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Etelä-Savon
elinkeino-, liikenneja ympäristökeskus
Teksti ja kuvat: Kari Tegelberg
PUNKAHARJUN KULJETUS MUHONEN OY
Yrittäjä arvostaa
jatkuvuutta
Punkaharjun Kuljetus Oy yhdessä kahden tytäryrityksen
kanssa toimii kolmen kivijalan varassa. Yritys on merkittävä jätehuolto- ja kierrätysalan toimija, minkä lisäksi yritys tekee monia kuljetus- ja nostoalan tehtäviä.
– Joskus minulle sanoi joku konsultti, että kannattaa keskittyä yhteen toimialaan. Otin kartan esille
ja näytin hänelle missä toimimme.
Lääniä kyllä löytyy, mutta ei ihmisiä, Punkaharjun Kuljetus Oy:n
omistaja Raimo Muhonen muistelee yritystoimintansa alkuvuosia.
Raimo Muhosen oma visio kolmesta kivijalasta on toiminut jo 33
vuoden ajan. Punkaharjun Kuljetus Oy:n palveluksessa on viitisentoista ihmistä. Päälle tulevat
aliurakoitsijoitten työntekijät. Toimintaa on Savonlinnan seutukunnan lisäksi Imatralla ja Vantaalla.
Vantaalla ajetaan jätettä raken-
nusliikkeiden toimeksiannoista ja
tehdään nostotöitä isolla 85 tmnosturilla.
Jätehuoltoalan näkymät ovat
Muhosen mukaan vielä tällä hetkellä valoisat, mutta etenkin rakennuspuolen tulevaisuus ensi
talven osalta on hänen mukaansa
vielä hämärän peitossa.
– Perusjutut, kuten jätehuolto pyörii meillä hyvin, mutta muuten tilanne on uusi ja outo, Raimo Muhonen pohtii.
Jäte- ja kierrätysalan tulevaisuuden hän näkee pitkässä juoksussa valoisana. Uhkakuvina hän näkee yrittäjän silmin kunnat, jotka
voivat ottaa jätebisneksen omakseen. Alan yrittäjän osaksi jäisi silloin vain kovan kilpailutuksen jälkeen hoitaa jätteen kuljetus. Jäte-
taksat määräisivät kunnat ja myös
jätteen loppusijoituspaikkaa ei
yrittäjä voisi valita.
Raimo Muhosen toive onkin,
että kunnat turvaisivat yksityisen
jätealan toimintaedellytykset.
– Ei ole sen enempää yrittäjän kuin
kuntalaisten etu, että yrittäjän
vuosien aikana rakentamat keräysmenetelmät ja tekemät isot investoinnit siirtyvät kuntien syliin.
Arvostamme ennen kaikkea jatkuvuutta ja sitä, että voimme turvallisin mielin kantaa yrittäjäriskin ja
tehdä tarvittavat investoinnit, Raimo Muhonen korostaa.
Punkaharjun Kuljetuksen menestyksen eväät kumpuavat monista pienistä asioista. Yrityksen
toiminta-alueet ovat todellakin
monipuolisia, eli ei keskitytä vain
yhteen sektoriin. Myös hyvät yhteistyökumppanit ja kokenut henkilökunta ovat olleet takaamassa
sen, että yritys on voinut kasvaa
vakaasti.
Kustannusten
nousu hirvittää
Raimo Muhonen ei haikaile yrittäjänä yhteiskunnan tukien perään.
Nykytilanteesta hän kuitenkin sanoo, että valtiovalta voisi ottaa
huomioon etenkin kuljetusalalla
tällä hetkellä vallitsevan tilanteen,
jossa kustannukset ovat karkaamassa käsistä.
– Polttoaineen hinta esimerkiksi
on noussut vuoden sisällä yli 22
prosenttia. Tilanne alkaa olla aika
kestämätön, ellei hinnan nousua
saada pysähtymään. Tässä valtio
voisi tulla yrittäjää vastaan ja huomioida verohelpotuksin sen,
ettemme me huviksemme tuolla
tien päällä ole, Muhonen sanoo.
ProOsa-yhteistyöstä yrityksensä kanssa Raimo Muhosella
on sitä vastoin hyvää sanottavaa.
Osa henkilökuntaa on muun muassa käynyt yli 20-tuntisen venäjän kielen alkeiskurssin ProOsan
kautta. Lisäksi koulutusta on järjestetty tieturva- ja tietotekniikkaaloilta ja onpa henkilökunnan hyvinvoinnistakin tehty kysely. Etenkin venäjän kurssista on Muhosen
mukaan ollut hyötyä, sillä seudulla on heidän asiakkainaan paljon
venäjänkielisiä loma-asukkaita,
joista moni ei osaa kuin omaa äidinkieltään.
– Yhteistyö on toiminut ProOsan
kanssa oikein hyvin. Aija Broms,
joka ProOsasta on toiminut kanssamme, on tehnyt hyvää työtä,
Raimo Muhonen kiittelee.
Tässä lehdessä
yrittämisestä
mm.
JAANAN
VIESTINTÄPALVELU
HITS-ARI
MEDIATILI
MLP MODULAR
LEARNING PROCESS
OY
SYMPA OY –
KASVUYRITYS
Raimo Muhonen on pyörittänyt
Punkaharjun Kuljetusta jo yli 33 vuotta.
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Pienestä tuetusta
kasvaa uljas yksilö
Keväällä kasvimaalla siemeniä mullan alle kätkiessäni,
ihmettelin, miksi en ole pitkään aikaan kylvänyt porkkanoita. Nyt kylvin. Heinäkuussa jo muistinkin miksi en. En
pidä harventamisesta. Mikä minä olen päättämään, mikä terhakoista taimista saa jatkaa kasvamistaan ja mikä ei. Jos en harvenna, möyhennä, tue ja lannoita, yksikään taimi ei kasva kunnolla täyteen kukoistukseensa.
Kun harvennan, näyttää siltä, että vain ne isommat taimet tarttuvat näppeihin ja maahan jäävät
pikkuruiset sirpukat. Minun pitää
uskoa ja luottaa siihen, että kun
tuen niiden kasvua, aivan varmasti pikkutaimet yllättävät minut
sinnikkäällä kasvullaan.
Samoin on uskottava, että
myös pieniä eteläsavolaisia yrityksiä kannustaen ja tukien niistä
kasvaa uusia uljaita työyhteisöjä,
joita askel askeleelta parantamalla, ne tulevat tarjoamaan työtä ja
toimeentuloa eteläsavolaisille.
Menneisyyden ja nykypäivän
haasteena on ja on ollut, että yritykset, jossa vain yrittäjä työllistää itsensä, pudotetaan pääsääntöisesti pois tukiverkostoista ja muutaman hengen työllistävätkin koetaan rahoitusmarkkinoilla liian riskiherkiksi. Valtakunnallisesti julkiset palvelut on rakennettu parhaillaan rapautuvan
vanhanajan teollisen kulttuurin
ympärille.
Etelä-Savossa pienyrityskulttuuriin perustuvan yrityskannan tukemiseen pitäisi kehittää aivan omat työkalunsa. Jälkiviisaana on hyvä sanoa, että ne
olisi pitänyt olla kehitettynä jo silloin, kun huomattiin, että yrityskantaan syntyy vain yrityksistä
niitä pienempiä. Yritystoiminnan
kehittäminen on pitkäkestoista ja
jatkuvaa toimintaa ja sen tulokset
näkyvät aina kumulatiivisesti vasta usean vuoden päässä tulevaisuudessa. Pitkäjänteinen muutostyö ja uuden osaamisen kautta oivaltaminen tuottaa kyllä satoa. Mutta – kuka tekee, mitä tekee ja milloin tekee? Kuka on
Etelä-Savon suunnan osoittava
kippari? Minusta meiltä puuttuu
juuri näkyvä kokonaisuuden hal-
Seija Lahti
ProOsa-hanke, hankepäällikkö
linta ja sen johtaminen. Toimijoiden määrä on maakuntaan nähden mielestäni myös ylimitoitettu.
Se on taas ohjannut demokraattiseen päätöksentekoon, jolloin
ratkaisut ovat kompromisseja ei parhaita mahdollisia. Tarvitaan
räväköitä, erilaisia ajatustapoja,
kyseenalaistamista, uskallusta
tehdä enemmän kuin itse uskotaankaan. Realistisilla tavoitteilla ei tapahdu uusiutumista.
Isoa kalaa kannattaa
kalastaa… ajattele
isosti!
On uskallettava ja nyt jo pakkokin ajatella asioita eri lailla, on
uskallettava kääntää käsitteitä
päälaelleen. Voidaanko Etelä-Savon tulevaisuus turvata vain pe-
Kuva: Anni Mäki-Soini
Imagona VESI – voimat ympäristötoimialan kasvun kehittämiseen
Kyllästymiseen asti vuodesta vuoteen eri haastatteluissa
kuulee hehkutettavan miten upeaa, kaunista ja rauhallista Saimaan seutu on, ”se pitäisi vain
hyödyntää”. Tuohon lauseeseen
sitten loppuvatkin haastateltavilta viisastenkivet. Meidän imagomme tältä osin mielletään
kansainvälisestikin veteen liittyväksi, mutta vain matkailubusinekseen kuuluvana ja usein
myös Saimaaseen rajoittuneena.
