etta yritykselld on nyt strategia, johon olen taysin tyyty-
vainen. Olen myds aikaisempaa sitoutuneempi yrityksen tavoitteisiin ja toimintaan. Tut-
kimushanketta oli mielenkiintoista tehda ja sen aikana syntyi paljon uusia ideoita toi-

minnan kehittamiseen edelleen.

Jatkossa yrityksen toiminnassa tulee varmistaa, ettd strategiaa noudatetaan ja seura-
taan ja etta dokumentoinnista tulee luonteva osa jokapaivaista tyota. Toisin sanoen
tavoitteena on, ettd toiminnan mittaaminen tulee rutiininomaiseksi osaksi arkea. Nain
ollen osa vanhoista toimimattomista rutiineista korvattaisiin uusilla strategian mukaisilla

rutiineilla. Jatkossa on myos tarkea keskittya aktiivisemmin yrityksen ja sen toiminnan
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johtamiseen, jotta on mahdollista saavuttaa tutkimuksessa tunnistettuja omia henkilo-

kohtaisia tavoitteita.

9.5 Lopuksi

Tutkimuksen myo6ta herasi kiinnostus hyoddyntaa tutkimuksessa tehtyja havaintoja ja
paatelmia laajemmin ja selvittdd missé maarin niista voisi olla hydtya muille opiskelijoil-
le tai mikroyrittajille. Ajatuksenani on esimerkiksi selvittaa, olisiko mikroyrityksia ja mik-
royrittdjyytta koskevalle opetukselle tai konsultoinnille kysyntda oppilaitoksissa ja yri-
tyksissa. Nahdakseni mikroyrittajyyttd ei oteta tarpeeksi hyvin huomioon nykyopetuk-
sessa tai kirjallisuudessa siihen nahden kuinka paljon Suomessa on pienia yrityksia.
Olisinkin kiinnostunut opettamaan mikroyrityksiin liittyvistéd aiheista ja konsultoimaan

muita mikroyrittdjia, koska mielestani tahan on tarvetta.

Olisi my6s mielenkiintoista selvittda mahdollisuuksia toiminnan seuranta -lomakkeen
tuotteistamiseen: voisiko se olla hyddyllinen myds muille yrittdjille ja voisiko sen kehit-

tda myytavaksi tuotteeksi.
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Markkinointi Sumoi Oy TULOSLASKELMA Sivu 1
Vanha Viertotie 15 B19
00350 Helsinki
Y-tunnus 2593999-7
1:1.2015 1.1.2014
Rahayksikké EURO -31.12.2015 -31.12.2014
LIIKEVAIHTO 60 371,80 32 100,50
Materiaalit ja palvelut
Aineet, tarvikkeet ja tavarat
Ostot tilikauden aikana -1 814,59 -800,56
Ulkopuoliset palvelut -1791,00 -408,06
-3 605,59 -1208,62
Henkiléstokulut
Palkat ja palkkiot -35 000,00 -18 000,00
Henkilésivukulut
Elakekulut -1 600,61 -606,16
Muut henkilésivukulut -834,64 -850,87
-37 435,25 -19 457,03
Poistot ja arvonalentumiset
Suunnitelman mukaiset poistot -693,75 -655,00
-693,75 -655,00
Liiketoiminnan muut kulut -6 829,79 -6 587,66
LIIKEVOITTO (-TAPPIO) 11 807,42 4192,19
Rahoitustuotot ja -kulut
Muut korko- ja rahoitustuotot
Muilta 0,00 0,09
Korkokulut ja muut rahoituskulut
Muille -5,40 0,00
-5,40 0,09
VOITTO (TAPPIO) ENNEN SATUNNAISIA ERIA 11 802,02 4 192,28
VOITTO (TAPPIO) ENNEN TILINPAATOS-
SIIRTOJA JA VEROJA 11 802,02 4 192,28
Tuloverot
Tilikauden verot -2 358,96 -838,44
-2 358,96 -838,44
TILIKAUDEN VOITTO (TAPPIO) 9 443,06 3 353,84
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Markkinointi Sumoi Oy TASE Sivu 1
Vanha Viertotie 15 B19