Mikä estää meitä leimautumasta veteen myös vesialan monipuolisena osaajana. Ympäristötoimialana vesi siinä kuin jäte ja
energiakin on takuuvarmasti ala,
jonka asiantuntijuudesta vielä tu-
levaisuudessa taistellaan, eikä
vain pelkästään vedestä. Esimerkkinä kerrottakoon, että vain
n. 1 % kaikista maailman vesistä
kierrätetään. Teollisuusmaissa
käytetystä vedestä puhdistetaan
n. 70 %, mutta alikehittyneissä
maissa vain n. 30 %.
Ei meidän tarvitse lähteä kansallisomiasuuttamme, Saimaan
vettä tankkereilla maailmalle rahtaamaan, mutta voimme oman
talousalueemme
toimialojen
osaajien kanssa yhdessä innovoida alueemme tulevaisuutta
pönkittämään, monipuolisen ja
monialaisen aluebrändin, miten
me kykenemme vastaamaan veden niukkuuteen.
rustamalla pieniä palvelualan yrityksiä niiden olemassaoloa mitenkään väheksymättä? Olkaamme itsellemme rehellisiä. Kyse on
lapsiemme ja lastenlapsiemme
tulevaisuudesta. Tämä päivä on
jo eletty. Miten kauan pienille
palveluyrityksille riittää kannattavaa asiakaskuntaa, jos kassaan
tulevat eurot siirtyvät vain taskusta toiseen. Tarvitaan tulovirtaa
maakunnan rajojen ulkopuolelta
ja mieluimmin tietysti kansainvälisiltä markkinoilta niin palveluyrityksetkin pärjäävät. Nykyiset
vientimarkkinamme ovat hyvin
vaatimattomat.
Lopputuloksena 5–15 vuoden
päästä Etelä-Savossa toimii kilpailijoistaan asiantuntijuudellaan,
asiakaslähtöisyydellään ja teknologiallaan erottautuvia, kannattavia kansainvälistä kauppaa tekeviä vesibusinessyrityksiä. Matkailukin on saanut aivan uutta
potkua. Maailman kolkista tullaan katsomaan, millaisista luonnon arvoista kumpuaakaan eteläsavolainen osaaminen, jota muualta ei ole saatavissa.
”Jos ajattelet, että pystyt
tai ajattelet, että et pysty –
olet todennäköisesti oikeassa” – Henry Ford
Miten sinä ajattelet?
Kaivataan kasvuyrityksiä?
Terve – tuottava - työllistävä
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Millainen yritys sitten on
kasvuyritys? Sen määrittämisestä pitäisi saada yhteisymmärrys, jos julkisia tukia ja huojennuksia aletaan ohjaamaan enenevässä määrin kasvuyrityksille.
Onko mittarina vain liikevaihdon
kasvun nopeus, henkilöstön
määrän jatkuva kasvu ja kansainvälisyys kaikki samalla mittarilla?
Vai onko kasvuyritys uudistumiskykyinen ja kasvuhakuinen, mutta uskallus kasvaa puuttuu? Onko arvostetumpaa innovoida uutta tekniikkaa kuin tuottavampi liiketoimintamalli, jolla erotutaan
kilpailijoista? Yritykset, jotka kykenevät joustavasti mukautumaan markkinatilanteisiin ja ympäristömuutoksiin, kaipaavat tuekseen nopeaa, yksilöllistä täsmäpalvelua.
Jos kasvuyrittäjyys määritellään vain kolmella indikaattorilla tietyllä aikajanalla, se sulkee
pois suurimman osan kasvu-uralla olevista, koska ei edes suuret
yritykset ole enää vuosiin palkanneet työntekijöitä Suomeen.
Vuosina 2006-2009 TEMin kasvuyrityskatsauksen mukaan Suomessa oli 691 kasvuyritystä, joka
on 4,8 % yli 10 hengen yrityksistä, jotka jo luokitellaan nykyisin
kasvuyrityksiksi, jos vain kasvuprosentti on riittävä.
Minusta meidän pitäisi nyt
vain uskoa ja nähdä, että yritysten sukupolvenvaihdokset ja nimenomaan nuorten perustamat
yritykset tuovat kaivattua kasvuyrittäjyyttä. Elämme vaiheessa,
jossa kokeneet yrittäjät eivät
enää halua ottaa niitä riskejä,
joista heillä on tietoa ja kokemustakin. Nykynuorilla on vahva itsetunto, usko omaan osaamiseensa ja unelmiinsa, mutta kokemusta puuttuu yritystoiminnan nurjista puolista. Kasvu ei pelota. Yritystoiminta on hauskaa peliä, tietotekniikka on hallinnassa, kielitaitoa piisaa ja maailmanlaajuisten verkostojen luonti on heillä ollut arkipäivää koko ajan.
Hyvä esimerkki tästä on
ProOsan
yhteistyökumppani
Sympa Oy, joka on ponkaissut
kasvuyritysten kärkikastiin ja
saanut myös himoitun, kotimaisen sijoittajan kasvua pönkittämään. Heidän kaltaisensa on
poimittava tukien ja kannusteiden piiriin. Etelä-Savossakin.
Muutkin yrityskertomukset
tässä lehdessä tuovat oman menestysreseptinsä kaikkien tietoon. Jokainen on kulkenut
omanlaisensa kasvupolun, mutta
olisivat kaivanneet myös helpompaa ja joustavampaa julkisten
palvelujen roolia toiminnassaan.
Parannusta toimintaan on odotettavissa. Mm. Mikkelin seudulla julkiset palvelut ovat tosissaan
lähteneet kohentamaan asiakasymmärrystään ja palvelunopeuttaan.
Tämä lehti kannattaa säästää, niin paljon hyväksi koettuja
keinoja jokaisen käyttöön on samassa paketissa. Keijo Karjalaista siteeraten ”Älä tyydy jo saavutettuun!”
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Teksti: Ruut Kokki, kuvat: Kari Tegelberg
JAANAN VIESTINTÄPALVELU
Kyseenalaistamalla
suuria oivalluksia
Opiskelu ja itsensä kehittäminen on tärkeää myös pitkään yritystoimintaa harjoittaneelle. Siitä konkreettinen, hyvä esimerkki on Jaana Matikainen. Matikainen perusti Jaanan
Viestintäpalvelu
-yrityksensä
vuonna 1998, koska hän halusi
asua ja työskennellä Mikkelin seudulla. Sen jälkeen hän ei ole osannut niin sanottuihin päivätöihin
edes hakeutua.
– Yrittäjästatus on ollut minulla
alusta asti vahva ja puhun mieluummin siitä kuin freelance-toiminnasta. Freelance-journalismi
käsitetään usein vain puuhasteluksi ja sitä yritystoimintani ei ole.
Yritystoimintansa alussa Matikainen teki paljon töitä Suomen Tietotoimistolle. Lisäksi hän teki jonkin verran tiedottamista ja juttuja
muun muassa erilaisiin asiakaslehtiin. Vuonna 2009 tuli kuitenkin
tietynlainen seinä vastaan.
– Yrittäjäsopimus STT:n kanssa
oli päättynyt muutama vuosi aiemmin ja minusta tuntui, että olin
täysin urautunut. Olin kuin jäniskoira, joka lähti juoksemaan kaiken silmäkulmassa vilahtavan perään. Tuntui, että juoksen itseni
hengiltä, mutta en saa kuitenkaan
saalista. Näin ei voinut jatkua.
Matikainen hakeutui opiskelemaan oppisopimuksella yritysjohtamisen erikoisammattitutkintoa
Jyväskylän Tiimiakatemian Tulisoihtu-koulutukseen. Matikainen
toteaa Tulisoihtu-koulutuksen olleen elämänsä fiksuin veto.
– Onneksi tulin valituksi, sillä opiskelun myötä sain uusia rakennuspalikoita, joilla jatkaa eteenpäin
yrittäjänä. Koulutus vei epämukavuusalueille ja oli välillä tuskaa, sillä siinä joutui todella pohtimaan
yritystoimintaansa, omaa itseään
ja vahvuuksiaan. Mitään valmista
Jaanan oivallukset
menestymiseensä yrittäjänä:
Älä ole jäniskoira
Kouluttautuminen – fiksu veto
Ota aikaa kehittämiseen
Kyseenalaista
Mitä – miten – kenelle?
Ole rohkea
Rajaa työtehtävät
Muuta työtapoja
Brändi – minä
Tärkein työkalu – minä
Ennakoi – aisti etukäteen
Verkostoidu
Nuku levollisesti
Pidä lomaa
mallia ei annettu. Hyvinä kyseenalaistajina toimivat opiskelukaverit.
– Ravistelu tekee välillä hyvää. Lisäksi ennakointi on tärkeää – yrittäjän on hyvä aistia etukäteen, mitä edessäpäin on tulossa. Koulut-
tautumalla ja verkostoitumalla
muiden yrittäjien kanssa saa paljon hyödyllistä tietoa.
Puolentoista vuoden opintojen aikana käytiin läpi muun muassa yrityksen visiota, toimintaajatusta, arvoja ja strategiaa. Matikainen sanoo, ettei ollut niitä juuri aiemmin edes pohtinut.
– Sanat alkoivat vihdoin aueta minulle, ja yrittäjän onkin hyvä kirjata ne itselleen ylös. Koulutus oli
hyvin käytännönläheistä ja palautti minut perusasioiden äärelle, eli mitä, miten ja kenelle teen.
Lopulta kyse on pienistä asioista,
kuten rohkeudesta, työtehtävien
rajaamisesta ja omien työtapojen
muuttamisesta.
Kaiken pohdinnan keskellä
Matikainen keksi, että hän rakentaa itsestään brändin. Brändin lopullinen muoto kirkastui toisessa
koulutuksessa, Heli Sirkiän Elämäntimantti-valmennuksessa.
– Löysin oman brändini, jonka takana on helppo seisoa. Olen hyvän mielen toimittaja, joka tekee
juttuja valtakunnalliseen mediaan
elämän pienistä ja isoista onnistumisista Etelä-Savon alueelta.
Toki teen välillä muutakin, mutta
tuo on toimintani ydin.
Matikaisen mukaan moni yrittäjä ajattelee opiskelua aikaa ja
rahaa vievänä. Hän kuitenkin kannustaa kaikkia ottamaan sen ajan,
vaikka hyöty ei välttämättä näy aivan heti.
– Itse yllätyin, miten nopeasti ja
konkreettisesti yritystoiminnan
kehittämisen tulokset näkyivät.
Brändäys ja toiminnan keskittäminen kannattivat. Olen saanut mielenrauhan ja teen myös rahallisesti parempaa tulosta kuin aiemmin.
Lisäksi Matikainen piti viime kesänä neljän viikon loman. Hänen
mukaansa myös yrittäjän on pidettävä huolta fyysisestä ja henkisestä jaksamisesta.
– Minulla ei ole työntekijöitä, joten
olen vastuussa vain itsestäni. Yrittäjän tärkein työkalu on kuitenkin
hän itse, eikä sitä voi korvata.
Matikainen muistuttaa, että
maailma muuttuu nopeaa tahtia,
ja jos ei itsekin muutu ja kehity,
putoaa varmasti kärryiltä. Kehittyminen vaatii avoimuutta ja rohkeutta kyseenalaistaa omaa toimintaansa.
Jaana Matikainen kannustaa yksinyrittäjiä kouluttautumaan ja kehittämään yritystoimintaansa. Itse hän sai suuria oivalluksia yritysjohtamisen erikoisammattitutkinnosta, joka auttoi voittamaan urautumisen mukanaan tuomat esteet. – Aidat on tehty ylitettäväksi, eikä pidä mennä siitä, mistä aita on matalin tai jo kaatunut, Matikainen toteaa.
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Yrittäminen
– toimintaa muutoksessa
ja epävarmuudessa
Hymyilevällä äänellä sanottu
”Hyvää päivää, kiva nähdä sinua
taas. Mitä sinulle Hannu kuuluu?”
vai hampaat yhteen purren suorittamista ja kyllästyneeltä näyttävä
vilkaisu. Kumman henkilön kanssa
haluaisit mieluummin luoda asiakassuhteen.
Työtoverini kertoi Helsingin
rautatieasemalla laitapuolen
kulkijalta saamastaan kommentista: ”Miksi sinä olet noin vihaisen
näköinen?” Omasta mielestään
hän oli täysin normaalissa mielentilassa ja ajattelemassa päivän ohjelmassa olevaa seuraavaa asiakastapaamista. Kertomus pysäytti.
Toiset ihmiset lukevat meitä sen
perusteella miten me toimimme,
miltä näytämme, ei sen mitä ajattelemme. Myös meidän asiakkaamme.
Paluu yrittäjäyhteis–
kuntaan 50 vuoden
harharetken jälkeen
Olemme palaamassa 50 vuoden
harharetken jälkeen takaisin pienyrittäjyyden arvostamiseen myös
yleisessä arvomaailmassa. Jokaisen on ansaittava elantonsa ja yhteiskunnan tukirakenteiden suhteellinen merkitys vähenee. EU
Suomi on tilanteessa, jossa työtä
on tarjolla kansainvälisissä jättiyrityksissä ja toisaalta yrittäjämäisesti toimivissa pienyrityksissä. Mutta… teettävätkö jättiyritykset työtään Etelä-Savossa vai jossain
muussa kolkassa maailmaa. Kehitys on osoittanut, että ei. Etelä-Savon työpaikat ovat pääosin pk-yrityksissä. Vie vielä kuitenkin aikansa, että väkisin 60–90-luvuilla muutetut rakenteet korjaantuvat ja toimintoketju – raaka-aineet, jalostus
ja jakelu – rakentuu muuttuneen tilanteen mukaisiksi. Lähimarkkinat
tulevat kuitenkin arvoonsa.
Ammatinharjoittaja
ja kasvuyrittäjä
Avainasemassa on yrittäjien oma
toiminta. Näen pk-yrittäjyyden selvästi kaksijakoisena. Toisaalla on
ammatinharjoittajana tapahtuva
toiminta paikallismarkkinoilla. Esimerkkinä tästä on parturi, kiinteistönhuoltaja, autokorjaamo tai vaikkapa tilitoimistoyrittäjä. Keskeisenä
motiivina on itsensä työllistäminen
ja oman elämisen turvaaminen.
Toisaalla on yritystoiminnan muo-
dossa tapahtuva lisäarvon tuottaminen, jossa sekä materiaa että
työtä jalostetaan asiakasta kiinnostavaan muotoon useiden henkilöiden työpanosta hyödyntäen. Tällöin myös markkina-alue laajenee.
Olkoon tästä esimerkkinä rakennuselementtien valmistus, puusepänteollisuus, ohjelmistokehitys tai
suunnittelutoimisto.
Ammatinharjoittaja on monesti ihmissuuntautunut, tasapainottaa elämäänsä työn ja henkilökohtaisen elämän välillä, ei halua
ottaa riskejä, karttaa velkaa, elämän ennustettavuus ja turvallisuus
ohjaavat päätöksentekoa. Homma
on omissa hyppysissä ja menestyminen perustuu omaan osaamiseen.
Yrittäjä on tuloshakuinen ja
yleensä
”kehittämismoodissa”.
Hän näkee itsensä organisaattorina ja puitteiden luojana, joka hakee
eri osa-alueiden osaajia ympärilleen. Nopeus päätöksenteossa leimaa toimintaa eivätkä epäonnistumiset säikäytä, kunhan onnistumisia tulee vain enemmän. Kokonaisuuksien hallinta, näkemys markkinoista ja tarpeiden kehittymisestä
sekä numeroiden mukaanotto johtamiseen henkilöjohtamisen ohessa on luontaista.
Toiminnan kasvattamisesta ammatinharjoittamisesta yritystoiminnaksi vaatii
• selkeän näkemyksen asiakaskunnasta ja sen tarpeista
• konkreettisen tuotteistuksen
tarjottavalle palvelukonseptille; ymmärrys siitä, mitä asiakas on ostamassa, oman tarjooman konkretisoinnin, tarvittavan palveluverkoston rakentamisen ellei palvelua tuoteta itse ja selkeän hinnoittelu sekä
rahoitusmallin
ammattimaisen
markkinoinnin ja myynnin toimivan
organisaatiorakenteen ja henkilöstön osaamisen systemaattisen kehittämisen – itse kun ei pysty enää
kaikkea tekemään asiakashallintamallin käyttöönoton; asiakastiedot,
hinnoittelu, yhteistyöhistoria, markkinointi, tiedottaminen, analyysit,
asiakastuotto, myynnin tukityökalut.
• toiminnanohjausmallin käyttöönoton; ostojen ohjaus, varastonhallinta, tuotehallinta, tuotannonohjaus, myyntitilaustenkäsittely,
laskutus, kustannuslaskenta, kirjanpito, raportointi.
• rahoituspohjan ja rahoittajasuhteet
• toimivat kumppanuussuhteet
• suunnitelman kapasiteetin lisäämiseksi ja volyymivaihtelujen
hallinnaksi.
Kokemukseni kertoo, että ammatinharjoittajan siirtyminen kasvuyrittäjän moodiin on varsin haasteellista ja jopa harvinaista. Savolainen yrittäjä on luotettava, tunnollinen ja haluaa tehdä hyvää laatua,
muttei kovin kasvuhakuinen. Tämä
on kunnioitettavaa. Omassa tuttavapiirissä on monia erittäin kovalla
osaamisella varustettuja yrittäjiä.
Mutta toiminta junnaa paikallaan.
Kasvuyrittäjän haasteena on
yleensä toimintojen vakiinnuttaminen ja toimivan organisaatiorakenteen luominen. Asiakkaat kun eivät
ole enää vieressä ja kasvu tulee
hyppäyksittäin. Kasvettaessa kustannuskuorma on aluksi ylisuuri.
Ensin kun on myytävä ja tuotot tulevat vasta kauppojen toteutumisen
myötä. Aloitteita ja ajatuksia on
paljon, mutta kärsivällisyys toimintamallin kehittämiseen puuttuu.
Konseptoiminen vie aikaa, energiaa ja rahaa. Hässäköinti on tyypillistä ja kantapää opettaa. Osaavia
neuvojakin on vähän saatavilla, kun
mentorointijärjestelmää ei ole tai sitä ei osata käyttää.
Verkostoituminen
on välttämätöntä
Suuri oppimisen paikka on yhteistyöverkostojen synnyttämisessä.
Kaikkea ei kannata tehdä itse. Mistä löydän luotettavan kumppanin?
Uskallanko kalastaa isoja kaloja,
jos en pystykään toimittamaan?