00350 Helsinki
Y-tunnus 2593999-7

Rahayksikké EURO 31.12.2015 31.12.2014

VASTAAVAA

PYSYVAT VASTAAVAT
Aineelliset hyodykkeet
Koneet ja kalusto 2 081,25 1 965,00
2 081,25 1 965,00
2 081,25 1965,00
VAIHTUVAT VASTAAVAT
Saamiset
Lyhytaikaiset
Myyntisaamiset 4 228,40 5 363,00
Siirtosaamiset 467,79 299,94
4 696,19 5 662,94
Rahat ja pankkisaamiset 11 280,19 711,54
15 976,38 6 374,48

VASTAAVAA YHTEENSA 18 057,63 8 339,48



Markkinointi Sumoi Oy TASE

Vanha Viertotie 15 B19
00350 Helsinki
Y-tunnus 2593999-7

Rahayksikké EURO 31.12.2015 31.12.2014
VASTATTAVAA
OMA PAAOMA
Osakepadoma
Osakepaaoma 2 500,00 2 500,00
2 500,00 2 500,00
Edellisten tilikausien voitto (tappio) 3 353,84 0,00
Tilikauden voitto (tappio) 9 443,06 3 353,84
15 296,90 5 853,84
VIERAS PAAOMA
Lyhytaikainen
Ostovelat 24,83 0,00
Muut velat 122231 1 647,20
Siirtovelat 1°513,59 838,44
2 760,73 2 485,64
2760,73 2 485,64
VASTATTAVAA YHTEENSA 18 057,63 8 339,48