Onko verkoston pelisäännöt ja keskinäinen luottamus niin suuri, että
voimme hoitaa yhdessä toimituksia? Estääkö kateus toisen menes-
Ktm Hannu Häyrinen on MLP Modular Learning Process Oy:n
toimitusjohtaja. MLP tuottaa organisaatioiden kehittämispalveluja 260 henkilön verkoston voimin. www.mlp.fi
tymisestä yhteistyösuhteen syntymisen? Pelkäänkö, että kaveri vie
asiakkuuden? Nämä kaikki ovat
niitä 50 vuoden aikana syntyneitä
vääriä pelkoja, jotka meidän on
poisopittava. Oppiminen tapahtuu
tekemällä, ei odottamalla.
Kuusi kohtaa
kannattavan
liiketoiminnan
johtamisessa
Osaava, sitoutunut ja oikein
asennoituva henkilöstö
Nimetyt asiakkaat; kuka meiltä
ostaa tai voisi ostaa. Listaus asiakaspotentiaalista ja myyntimahdollisuudesta asiakkaittain.
Tuotteistus; asiakkaan ymmärtämään ja näkemään muotoon puettu kuvaus siitä, mitä voimme tehdä,
miten hinnoittelemme ja millä ehdoilla toimitamme. Miten erotumme kilpailijoista, missä olemme
parhaita
Myynti; miten saavutan asiakkaat,
miten ylläpidän jatkuvaa asiakassuhdetta, millaisia sopimuksia
teemme
Toiminnan tehokkuus; palvelun/
tuotannon sujuvuus, kustannustehokkuus, aikataulut
Hallittavuus; asiakassuhteet,
prosessit, talous.
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Arin onnistumisen avaimet
Teksti ja kuva: Ruut Kokki
HITS-ARI
Pienyrittäjyys
kunniaan
Kohta parikymmentä vuotta
metallialan yrittäjänä toimineella Ari Ripatilla on hyvä
tuntuma pienyrittäjän arkeen. Valmistuttuaan Teknillisestä opistosta oma yritys oli oikeastaan ainoa vaihtoehto. Vuonna
1993 perustetun Hits-Arin ydinosaamista ovat RST-rakenteet ja
-tuotteet sekä tuotekehitys. Lisäksi yritys palvelee muun muassa
suunnittelu-, kone- ja laiterakennus-, metalli- ja rautarakennetyö-,
ohutlevytyö- sekä erilaisissa osakokonaisuustarpeissa. Aluksi Ripatti pyöritti toimintaa yksin, mutta tänä päivänä yritys työllistää
hänen lisäkseen 3–4 henkilöä.
– Tartumme mielellämme hieman
isompiin ja haastavampiin projekteihin, joita muut eivät ole niin innokkaita ottamaan. Vaikka yritys
sijaitsee Mikkelin eteläpuolella
Otavassa, markkina-alueemme on
koko Suomi.
Mutta miten pieni yritys pystyy kilpailemaan suurempien joukossa ja selviytymään vaihtelevien taloussuhdanteiden aallokossa? Ripatti sanoo, että yleisesti
ottaen pienyrityksen on joko osattava asiat erittäin hyvin ja tehokkaasti tai sitten toimittava sektorilla, jossa ei ole montaa muuta
toimijaa. Lisäksi on oltava joustava ja pystyttävä mukautumaan
monenlaiseen toimintaan. Etua on
myös siitä, että pysyy aina askeleen edellä muita ja seuraa mitä
ympäristössä tapahtuu.
– Asiakas ei myöskään osaa tulla
tänne, vaan meidän on mentävä
hänen luokseen ja katsottava asioita avoimin silmin. Parhaassa tapauksessa saatamme nähdä sellaisen ongelman, jota asiakas ei itse ole edes huomannut, ja voimme
tarjota siihen sopivan ratkaisun.
Ripatti sanoo, että hänen yrityksensä selviytymisen edellytys on
ollut asiakaskunnan monimuotoisuus.
– Asiakkaat ovat eri sektoreilta, joten kaikki munat eivät ole samassa korissa. Lisäksi kun on toiminut
alalla pitkään, takana on jo toimiva verkosto ja yhteistyökumppaneita. Pienten yritysten kesken yhteistyö ja toisen auttaminen on
tärkeää. Siinä meillä on vielä op-
Ari Ripatti toivoo, että julkiset yritys–
palvelut jalkautuisivat yrittäjien luo.
– Esimerkiksi hyviä hankkeita toimii,
mutta niistä on saatava tieto yrittäjille.
Kasvokkain asioista on helpompi
keskustella ja toinen osapuoli saa
oikean käsityksen yrityksen arjesta.
pimista Pohjanmaan porukoilta,
jotka kilpailevat verisesti, mutta
kun tarjolla on iso urakka, se hoidetaan yhteistuumin kotiin.
Ripatti iloitsee, että metallialaan liittyvät mielikuvat likaisesta
nyrkkipajasta ovat onneksi muuttuneet viime vuosina. Alalla tarvitaan niin tietotekniikan, matematiikan kuin kieltenkin tuntemusta ja
etenkin pienissä yrityksissä kaivataan moniosaajia.
– Alan koulutus on Mikkelin seudulla aika hyvällä mallilla ja koulutuslinjoille on jopa enemmän tulijoita kuin on aloituspaikkoja. Tämäkin kertoo positiivisesta asennemuutoksesta. Itsekin olen kouluttautunut lisää, ja aina siitä jotain
tarttuu mukaan ja siirtyy käytäntöön.
Julkisten palveluiden
jalkauduttava
Julkisilta yrityspalveluilta Ripatti
toivoo asiakaslähtöisyyttä. Hän
sanoo, että viimeisen kymmenen
vuoden aikana yhteiskunta on siirtänyt ennen itse hoitamiaan tehtäviä yrittäjän hoidettavaksi. Tämä
merkitsee sitä, että niihin menevä
Ota riittävän isoja haasteita
Laajenna markkina-aluettasi
Munat eri koriin
Toimivat verkostot ja yhteistyökumppanit
Osaaminen erinomaista
Toiminta tehokasta, joustavaa,
mukautuvaa
Kehity
Pysy askel edellä
Mene asiakkaan luokse
aika on poissa
ssa varsinaisesta työs
työstä ja lisää sitä kautta myös yrittäjän kustannuksia.
– Toisaalta on hyvä, että jokaisen
asian takia ei tarvitse juosta eri virastoissa, vaan asiat hoituvat sähköisesti.
Yrittäjän luo jalkautuminen
on kuitenkin ensiarvoisen tärkeää,
kun julkisia yrityspalveluja tai erilaisia hankkeita halutaan tuoda
yrittäjälle tunnetuksi. Ripatti toteaa, että puhelin ja sähköposti eivät
korvaa henkilökohtaista, kasvokkain tapahtuvaa neuvontaa ja keskustelua. Hankkeet pitäisi saada
myös konkreettisesti yritystasolle.
– Hyviä asioita tapahtuu ja hyviä
hankkeita toimii, mutta niistä pitäisi saada tieto yrittäjällekin ja vielä
ymmärrettävässä muodossa. Erilaista postia kyllä tulee, mutta se
usein hukkuu kaiken tietotulvan
keskelle. Jos esimerkiksi Ely-keskus haluaa saada viestin yrittäjälle perille, ihmisten on hypättävä
autoon ja tultava yrittäjän luo. Samalla kyseinen henkilö saa oikean
käsityksen yrityksen toiminnasta
ja tarpeista.
Ripatti toivoo, että pienyrittäjiä
arvostettaisiin enemmän. Hänen
mielestään lait ja systeemit on
tehty suuria yrityksiä varten. Silti
samat velvoitteet koskevat pieniäkin yrityksiä.
– Toisaalta pieniä yrityksiä halutaan tukea, koska ne työllistävät ja
yrittäjä venyy huonoinakin aikoina.
Toisaalta systeemi on raskas ja
tuntuu kuin pienyrittäjä olisi välttämätön paha koko järjestelmässä. Järjestelmää pitäisi yksinkertaistaa ja helpottaa tavalla tai toisella.
Tulevaisuuteen Ripatti suhtautuu myönteisesti, vaikka pieni pelko taantumasta onkin.
– Vaikka isot yritykset siirtävät
tuotantoaan halpatyövoiman maihin, Suomessa tulee aina olemaan
pieniä yrityksiä. Itse olen oppinut
laittamaan työpaikan oven kiinni
perässäni. Huominen tuo omat
murheensa, eikä niitä kannata surra etukäteen. Parhaiten työasiat
unohtuvat kun hyppään moottoripyörän selkään ja suuntaan tien
päälle.
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Yhteinen palvelulupaus parantaa
asiakaslähtöisyyttä
Yritysten työvoima- ja kehittämistarpeita päätettiin tänä
vuonna lähestyä Mikkelin
seudulla uudella tavalla. Niin
sanotun Kotti 2011 -hankkeen aikana seudun yritysten ja työnantajien palvelutarpeita kartoitettiin
Yritys-Suomi Mikkelin seudun yrityspalveluverkoston toimesta.
Kohderyhmäksi valittiin aiempien
vuosien ennakointikyselyjen pohjalta kasvuhakuisiksi luokiteltavat
yritykset, joista lopulta yhteyttä
otettiin 194:ään. Palvelupäällikkö
Mervi Huuskonen Mikkelin TE-toi-
mistosta kertoo, että tällä kertaa
yritysten palvelutarpeiden selvittämisen lisäksi haluttiin esitellä
yrityksille Yritys-Suomi Mikkelin
seudun ja sen uuden yrityspalvelukeskuksen toimintaa.
– Kyselyssä painotettiin yrityksen
kehittämiseen, investointeihin,
työvoima- ja koulutustarpeisiin sekä julkisiin hankintoihin liittyviä
teemoja. Tällä kertaa emme käyttäneet mitään strukturoitua lomaketta, vaan tilastotiedon keräämisen sijaan halusimme yhdessä ottaa yritysten palvelutarpeet hal-
tuun saman tien.
Toimijat tekivätkin yhteisen
palvelulupauksen, jonka mukaan
asiakkaalle vastataan viikon sisään palvelutarpeen tultua esille.
Yrityspalvelukeskuksen yritysneuvojat myös välittävät tiedon toisilleen, eikä asiakkaan tarvitse itse
etsiä oikeaa toimijaa.
– Yritys-Suomi Mikkelin seutu on
monen toimijan yhteinen hanke.
Kotti-kyselyn toteuttamisen aikana olemme tutustuneet toistemme
toimintaan, oppineet ymmärtä-
mään toisiamme ja tehneet asioita yhteistyössä tasaveroisina. Tavoitteena on luoda kestäviä asiakkuuksia ja jatkuvuutta tämänkaltaiselle yrityspalveluverkostotoiminnalle.
Kotti-kyselyssä nousi esille
konkreettisia kehittämistarpeita
muun muassa työvoimaan, koulutukseen ja investointeihin liittyen.
Haastatteluissa näkyi sekin, että
ennakointityötä on tehty Etelä-Savossa jo pitkään ja luottamus on
syntynyt. Suuressa osassa yrityksiä oli jo olemassa oleva asiakkuus verkostotoimijoiden kanssa.
– Yritykset kertoivat hyvin avoimesti toiveistaan, ideoistaan ja
suunnitelmistaan. Meidän tehtävämme on konkretisoida nämä
toiveet ja tarjota niihin sopiva palvelu.
Huuskonen on tyytyväinen
Kotti 2011 -kyselyn toteutukseen,
vaikka sanookin sen olleen tietoinen riski.
– Nyt tähtäsimme aiempaa enemmän konkreettiseen toimintaan
kuin kehitystrendien ennustamiseen. Mikkelin mallin tavoite ja sen
etu on selvittää yrityksen palvelutarve juuri nyt ja vastata siihen heti. Yritykset suhtautuivatkin positiivisesti sekä yhteydenottoihimme että nopeaan reagointiin heidän palvelutarpeitaan koskien.
Huuskonen sanoo, että tulevaisuuden haasteena on tehdä tällaisesta toimintamallista ja yritysten
palvelutarpeiden läpikäynnistä jatkuvaa. Lisäksi Yritys-Suomi Mikkelin seudun toimijaverkoston yhteisten asiakkuuksien hallintaan
tarvittaisiin yhteinen tietokanta.
Tärkeää olisi myös kehittää sopiva menetelmä, jolla yrityksiltä saadaan palaute palvelun tuloksellisuudesta.
– Kotti-kysely on vain yksi osa toimintaa ja yritysten palvelutarpeet
tulevat esille myös muissa yhteyksissä. Etelä-Savossa yrityspalveluverkoston toimijat tunnetaan hyvin. Toivomme, että kynnys lähestyä yrityspalveluja on matala, ja
tälläkin kontaktoinnilla pyrimme
sitä madaltamaan.
Palvelupäällikkö Mervi Huuskonen Mikkelin TE-toimistosta on tyytyväinen Yritys-Suomi Mikkelin
seudun yrityspalveluverkoston yhteistyössä toteuttamaan Kotti-kyselyyn, jolla selvitettiin
Mikkelin seudun yritysten palvelutarpeita.
Yritys-Suomi Mikkelin seudun
Yrityspalvelukeskuksen
muodostavat Mikkelin TEtoimiston yrityspalvelut, HRVpalvelut, Miset Oy:n
seudulliset yrityspalvelut,
Mikkelin Seudun
Uusyrityskeskus ry Dynamo ja
Etelä-Savon Koulutus Oy
(Esedu). Keskeisesti
palvelujen tuottamiseen
osallistuvat myös Etelä-Savon
ELY-keskus, Aalto-yliopiston
kauppakorkeakoulun
Pienyrityskeskus, Mikkelin
ammattikorkeakoulu Oy,
Veej´jakaja ry ja ProAgria
Etelä-Savo, Helsingin yliopisto
Ruralia-instituutti, Etelä-Savon
verotoimisto, Finnvera Oyj,
Miktech Oy ja ProOsa-hanke.
Yrityspalvelukeskus tarjoaa
Mikkelin seudulla seitsemän
kunnan alueella julkishallinnon
tuottamana ilmaispalveluna
alueen asukkaiden ja yritysten
tarvitseman henkilökohtaisen
yritystoimintaan liittyvän
neuvontapalvelun ja
palveluohjauksen.
Palvelupäällikkö Mervi
Huuskonen, puh. 050 396
3586, mervi.huuskonen@
te-toimisto.fi, ottaa
mielellään vastaan ideoita
seuraavien Kottikierrosten tekemiseen.
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Pieksämäellä uskotaan yrittäjyyteen
Pienet yritykset
voimavara
– Maailman talouden epävarma tila vaikuttaa tietysti
meihinkin, mutta katsomme
positiivisen odottavalla mielellä eteenpäin.
Näin toteaa Pieksämäen vs. elinkeinojohtaja Kimmo Hyykoski.
Hän myöntää, että hetkellisesti
tulevaisuuden näkymiin synkentävästi vaikutti myös Ideaparkin
rakennushankkeen kaatuminen.
– Totta kai Ideaparkin tuomat työpaikat olisivat kelvanneet kaupungille. Nyt jäi saamatta vähintään 800 työpaikkaa. Asia on kuitenkin taakse jäänyttä elämää ja
keskitymme uusiin hankkeisiin.
Esimerkiksi Veturitallien alueelle
tullee automarket ja muita vähittäiskaupan yksikköjä, jotka tuovat
helposti muutama sata työpaikkaa.
Hyykoski muistuttaa, että takaiskusta huolimatta Pieksämäen
työllisyystilanne on parempi kuin
muualla Etelä-Savossa.
– Elokuussa työttömyysprosentti
oli 8,5. Se on koko Etelä-Savon
alhaisin ja jää myös hieman alle
koko maan keskiarvon, mikä on
tietenkin hienoa.
Uutisissa väläyteltyä uutta talouden taantumaakaan Hyykoski
ei näe Pieksämäeltä katsottuna
vielä erityisen suurena uhkana.
Mutta tilannetta on seurattava
tarkasti.
– Pieksämäen etu on se, että täällä ei ole kvartaalitaloudessa eläviä pörssiyhtiöitä eikä monikansalliseen omistukseen perustuvia
suuryrityksiä. Samoin meillä ei
niinkään ole suhdanneherkkään
telakkateollisuuteen ja paperiteollisuuteen liittyvää alihankintateollisuutta. Onneksi meidän suurimpien metalli- ja teknologiateollisuuden yrityksillä on myöskin
omia tuotteita.
Elinkeinojohtaja näkeekin
metalliteollisuuden pienet ja keskisuuret yritykset Pieksämäen
voimavarana. Hän uskoo, että erikoisosaamiseen keskittymällä
pienikin yritys voi pärjätä sekä
kasvaa ja luoda uusia työpaikkoja. Tulevaisuudessa siihen satsataan entistä vahvemmin.
– Meillä on kehitteillä pienten kasvukykyisten ja -haluisten metalliyritysten kehittämiseen tähtäävä
hanke Keski-Savon alueella.
Hankkeella pyritään nostamaan
näiden yritysten valmiuksia toimia
yhdessä isompien yritysten
kanssa. Niille annetaan muun muassa valmennusta liiketoiminnan
kehittämiseen, apuja tuotannon
suunnitteluun, tuotekehitykseen
ja niin edelleen. Näillä toimilla
saadaan varmasti lisää työpaikkoja.
Hyykoski arvioi, että tulevaisuudessa metallialan ammattiosaajista on vielä pulaa. Tämä
tarkoittaa sitä, että yhteistyötä
oppilaitosten, yritysten ja muiden
elinkeinotoimijoiden välillä on
vahvistettava.
– Tähän osa-alueeseen on tulossa parannus, sillä Etelä-Savon
ammattiopisto Esedu suunnittelee Pieksämäelle metallin osaamiskeskusta, johon kuuluu tiivis
oppilaitos-yritys -yhteistyö. Yleisesti ottaen yritysten kannattaisi
selkeämmin tuoda esille tarpeensa oppilaitoksille. Samoin tarjoamalla harjoittelu- ja kesätyöpaikkoja nuorille, he saavat jo hyvän
tuntuman tulevaan työvoimaan.
Metallialan lisäksi Pieksämäellä on vahva hoiva-alan palvelutarjonta. Kaupungissa sijaitsee
muun muassa yksi Suomen suurimmista yksityisistä palvelukodeista – Matti ja Liisa koti, joka
laajentaa parhaillaan toimitilojaan. Palvelukodissa on yli 100
työntekijää. Laajennuksen myötä
työntekijöitä tarvitaan lisää.
– Lähihoitajista on ajoittain jopa
pulaa. Positiivista on ollut huomata, että miehetkin hakeutuvat ammatinvaihtajana tälle työtä tarjoavalle alalle.
Hyykoski kertoo, että Pieksämäellä on hoiva-alalla isojen toimijoiden ohella paljon mikroyrityksiä.
Pieksämäen vs. elinkeinojohtaja pitää tärkeänä, satsausta
pieniin ja keskisuuriin yrityksiin.