Sivu 2
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0,0|Elokuu
181 Asiakas E FFS Reaktori / Suunnittelutyd laaja 10 4 3 5 4] 0,0Elokuu
182 Asiakas H FB Alku Print POS 15 4 3 4 4| 65,3| Elokuu
183 Asiakas M FB Reilu tuot: Tuotesuunnittelu 6 3 4 4 3 175,0|Elokuu
184 Asiakas L FFS Porvoo tai Web S 4 a a 2 4| 70,0| Elokuu
185 Asiakas B FB Nendpiivi POS S 10 2 2 4 3 0,0(Elokuu
186 Asiakas B FB limoitukse PT 2 5 3 2 3] 0,0|Elokuu
187 Asiakas E FFS Menuetto POS S 15 a a 5 3] 49,0/ Elokuu
188 Asiakas E FFS Ravintola PT 17 3 2 5 4| 70,0| Elokuu
189 Asiakas K Media M1 M) 30 4 1 4 1 30,0|Elokuu
190 Asiakas B B KM Neste Web S 4 5 3 2 4| 0,0Elokuu
191 Asiakas C FFS Jouluesite PS 15 4 3 3 4| 54,0| Elokuu
192 Asiakas E FFS Kokkimaaj PT 4 4 3 2 3] 52,5|Elokuu
193 Asiakas G FC Pohjola-N PT 15 5 3 2 3 0,0(Elokuu
194 Asiakas M B Reilu PP-p Web S 2 4 3 2 2 0,0(Elokuu
195 Asiakas C FFS Drinksu-m PT 3 3 3 3 3] 70,0| Elokuu
196 Asiakas E FFS Etiketit sir Pakkaus S 12 a 2 4 3] 46,7 Elokuu
197 Asiakas D i) Leipakons Kuvankasittely 3 s s 2 4| 70,0{Elokuu
0,0|Syyskuu
199 Asiakas J FC KF Lahikat PT 7 a 3 4 4] 0,0(Syyskuu
200 Asiakas J FC Joululakar POST 3 a 3 a 3| 0,0{Syyskuu
201 Asiakas D B Mustikkail Pakkaus S 20 4 4 2 4] 45,5(Syyskuu
202 Asiakas ) FC Arvontala; POS T 2 5 a 1 3 70,0|Syyskuu
203 Asiakas K MediaM1 KM OMATPT 29 a 1 a 1] 25,9|Syyskuu
204 Asiakas C FFS Vimpeli ilr PT 5 4 3 4 2 35,0|Syyskuu
205 Asiakas | FC 2 kpl halst PT 2 4 3 2 2 52,5|Syyskuu
206 Asiakas D 23 Reilu Sam Pakkaus S 12 s s 3 4| 0,0{Syyskuu
207 Asiakas T FFS Minerva ti POS S 5 3 3 3 3] 0,0|Syyskuu
208 Asiakas | FB Prosentti - PT 55 a 3 2 3 0,0(Syyskuu
209 Asiakas D [ Pullava Ku Pakkaus T a5 a a 2 3| 0,0{Syyskuu
210 Asiakas S FC Xylimay PT 15 4 3 2 3] 70,0|Syyskuu
211 Asiakas C FFS Syysmark} PT. 3 5 3 2 3 70,0|Syyskuu
212 Asiakas £ FFS Eduskuntz Pakkaus T 4 4 3 1 3| 35,0{Syyskuu
37,3| Lokakuu
214 Asiakas L FFS Karttapaiv Web T 1 5 3 1 2 70,0| Lokakuu
215 Asiakas N FFS 'OSEKK A PT 4 3 3 4 2| 35,0| Lokakuu
216 Asiakas K MediaM1 KM OMATPT 28 4 1 4 1] 0,0 Lokakuu
217 Asiakas J FC Kilpailuhal PT 2 4 3 2 2 52,5|Lokakuu
218 Asiakas R FFS RollUp Te: PT 6 3 a 3 4| 58,3|Lokakuu
219 Asiakas A FC Joulun sor Web S 45 4 4 2 5| 62,2| Lokakuu
220 Asiakas A FC Kesko Nes Web T 15 a a 1 4| 46,7 Lokakuu
221 Asiakas A 9 Geisha A4 PT 15 4 4 1 4| 70,0| Lokakuu
222 Asiakas B FB KF Crunch PT 1 4 3 2 3] 70,0| Lokakuu
Iz ks AT Gt S | o13{varaskus
224 Asiakas A FC Kismet ne Web S 3 5 4 2 4| 70,0|Marraskuu
225 Asiakas K MediaM1 KM OMATPT 12 4 1 3 1] 0,0[Marraskuu
226 Asiakas A FC Bensiiniu. PT 2 a 3 2 3] 70,0|Marraskuu
227 Asiakas O FFS Kadetti Ld PT 4 4 4 3 5] 75,0|Marraskuu
228 Asiakas Q FFS Etiketit ko PT 15 4 2 3 3] 70,0|Marraskuu
229 Asiakas A FC 3 kg box n 3D mallinnus 8 4 4 5 3 52,5|Marraskuu
230 Asiakas P FFS Valtatie 3( PT 3 4 3 4 3] 46,7|Marraskuu
231 Asiakas ) FC Marianne PT 2 4 4 3 4| 70,0|Marraskuu
232 Asiakas E FFS Pizza Popl POS S 10 3 3 4 2 37,5|Marraskuu
233 Asiakas C FFS Jouluilmoi PT 2 4 3 2 4| 70,0|Marraskuu
234 Asiakas T FFS Kahvi mat 2 5 3 2 4| 70,0|Marraskuu
235 Asiakas U FC Fazermint 3D mallinnus 10 5 4 5 2| 35,0|Marraskuu
I oo v RGP S TS S| 53 ek
237 Asiakas A FC Kesko Nes Web T 15 5 3 2 4| 70,0[Joulukuu
238 Asiakas A FC KF Meiran PT 2 a 3 2 4| 70,0|Joulukuu
239 Asiakas ) FC Makeishal PT 6 4 3 2 4| 0,0[Joulukuu
240 Asiakas E FFS Ouli Pohja PT 10 3 3 4 4| 0,0[Joulukuu
241 Asiakas D FB Reilu Pallc POS T 3 5 3 3 3] 46,7[Joulukuu
242 Asiakas D [ Pullava ku Kuvankasittely 5 a a 5 2| 28,0]Joulukuu

Numero  Tilaaja Organisaatio  Projektin luokka Tuntimasrd Onnistuminen Mielekkyys Stressaavuus Kannattavuus Kuukausi  Vuosi
Asiakas E Fs PT 3,00 4 2 a 2 Tammikuu 201
244 Asiakas A ¥ PT 100 3 3 2 kuu 2016
245 AsiakasZ 8 PT 2,00 3 3 2 2016
246 Asiakas A ¥ WebT 250 4 a 2 2016
247 Asiakas P FFs PT 2,00 5 4 2 2016
248 Asiakas A ¥ PT 500 4 3 5 2016
249 Asiakas A c PT 3,00 4 3 3 2016
250 Asiakas A c PT 150 3 2 3 2016
251 Asiakas D B Pakkaus T 500 5 4 2 2016
252 Asiakas V B PT 2,00 3 3 2 2016
253 Asiakas C Fs PT 3,00 s 3 3 2 Tammikuu 2016
| 2seAsakesa  FC WwebT 100 5 4 2 3Hemikuw 2016
255 Asiakas T FFs konseptisuunnittelu 20,00 Helmikuu 2016
256 Asiakas P ¥s 250 4 4 a 4 Helmikuu 2016
257 Asiakas C ¥s 300 4 3 a 4 Helmikuu 2016
258 Asiakas | ¥ PT 100 s 3 1 2 Helmikuu 2016
259 Asiakas | £ PoST 400 4 4 2 4 Helmikuu 2016
260 Asiakas M B PT 3,00 a a 2 2016
261 Asiakas A 3 Web T 100 s a a 2016
262 Asiakas A ¥ PT 150 a 3 3 2016
263 Asiakas C FFs 450 4 3 a 2016
264 Asiakas © FFs Webs 1,00 4 a 3 3 Helmikuu 2016
265 Asiakas H 8 Pakkaus ja 30 8.00 s 4 3 3 Helmikuu 2016
| 6Asakese  FS PS50 4 3 3 3Malskw 2016
267 Asiakas A rc PT 500 4 3 2 4 Maaliskuu 2016
268 Asiakos A ¥s 100 5 3 1 2016
269 Asiakas T Fs POS S 550 4 3 a 2016
270 Asiakas B i 150 5 4 3 2016
271 Asiakas G ¥ POST 4,00 5 4 a 2016
272 Asiakas A ¥ 1,00 5 4 2 2016
273 Asiakas U ¥ 30 suunnittelu 800 4 4 5 2016
274 Asiakas A ¥ PT 250 4 3 3 2016
275 Asiakas A ¥ PT 250 4 3 s 2016
276 Asiakas | ¥ PT 400 4 3 3 2016
277 Asiakas B ¥ PT 100 4 3 3 2016
278 Asiakas F B PT 400 3 3 a 2016
279 Asiakas F B Kuvankésittely 100 s a 2 2016
280 Asiakas C FFs PTja copy 3,00 B a 2 2016
281 Asiakas B ¥ PT 150 4 3 2 3 Maaliskuu 2016
282 Asiakas D B PT 4,00 4 3 4 2 Maaliskuu__ 2016
| 2Asekesy  FC poST 1% 5 3 2 3Hubtikw 2016
284 Asiakas O Fs PT 8,00 4 4 2 4 Huhtikuy 2016
285 Asiakas T Fs POST 2,00 4 4 2 3 Huhtikuu 2016
286 Asiakos A ¥ PT 3,00 4 3 5 4 Huhtikuy 2016
287 Asiakas A 3 T 3,00 4 3 5 4 Huhtikuy 2016
288 Asiakas W Fs WebT 0550 5 4 2 2 Huhtikuy 2016
289 Asiakas B ¥ T 100 4 3 2 3 Huhtikus 2016
290 Asiakas W FFs POS'S + copy 3,00 s 4 3 3 Huhtikus 2016
291 Asiakas C ¥s PT 3,00 4 3 2 3 Huhtikuy 2016
292 Asiakas A £ PT 050 4 2 1 2 Huhtikuy 2016