- Pienissä yrityksissä on paljon mahdollisuuksia kasvuun ja
kehitykseen.
– On tärkeää, että hoiva-alan yrityksetkin saataisiin jäntevän kehittämisen piirin, jotta ne olisivat
valmiimpia vastaamaan kuntien
asettamiin palveluiden tarjouskilpailuihin.
Vuosittain Pieksämäellä perustetaan 80–100 uutta yritystä.
Pieksämäen Pienyrityskeskuksen
järjestämät yrittäjäkurssit ovatkin
suosittuja. Hyykoski korostaa, että kehittämisen varaa on nimenomaan yritysten jälkihoidossa
starttirahakausien jälkeen.
– Kehityskelpoiset pienet toimijat
on saatava pysymään mukana,
sillä juuri niissä piilee todellinen
kasvun mahdollisuus. Pieksämäen yrityspalveluilla on onneksi hyvät yhteydet yrittäjiin, yrittäjäyhdistyksiin ja muihin elinkeinotoimijoihin. Etua on siitäkin, että pienessä kaupungissa kaikki tuntevat toisensa ja asioista voi helposti keskustella.
Kaupunki on kuitenkin muutakin kuin työpaikkoja ja yrityksiä.
Kaupunki on asukkaiden elinympäristö, jonka soisi mieluusti olevan viihtyisä. Hyykoski sanoo, että lähitulevaisuudessa Pieksämäellä panostetaan keskustan kehittämiseen.
– Ydinkeskustasta on tavoitteena
rakentaa yhtenäinen ja viihtyisä
alue. Kaupungin ohella myös alueella toimivien yritysten on sitouduttava kasvojenkohotuskampanjaan.
Nykyisessä maailman tilanteessa tarvitaan Hyykosken mukaan hyviä uutisia. Pienetkin onnistumiset ovat tärkeitä. Lisäksi
tarvitaan uusia innovaatioita.
– Maailma muuttuu kovaa vauhtia. On tärkeää pysyä muutoksessa mukana ja tuoda kaikkeen toimintaan virkistäviä ja erilaisia näkökantoja. Nykymaailmassa on
oltava valmis ja avoin jatkuvalle
vuorovaikutukselle.
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Teksti: Kari Tegelberg
PK-YRITYKSET TUTKIMUKSEN KOHTEENA
LUOVAA SISSIMARKKINOINTIA
Itä-Suomen
yliopistossa
työskentelevät projektipäällikkö Helen Reijonen ja markkinoinnin professori Tommi
Laukkanen tekivät pohjoiskarjalaisille pk-yrityksille kyselytutkimuksen, jossa he selvittivät kuinka aktiivisesti yritykset
keräävät asiakastietoa, kuinka ne
reagoivat saatuun tietoon ja kuinka yritykset pyrkivät parantamaan
liiketoimintansa kannattavuutta
saadun tiedon pohjalta.
– Tutkimuksessa tuli esille, että
kuluttajamarkkinoilla ja palvelualoilla toimivat mikroyritykset panostavat markkinointiin muita pkyrityksiä vähemmän.Se on pienissä yrityksissä usein resurssikysymys, Reijonen ja Laukkanen sanovat.
Tutkimuksen lähtökohtana oli
asiakassuhteiden hoitamista korostava prosessi. Tulokset osoitti-
PK-yrittäjiä Paukuta ja rummuta
-koulutuksessa Jensuussa.
vat, että yritykset keskittyvät tiettyihin toimintoihin.
– Esimerkiksi tuotteita ja palveluita räätälöitiin, asiakassuhteiden
kehittymistä seurattiin ja kannattavia asiakassuhteita pyrittiin luomaan aktiivisesti, tutkijat kertovat.
Sen sijaan asiakkaiden segmentointiin tai markkinointiviestinnän ja hinnoittelun erilaistamiseen ei tutkijoiden mukaan panostettu. Reijosen ja Laukkasen
mielestä kuitenkin segmentointi
on keskeinen osa tehokasta asiakassuhteiden johtamista ja markkinoinnin erilaistaminen vaikuttaa
asiakkuuksien kannattavuuteen.
Reijonen ja Laukkanen huomasivat tutkimuksen valmistuttua, että pk-yritykset tarvitsevat
markkinointiosaamisessaan koulutusta. Tämän vuoden alussa
käynnistyikin Itä-Suomen yliopiston kauppatieteiden laitoksen hal-
linnoima, pääosin ESR-rahoitteinen, markkinointiosaamisen koulutussarja.
– MARKOS-hankkeessa järjestetään
koulutuskokonaisuuksia,
joissa markkinoinnin eri osa-alueiden asiantuntijat jakavat tietämystään osittain eri toimialoille
räätälöidyissä koulutustilaisuuksissa, tutkijat kertovat.
Koulutusta annetaan muun
muassa sissimarkkinoinnissa,
jossa luovasti mietitään erilaisia
markkinointikeinoja. Sissimarkkinointi on edullista, eikä sen tarvitse myöskään olla työlästä. Myös
digimarkkinointiin tullaan järjestämään koulutusta. Siinä keskitytään nettisivujen kehittämiseen,
verkkokauppaan ja sosiaalisen
median hyväksikäyttöön. Koulutuksia järjestään pääosin pohjoiskarjalaisille yrityksille, mutta ovea
ei suljeta myöskään maakunnan
Helen Reijonen ja
Tommi Laukkanen.
ulkopuolella toimivilta yrityksiltä.
Projektipäällikkö Helen Reijonen ja professori Tommi Laukkanen saivat tutkimuksesta tehdystä artikkelista arvostetun Emerald-kustantamon myöntämän
tunnustuspalkinnon.
Emerald
kuuluu tärkeimpiin johtamisen ja
liiketaloustieteen alalla toimiviin
tieteellisiin kustantajiin.
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Riitta Lundberg tuntee mikroyrittäjän
arjen haasteet.
– Kukkakauppiaan leipä tulee nykyisin
yhä kapeammalta sektorilta. Onneksi
kukkia kuitenkin ostetaan aina,
enemmän tai vähemmän.
Teksti ja kuva: Erja Eliala
MIKROYRITYS
kilpailee laadulla
Pieksämäen Naarajärvellä
kukkakauppaa pitävä Riitta
Lundberg tietää pienyrittäjän arjen haasteet. Hän ryhtyi
yrittäjäksi vuonna 1993, jolloin
Suomessa elettiin vielä lama-aikaa. Lundberg sanookin ryhtyneensä yrittäjäksi saadakseen itselleen työtä.
– Olen ammatiltani puutarhuri ja
puutarhateknikko. Tein paljon alan
pätkätöitä ja se ei tuntunut enää
mielekkäältä. Halusin itse asiassa
itselleni siistin ja pidempiaikaisen
sisätyön. Kun Marjan Kukan entinen omistaja lopetti toiminnan, ei
minun tarvinnut pitkään miettiä
yrittäjäksi ryhtymistä.
Kukkakauppayrittäjänä
Lundberg on lähes 20 vuoden
aikana joutunut sopeutumaan
moniin muutoksiin. Suurimmat
muutoksista liittyvät kauppaketjujen tuloon Pieksämäelle.
Teksti: Seija Lahti
Uskollinen asiakas ja
asiakasuskollisuus
Miten panostat omiin asiakkaisiisi?
Tunnetko asiakkaasi? Tiedätkö,
mitä he yritykseltäsi, tuotteiltasi ja
palvelultasi odottavat? Mitä sinä ja
yrityksesi odotatte asiakkailtanne?
Panostatko enemmän uskollisiin
asiakkaisiin, jotka arvostavat laatua, hyvää palvelua ja ovat valmiita
myös maksamaan moitteettomasta palvelusta ja korkeasta laadusta? Miten tärkeitä yrityksellesi ovat
asiakkaat, joilla ostouskollisuus on
häilyvä ja hinta ensisijaisesti ohjaa
päätöksentekoa? Entä ne asiakkaat, jotka ovat yrityksellesi uskol-
– Suuret päivittäistavarakaupat
ovat ottaneet ison siivun kukkakauppiaankin leivästä. Niiden valikoimiin kuuluu lähes poikkeuksetta tavallisimmat arkikukat. Tämä tarkoittaa sitä, että niitä ei
enää osteta erikoisliikkeestä. Toimeentuloni tulee siis entistä pienemmältä sektorilta.
Lundberg sanookin, että mikroyrittäjä ei voi kilpailla suurten
toimijoiden kanssa palveluiden
määrällä eikä hinnalla.
– Pärjätäkseni minun on satsattava laatuun ja oltava alallani hyvä.
Tyytyväinen asiakas tulee liikkeeseen uudestaan. Varsinkin vanhemmat asiakkaat arvostavat tutun ja hyväksi tietämänsä kauppiaan palveluja. Samoin asiakkaat
tietävät, että lähipalvelut häviävät,
jos niitä ei käytetä.
Lundbergin
yrittäjäuraan
lisia, joskin eivät kovin kannattavia,
koska useasti ostavat isompia
määriä ja tinkivät reilusti hinnasta?
Kannattavan kasvun saavuttaminen
on mahdollista vain uskollisen asiakaskunnan rakentamisella. Uusien asiakkaiden jatkuva hamuaminen ei ensisijaisesti ratkaise kestävää tuloksentekokykyä, jos nykyisten asiakkaiden hoitaminen ja huomioon ottaminen laiminlyödään.