293 Asiakas C Fs PT 2,00 3 3 2 3 Huhtikuy 2016
294 Asiakas B ¥ PT 2,00 4 3 3 2 Huhtikuy 2016
295 Asiakas X Fs Webs 150 a 3 3 3 Huhtkuy 2016
296 Asiakas B ¥ PT 150 a 3 3 2 Huhtikuu 2016
297 Asiakas A FC Web T 100 4 a 1 3 Huhtikuu 2016
298 Asiakas A ¥ 3,00 4 a 2 3 Huhtikuy 2016
299 Asiakas F 8 POS T+ kuvankasittely 10,00 4 a a 3 Huhtikuy 2016
300 Asiakas N FFs PT 5.00 s 3 4 3 Huhtikuy 2016
IO Asiakas ®C et 200 4 3 2 3Toukoku 2016
302 Asiakas G rc POST 250 4 4 2 3 Toukokuu 2016
303 Asiakas B i PT 4,00 4 3 a 3 Toukokuu 2016
304 Asiakos A ¥ PT 3,00 3 3 3 3 Toukokuu 2016
305 Asiakas G ¥ POST 600 3 4 5 3 Toukokuu 2016
306 Asiakas D o POST 10,00 4 3 5 3 Toukokuu 2016
307 Asiakas L Fs PT+WebsS 4,00 4 4 3 3 Toukokuu 2016
308 Asiakas L Fs PT+webT 3,00 4 3 a 3 Toukokuu 2016
309 Asiakas G ¥ 5T 100 4 4 1 3 Toukokuu 2016
310 Asiakas A ¥ Animaatio 2,00 4 4 3 3 Toukokuu 2016
311 Asiakas A ¥ PT 2,00 4 3 2 3 Toukokuu 2016
312 Asiakas 2 ¥ PoST 400 4 3 a 4 Toukokuu 2016
313 Asiakas G ¥ PoST 2,50 a 3 a 3 Toukokuu 2016
314 Asiakas G FC PoS T 500 4 a 3 3 Toukokuu 2016
315 Asiakas G ¥ POST 250 4 3 a 3 Toukokuu 2016
316 Asiakas F B PT 2.50 4 3 2 3 Toukokuu 2016
| 3waAsekess € eT 150 432 2Kesdkw 2016
318 Asiakas F 8 PT 5,00 3 3 a 3Kesakuu 2016
319 Asiakas D 8 Pakkaussuunnittelu T 800 4 4 a 3Kesakuu 2016
320 Asiakas B i PT+ POSS 4,00 4 3 3 3Kesakuu 2016
321 Asiakos A i PT 4,00 4 3 3 3Kesakuu 2016
322 Asiakos A Fc PT 4,00 4 3 3 3Kesakuu 2016
323 Asiakas F o Kuvankisittely + POS. 600 5 4 5 3Kesakuu 2016
324 Asiakas C Fs T 150 4 3 3 2Kesakuu 2016
325 Asiakas G ¥ PoST 300 4 4 2 3Kesakuu 2016
326 Asiakas | ¥ 2,00 4 4 2 3Kesikuu 2016
327 Asiakas H B Pakkaussuunnittelu T Kesakuu 2016
328 Asiakas A B Pakkaussuunnittelu T 250 s 3 1 3Kesakuu 2016
329 Asiakas F ¥ PTia Web T 2,00 4 3 2 3Kesakuu 2016
330 Asiakas F ¥ Kuvankisittely 100 4 a 2 2 Kesakuu 2016
331 Asiakas | ¥ u 4,00 3 3 2 3Kestkuu 2016
332 Asiakas 5 ¥ PT 250 a 3 3 2 Kesakuu 2016
333 Asiakas A FC Anima: 350 s 3 a esakuu 2016
334 Asiakas A ¥ PT Kesakuu 2016
335 Asiakas F ¥ PT 4 3 a 3Kesakuu 2016
336 Asiakas A Fc T 150 5 3 2 3Kesakuu 2016
337 Asiakas A i Animaatio 350 4 3 3 3Kesakuu 2016
338 Asiakos A i WebT 150 4 4 2 3 Kesakuu 2016
340 Asiakas O FFS Kuvitus 9,00 4 4 3 4 Heindkuu 2016
341 Asiakas AR oc PT 150 4 3 2 2 Heindkuu 2016
342 Asiakas | c 300 4 3 2 4 Heindkuu 2016
343 Asiakas A 3 Kuvankisittely 2,00 s 4 2 4 Heindkuu 2016
344 Asiakas AB. ¥es Kuvitus 500 4 4 2 3 Heinakuu 2016
346 Asiakas A ¥ PT 3,00 3 3 3 3 Elokuu 2016
347 Asiakas AR oc Kuvankisittely 7,00 4 a s 1 Elokuu 2016
348 Asiakas B ¥ Kuvankisittely 2,00 s 4 2 3 Elokuu 2016
349 Asiakas AC Fr Webs 500 B B 3 3 Elokuu 2016
350 Asiakas B ¥ POST 4,00 a 3 3 3 Elokuu 2016
351 Asiakas A FC Animaatio 2,00 a 3 s 5 Elokuu 2016
352 Asiakas A ¥ Animaatio 16,00 3 3 5 3 Elokuu 2016
353 Asiakas A Fc Animaatio 2,00 4 a 5 5 Elokuu 2016
354 Asiakas ) Fc ST 500 3 2 a 3 Elokuu 2016
355 Asiakas F ¥ kuvankisittely 6.00 4 4 a 3 Elokuu 2016
356 Asiaks A i PT 3,00 3 3 3 3 Elokuu 2016
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Elokuu 2015
Projekteja_| 18|
kpl
Pienia 5|
Isoja 13|
> 1 tilanneet (top 3) Mielekkaat: tuotesuunnittelu
Auli 6| POS suunnittelu
SatuR 3 kuvankasittely
Antti 2
kpl [ 11
osuus [ 61,11%
Lokakuuu 2015
Projekteja_| 11]
[kel
Pienia [ 5|
Isoja [ 6|
>1 tilanneet (top 3) Mielekkaat: kuvankasittely
Tanja printtituotanto
web suunnittelu
web tuotanto
kpl [ 3] printtituotanto
osuus [ 27,27% web i
Joulukuu 2015
Projekteja_| B
[kel
Pienia [ 3]
Isoja [ B
>1 tilanneet (top 3) Mielekkéat: kuvankasittely
Tanja 2
Sirpa KN 2|
kpl [ 4
osuus [ 50,00%)
Helmikuu 2016
Projekteja_| 12|
[kpl
Pienia [ 9
Isoja [ 3]
>1 tilanneet (top 3) Mielekkaat: POS tuotanto
Tanja 2| web tuotanto
MLH 2| printtituotanto
web suunnittelu
kpl [ 4 3D-suunnittelu
osuus [ 3333%
Huhtikuu 2016
Projekteja_| 18|
[kel
Pienid [ 16
Isoja [ 3]
>1 tilanneet (top 3) Mielekkaat: printtituotanto x2
Tanja 2 POS tuotanto x 2
MLH 2 web tuotanto x2
POS suunnittelu
kpl [ 4
osuus [ 22,22%]
Keskuu 2016
Projekteja_| 22
[kel
Pienia [ 11
Isoja [ 11
>1 tilanneet (top 3) Mielekkaat: kuvankasittely x 2
Tanja 7 pakkussuunnittelu
Maarit 4 POS tuotanto
Satu 2
kpl [ 13|
osuus [ 59,09%]
Elokuu 2016
Projekteja_| 12|
[kpl
Pienid [ 5|
Isoja [ 7|
>1 tilanneet (top 3) Mielekkaat: web suunnittelu
Tanja 5| kuvankisittely x3
Satu 3| animaatio
kpl [ B
osuus [ 66,67%)