Palvelu, laatu ja toimivat asiakassuhteet, joita kaikkia kehitetään yhtä aikaa, tuottaa tulosta kassaan,
koska palvelun kuluttaminenhan tapahtuu yhtä aikaa sen tuottamisen
kanssa. Jatkuva laadun parantaminen asiakas keskiössä tulee halvemmaksi kuin jatkuva virheiden
korjaaminen.
mahtuu peräti kaksi talouden
taantumaa ja kolmannen uhka leijuu vahvasti ilmassa. Yrittäjän
stressinsietokyky on kuitenkin
vuosien varrella kasvanut ja synkät uutiset eivät häntä juurikaan
hätkäytä.
– Tällä alalla olen tottunut kausivaihteluihin ja siihen, että välillä
kauppa käy hiljaisempaan tahtiin.
Toisaalta lama ei näy ihan ensimmäiseksi kukkakaupassa, sillä
esimerkiksi hautajais- ja ristiäiskimppuja ei voi jättää ostamatta.
Samoin kukkakimppu on kohtuullisen edullinen ja helppo tuliainen.
jissä että Pieksämäen naisyrittäjissä. Yrittäjäyhdistyksissä saa
tarpeellista vertaistukea. Niiden
kautta saa myös ihan käytännön
tukea ja asiakkaitakin.
Tällä hetkellä Lundberg on
yrityksensä ainoa työntekijä, sillä
kahdeksan vuotta työntekijänä ollut floristi päätti vaihtaa alaa. Yksin työskentelevälle yrittäjälle tärkeitä henkireikiä ovat yrittäjien väliset verkostot.
– Toimin sekä Pieksämäen yrittä-
ProOsa-hanketta Lundberg
pitää toteutukseltaan hyvänä.
– ProOsa-hanke on tehnyt hyvää
työtä siinä, että se ollut konkreettisesti mukana yrittäjän arjessa.
Esimerkiksi omassa yrityksessäni tehtiin ProOsa-hankkeen tiimoilta asiakaskysely. Vastaukset
Lisäksi tärkeitä ovat yrittäjän
toimintaa tukevat erilaiset hankkeet. Lundberg sanoo, että parhaimmillaan yrittäjiä koskevat
hankkeet antavat yrittäjälle tarpeellista lisäpotkua. Tämän vuoksi hankkeista olisi informoitava
paremmin ja saatava yrittäjät ymmärtämään, että niistä saa oikeasti apua omaan toimintaansa.
vahvistivat oikeastaan niitä näkemyksiä, joita minulla on yritykseni kehittämisen suhteen.
Lundberg muistuttaa, että
kaikki hankkeet eivät sisällöltään
aina palvele pienyrittäjiä.
– Mikroyrittäjien on mietittävä
tarkkaan osallistumisensa esimerkiksi erilaisiin koulutuksiin, sillä niihin käytetty aika on pois itse
liiketoiminnasta tai perheeltä. Lisäksi joskus tuntuu, että hankkeita on jopa liikaakin eikä tavallisella yrittäjällä ole mitään kokonaiskäsitystä niiden tavoitteista tai
hyödystä yritykselle.
Mikroyrittäjän haasteista
huolimatta Lundberg näkee itsensä yrittäjänä jatkossakin.
– Pidän työstäni, joten ala pysyy
varmasti samana. Se on kuitenkin
auki, missä tämä yritys tulevaisuudessa sijaitsee.
Marjan Kukka Ky Pieksämäki
– asiakaspalvelun kehittäminen yhteistyössä ProOsa-hankkeen kanssa
Mitä tavoiteltiin?
- Asiakaspalvelun ja asiakaslähtöisyyden parantaminen
- Asiakaskunnan rakenteen selvittäminen
- Suoramarkkinointimahdollisuuden
rakentaminen
- Asiakashallintajärjestelmän kehittäminen
Mitä tehtiin?
Suoritettiin asiakaskysely, jossa nostettiin keskiöön asiakkaiden mielipiteet ja mielikuvat palveluista , tuotteista ja yrityksestä sekä asiakkaiden
palvelutarpeista ja tuotevalikoimista.
Toteutettiin erilaisia aukioloaikoja:
sesonki- ja muina vilkkaina aikoina pi-
dennettiin ja hiljaisena aikana lyhennettiin.
Kehitettiin asiakasrekisteri ja aloitettiin sen laadinta.
Yrittäjä itse jaksaa paremmin, kun aukioloajat ovat joustavat ja sopivat
myös asiakkaille.
Mikä muuttui?
Asiakasrekisterin hyödyntäminen:
- hankeyhteistyön jälkeen aika ja resurssit eivät riitä täysipainoiseen hyödyntämiseen
- nettisivujen ahkerampaa päivitystä
hidastaa resurssipula
Saatiin varmuus, että yrityksen tuotevalikoima vastaa asiakasodotuksia.
Lisäksi saatiin asiakkailta uusia tuoteideoita, jotka voidaan lisätä valikoimaan tilan niin salliessa.
Sesonkien asiakasmäärät ovat kasvaneet. Yleisesti kävijämäärät ovat laskeneet, mutta keskiostosmäärä on
noussut. Kävijämäärän laskuun vaikuttivat markettien edulliset valmiskimput.
Liikevaihto kasvoi.
Mitä vielä pitää tehdä?
Kysymyksiä yrittäjältä:
Miten yritykset saataisiin tietoisiksi,
että hankkeista saa oikeasti apua? Miten hankemaailmaan saadaan lisää
jatkuvuutta? Hankkeet loppuvat liian
lyhyeen ja kohta alkaa samantyyppinen hanke ja uudet ihmiset ovat kyselemässä.
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Teksti ja kuva: Kari Tegelberg
MEDIATILIN SANNA METSÄNORO
Tilitoimisto on
yrityksen kumppani
Mediatili Oy on nuorekas,
vahvasti kasvava täyden palvelun tilitoimisto.
– Toimintamme perusta on hyvin
koulutettu, ammattitaitoinen ja
työssään viihtyvä henkilökunta,
jolla on käytössään nykyaikaiset
työvälineet. Osaamisemme esimerkiksi Maestro-tietojärjestelmien ja sähköisen taloushallinnon
rutiineista on valtakunnallista kärkeä. Paikkariippumattoman toimintamallimme ansiosta palvelemme asiakkaita tällä hetkellä jo
yli 20 paikkakunnalta, pienyrityksistä aina vaativiin ulkoistuksiin
saakka, Mediatilin toimitusjohtaja
Sanna Metsänoro listaa.
Kirjanpitoalaa ei ole työelämässä koettu kovinkaan houkuttelevaksi. Etenkin nuorten keskuudessa ajatellaan, että nutturapäiset kirjanpitäjät nyhjäävät yksin
nurkassa pöytänsä äärellä isojen
tilikirjojen seassa ja pyörittelevät
numeroita. Toimitusjohtaja Sanna
Metsänoro haluaa murtaa tällaiset
mielikuvat.
– Tilitoimistossa työ on nykyisin
70-80-prosenttisesti asiakaspalvelua, konkreettista yhteydenpitoa
asiakkaisiin, hän korostaa.
Metsänoro kuitenkin myöntää, että alan toimijoitten pitää
nähdä vaivaa nykyistä enemmän
sen eteen, että tällaiset mielikuvat
saadaan hälvenemään. Mediatili
Oy tekee yhteistyötä oppilaitosten
kanssa. Yrityksessä on jatkuvasti
tarjottu harjoittelupaikkoja alan
opiskelijoille.
– Oikeassa ympäristössä tekemällä oppii parhaiten, Metsänoro toteaa.
Hän on itse vetänyt alan oppilaitoksissa joitakin koulutusjaksoja
sekä tietää muidenkin seudun tilitoimistoyrittäjien vievän osaamistaan eteenpäin ja samalla hyödynnetään tilaisuus kertoa yleisesti
taloushallinnon toimialasta.
– Olen huomannut, että opiskelijat
– Tilitoimisto on yrityksen kumppani,
Mediatilin toimitusjohtaja Sanna
Metsänoro sanoo.
pitävät siitä kun työelämässä oleva käy heitä kouluttamassa, Metsänoro kertoo.
Hän toivoo myös, että tilitoimistoalan kattojärjestö, Taloushallintoliitto olisi nykyistä enemmän
viestimässä etenkin nuorille miksi
tällainen ala kannattaa valita. Metsänoro on huolissaan siitä, että
alan osaajista alkaa olla pulaa.
– Haenpa KLT -tutkinnon suorittanutta ammattitaitoista kirjanpitäjää mistä päin Suomea tahansa,
niin hakemuksia ei vain tule, Metsänoro sanoo.
Monipuolista
yhteistyötä
Sanna Metsänoro näkee tilitoimiston roolin asiakkaaseen kumppanuutena, jossa lukujen lisäksi mietitään yhdessä asiakasyrityksen
toimintatapoja ja yritystoiminnan
kehittämistä. Tilitoimisto on hänen
mukaansa yritykselle kumppani,
joka ajantasaisen kirjanpidon li-
säksi auttaa esimerkiksi investointisuunnitelmien teossa.
– Meitä muun muassa on pyydetty pääkirjanpitäjän rooliin yrityksiin, vaikka yrityksillä onkin oma
kirjanpitäjä. Tällä on haluttu saada
talousammattilaisen näkökulma
omaan liiketoimintaan sekä turvata jatkuva taloushallinto muun muassa lomien aikana, Metsänoro
kertoo.
Hän myös haluaisi verkostoitua
nykyistä enemmän toisten alan
toimijoitten kanssa. Metsänoro ottaa tästä esimerkiksi koulutusyhteistyön.