Syyskuu 2015

Pienid

>1 tilanneet (top 3)

Miclekkaat: pakkaussuunnittelu

Sirpa KN 4 POS tuotanto
MLH 3 pakkaussuunnittelu
Irma 2 pakkaussuunnittelu
kpl 9
osuus 60,00 %|
Marraskuu 2015
Projekteja 13

Pienid

>1 tilanneet (top 3)
Tanja

Mielekkaat: web suunnittelu
printtituotanto
3D-suunnittelu
printtituotanto

kpl 3 3D-suunnittelu
osuus 23,08%
Tammikuu 2016
Projekteja 11

Pienid

> 1 tilanneet (top 3)

Mielekkadt: printtituotanto

Tanja 4 web tuotanto
pakkaussuunnittelu

kpl 4]

osuus 36,36 %

Maaliskuu 2016

Projekteja 17]

Pienid

>1 tilanneet (top 3)

Mielekkadt: printtituotanto

Tanja 3 POS tuotanto
sSatu 3 web tuotanto
Maarit 2 3D-suunnittelu
kpl 8| kuvankasittely
osuus 47,06% printti
Toukokuu 2016

Projekteja 16]

Pienid

>1 tilanneet (top 3)

Marja P 6|
Tanja 3
Maire 2
kpl 11
osuus 68,75 %
Heinakuu 2016

Projekteja 6]

Pienid

Mielekkadt: POS tuotanto x4
animaatio
printtituotanto

Mielekkaat: kuvitus x2
kuvankisittely x2
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Paras Huonoin
Onnistuminen
5) 4 3 2 1| Yhteensa (kpl) (4-5) 3 (1-2)
3d mallinnus 1 2 0 0 0 3 100 % 0% 0%
Animaatio 1 4 1 0 0 6 83 % 17 % 0%
Kuvankasittely 5 6 0 0 0 11 100 % 0% 0%
Kuvitus 0 2 0 0 0 2 100 % 0% 0%
Pakkaussuunnittelu 5 5 0 0 0 10 100 % 0% 0%
POS 5| 18 4 0 0 27 85 % 15 % 0%
Print 13 65 17 0 0 95 82 % 18 % 0%
Tuotesuunnittelu 0 1 1 0 0 2 50 % 50 % 0%
WEB 9 9 0 0 0 18 100 % 0% 0%
Paras Huonoin
Mielekkyys
5) 4 3 2 1| Yhteensa (kpl) (4-5) 3 (1-2)
3d mallinnus 0 3 0 0 0 3 100 % 0% 0%
Animaatio 0 2 4 0 0 6 33% 67 % 0%
Kuvankasittely 1| 10 0 0 0 11 100 % 0% 0%
Kuvitus 0 2 0 0 0 2 100 % 0% 0%
Pakkaussuunnittelu 1 6 2 1 0 10 70 % 20 % 10%
POS of 13| 12 2 0 27 48 % 44 % 7%
Print of 12| 74 5 4 95 13% 78 % 9%
Tuotesuunnittelu 0 1 1 0 0 2 50 % 50 % 0%
WEB 1| 12 5 0 0 18 72% 28 % 0%
Eniten Vahiten
Stressaavuus
5) 4 3 2 1| Yhteensa (kpl) (4-5) 3 (1-2)
3d mallinnus 3 0 0 0 0 3 100 % 0% 0%
Animaatio 3 1 2 0 0 6 67 % 33% 0%
Kuvankasittely 4 2 0 5 0 11 55 % 0% 45 %
Kuvitus 0 0 1 1 0 2 0% 50 % 50 %
Pakkaussuunnittelu 0 2 2 4 2 10 20% 20 % 60 %
POS 31 11 5 6 2 27 52 % 19 % 30 %
Print 51 23| 27| 36 4 95 29% 28 % 42 %
Tuotesuunnittelu 1 1 0 0 0 2 100 % 0% 0%
WEB 0 1 3 11 3 18 6 % 17 % 78 %
Paras Huonoin
Kannattavuus
5) 4 3 2 1| Yhteensa (kpl) (4-5) 3 (1-2)
3d mallinnus 0 0 1 2 0 3 0% 33% 67 %
Animaatio 2 0 4 0 0 6 33% 67 % 0%
Kuvankasittely 0 2 5 3 1 11 18% 45 % 36 %
Kuvitus 0 1 1 0 0 2 50 % 50 % 0%
Pakkaussuunnittelu 0 3 7 0 0 10 30 % 70 % 0%
POS 1 4 21 1 0 27 19% 78 % 4%
Print 1| 23| 51| 16 4 95 25% 54 % 21%
Tuotesuunnittelu 0 1 1 0 0 2 50 % 50 % 0%
WEB 1 6 8 3 0 18 39% 44 % 17 %
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Erityistd palautetta, jota projektien yhteydessa tullut 1.8.2015-31.8.2016:

Kiitos kaikesta avusta liittyen ISH-koulun avaustilaisuuteen! Naytimme paremmalta kuin mikdan muu
standi. (11.8.2015)

Kiitos! sa olet huippu! (9.10.2015, kun kiirety6 otettiin sisdan)

lhanaa, olet kylld meiddn aarre © Kuulisitpa miten me kilvan t4&ll4 sua kehutaan (4.11.2015, kun
kiiretyo otettiin sisdan)

Tama on oikein hyva, hienoa Ossi! (11.11.2015, kun kun ty6 onnistui hyvin)

Tuo ndyttdd upealta ja asettelukin vanhan mallin mukainen. Todella hieno. Lahetan asiakkaalle
hyvaksyttavaksi ja palaan asiaan. (12.11.2015, kun kun tyd onnistui hyvin)

Kaunis Kiitos Ossi! Aivan mahtavaa joustavuutta! (17.11.2015, kun kiirety6 saatiin valmiiksi)

Syysmarkkinat menivat Ruukki Vimpelissa ja Perdseindjoella ihan nappiin!Hyva tekemasi ilmoitus veti
asiakkaita ravintolaamme niin paljon, ettd olimme yllattyneita. (18.11.2015, kun ty6 onnistui hyvin)

Kiitos! Nayttaa hyvalta ja just siltd, mitd ajattelin. (24.11.2015, kun tyo onnistui hyvin)

Kiitos! Mukava oli taas tehdd hommia kanssasi. Anttikin oli tosi tyytyvdinen lopputulokseen.
(1.12.2015, kun ty6 onnistui hyvin)

KIITOS, OLET SUPERNOPEA! (11.1.2016, kun kiiretyd onnistui hyvin)
kiitos nopeasta toiminnasta! (18.1.2016, kun kiiretyo onnistui hyvin)
Kiitos aineistoista Ossi, GREAT job (4.2.2016, kun ty6 onnistui hyvin)

ihanaa kun teit kaikki valmiiksi. Iso kiitos taas avusta ja mukavaa viikonloppua! (8.4.2016, kun
kun ty6 onnistui hyvin)

Aivan mahtavaa Ossi. Tdma on loistava. Kiitos vield kerran ja oiken aurinkoista viikonloppua
sinulle Ossi! (15.4.2016, kun kun kiiretyo onnistui hyvin)

Huippua. Kiitos taas sinulle. (26.4.2016, kun kiiretyd onnistui hyvin)
Kiitos taas nopeasta ja luotettavasta yhteistyosta (10.6.2016, kun kiirety6 onnistui hyvin)
Kiitos Ossi,nyt jees kaikki. Kiitos avusta, (20.6.2016, kun kiirety6 onnistui hyvin)

Kiitos Ossi! Arvostan nopeaa tapaasi tehda tyota. Ihan loistavaa saada nama kayttoon heti.
(19.8.2016, kun kiiretyd onnistui hyvin)
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