– Voisimme ostaa koulutusta yhdessä Savonlinnan seudulla, tai
vähän laajemmallakin toimivien tilitoimistojen kanssa. Tällöin ei tarvitsisi maksaa henkilökunnan majoituksista ja matkoista, kun koulutus olisi omalla seutukunnalla.
Lisäksi saataisiin todennäköisesti
useampi työntekijä koulutuksen
piiriin.
Toimiala voisi muutenkin Metsänoron mielestä miettiä asioita
enemmän yhdessä, esimerkiksi
ohjelmistojen kehittämisen ja toimialan yleisen laadun kehittämisen kannalta.
Mediatilissä Savonlinnassa työskentelee kahdeksan alan ammattilaista. Asiakkaita on ympäri Suomea Rovaniemeltä Helsinkiin. Lisäksi yritys on avaamassa toimistoa parille uudelle paikkakunnalle
vuoden 2012 alusta.
Sanna Metsänoro tiivistää johtamansa Mediatilin moton.
– Annetaan yrittäjän keskittyä
omaan bisnekseen, eli tehdään sitä missä me molemmat olemme
parhaita.
Mediatilin henkilökunta on ProOsa-projektin avulla parantanut
omaa hyvinvointiaan.
– Tämä on raskas ala, joten tällainen hyvinvointikurssi oli oikein
mukava ja voimia työhön antava,
Sanna Metsänoro sanoo.
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Teksti: Erja Eliala, kuvat: Aija Broms ja Anni Mäki-Soini
Sano se venäjäksi
Panostus venäjän kieleen kannattaa
Venäläiset matkailijat ovat nykyisin tavallinen näky eteläsavolaisten kaupunkien katukuvassa. Samalla venäjän kielen taidosta on tullut tärkeä
palveluvaltti yrityksille. Valitettavasti monellakaan yrittäjillä ei ole aikaa opiskella kieltä pitkään kestävillä kielikursseilla. ProOsa-hanke laittoi
kortensa kekoon asian tiimoilta ja kehitti kielen opetukseen ProOsa-metodin. Toisin sanoen yrityksille räätälöitiin oma venäjän kielen
puhekurssi. Valmennuksen lähtökohtana oli tarjota yrittäjille lyhyessä ajassa heidän tarvitsemaansa puhekielen valmennusta motivoivassa
oppimisympäristössä. FM Sanna Vainikaisen vetämät kurssit osoittautuivat erittäin suosituksi. Yhteensä puolentoista vuoden aikana
Savonlinnassa, Mikkelissä ja Pieksämällä järjestettiin 12 kurssia. Yrittäjien palaute on ollut kautta linjan positiivista.
Mukkulan maatila,
matkailuyrittäjä
Maritta Roponen,
Pieksämäki
piston
Savonlinnan kesäylio
ProOsa-hankkeen ja
kokuussa
ou
s–t
hekurssi maali
järjestämä venäjän pu
20 09 Savonlinnassa.
ProOsan venäjän kielen
puhekurssi 4.11.2010 alk
aen
Savonlinnassa.
”Osallistuin kahdelle ProOsan venäjän kielen puhekurssille. Meillä
käy paljon venäläisiä turisteja ja
halusin oppia sanomaan venäjäksi yleisimmät tervehdykset ja joitakin pieniä sanontoja. Kurssilla
oli eri alan yrittäjiä ja kurssisisältö
oli suunniteltu opiskelijalähtöisesti. Opettaja esimerkiksi laati jokaiselle osallistujalle monisteen
oman alan sanoista. Niistä on ollut hyötyä myöhemmin. Erityisen
mukava on ollut huomata venäläisten asiakkaiden positiiviset reaktiot, kun heitä puhuttelee venäjäksi. Samoin on sattunut pieleen
menneen ääntämisen vuoksi
monta hauskaa tilannetta ja se on
tuonut vuorovaikutukseen inhimillisiä piirteitä. Kurssi oli niin antoisa, että sen myötä heräsi halu
opiskella kieltä lisää. Olisi mukava oppia esimerkiksi lukemaan
venäjää.”
Sirkkis /Lelupuoti
Nallukka, Kirsi
Pulkkinen,
Pieksämäki
”Olen lukenut venäjää lukiossa ja
ymmärrän jonkin verran kieltä.
ProOsan venäjän kielen puhekurssilla halusinkin saada varmuutta nimenomaan venäjän puhumiseen. Kurssilla opeteltiin
yleistä small talkia ja oman alan
erikoissanastoa. Venäläiset asiakkaat ovat olleet selvästi iloisesti
yllättyneitä omalla äidinkielellään
lausutuista peruskohteliaisuuksista. Sen verran innostuin kielestä
uudelleen, että ostin jo venäjän
kielen sanakirjan. Ja kun lapset
vähän varttuvat, opiskelen luultavasti kieltä lisää.”
loppukurssi (jatko )
Venäjän kielen viikon
.3. 2011.
Pieksämäellä 25 .2.–26
Luontaishoito Anu,
Anu Liikanen, Mikkeli
Mavacom Oy, Markku
Valkonen, Mikkeli
”Kävin kaikilla kolmella Mikkelissä
järjestetyillä venäjän kielen puhekursseilla. Kurssit olivat todella
hyviä ja Sanna oli opettajana innostava. Porukassa oli hyvä henki ja siellä uskalsi puhua, vaikka
minäkään en ole koskaan opiskellut venäjää. Harjoitukset olivat sekä motivoivia että hauskoja. Oli
hienoa huomata, että noinkin tiiviillä kurssilla oikeasti oppii. Itse
kuuntelenkin mielenkiinnolla venäläistä puhetta ja yritän saada
siitä jotain selkoa. Asiakkaani ovat
tällä hetkellä pääasiassa suomalaisia. Tilanteet kuitenkin vaihtuvat
nopeasti ja venäjän kieli on minulle satsaus tulevaisuuteen. Jossakin vaiheessa on tarkoitus teettää
venäjänkielinen esite ja ehkä aloittaa yhteistyö jonkin matkailuyrittäjän kanssa.”
”Ajatus venäjän kielen puhekurssille osallistumisesta lähti huomiosta, että venäläisten turistien
määrä on seudulla lisääntynyt.
ProOsan kurssi sisälsi paljon monipuolisia puheharjoituksia ja sen
anti olikin nimenomaan käytännön
puhetaidon kehittämisessä. Meidän yrityksessämme ei uusista
taidoista ole ollut vielä huomattavaa hyötyä, sillä isoin osa venäläisistä asiakkaistamme puhuu englantia. Selvää on, että venäjän kielen taito tuo yritykselle lisäarvoa,
sillä venäläiset asiakkaat ilahtuvat
kun yrityksessä osataan joitakin
venäjänkielisiä sanontoja.”
Savonlinnan
Keramiikka-Nekka
Oy/Pentik, Kaisa
Niskanen
”Aija Broms infosi minua venäjän
kielen puhekurssista. Ajattelin heti, että siitä on minulle hyötyä, sillä venäläisiä turisteja käy liikkeessä varsinkin kesällä ja uudenvuoden tienoilla. Kurssi vastasi täysin
odotuksiani. Siellä ei keskitytty
aakkosiin eikä kielioppiin vaan
opeteltiin jokapäiväisiä sanontoja
ja sanoja. Opettaja oli erityisen
hyvä. Hän toi jopa kurssin jo päätyttyä lisälistan työssäni tarpeellisia sanoja. Lista on minulla tiskin
takana, jotta voin tarvittaessa vilkaista siitä. Varsinkin vanhemmat
venäläiset eivät osaa englantia ja
heille jo pelkkä tervetulotoivotus
omalla äidinkielellä on tärkeää. Aika pienelläkin sanavarastolla voi
saada siis hyvän mielen asiakkaalle ja samalla itselleenkin.”
Kampaamo
Tulliportti, Seija
Väisänen, Savonlinna
”Minulla ehdoton kriteeri kielikurssille osallistumiselle oli se, että
opettaja on hyvä. Ja Sanna todellakin oli hyvä ja innostava. Samoin
opetusmenetelmä, jossa esimerkiksi näyteltiin erilaisia asiakastilanteita, oli motivoiva. Osallistuin
kurssille enemmän henkilökohtaisesta kuin ammatillisesta mielenkiinnosta. Tästä huolimatta on ollut mukava huomata, että kurssista on hyötyä työssänikin: osaan
sanoa venäjäksi päivää, näkemiin
ja tuoda esille palvelut ja niiden
hinnat. Kurssin jälkeen ajattelin
lähteä opiskelemaan kieltä lisää,
mutta kurssien ajat eivät oikein
sopineet minulle. Toistaiseksi kertaankin asioita vielä itsenäisesti
kirjojen tuella.”
12
Teksti: Seija Lahti
Sympa Oy – kasvuyritys, jonka kaltaisia Suomi hamuaa
Sympa HR henkilöstöhallinnan ”Angry Birds”
Sympa Oy on yksi Euroopan
nopeimmin kasvavista teknologiayrityksistä (Deloitte EMEA
Fast 500 2010). ”Veli ja sen sisko
vai sisko ja sen veli” kumminpäin
vaan, sillä sisarukset ovat perus-
tamisvuodesta 2005 alkaen yhteistuumin kehittäneet yrityksen
tuotteesta kansainvälisiä markkinoita kiinnostavan, työsuhteen koko elinkaarta hallitsevan tietojärjestelmän.
Yrityksen vetovastuu siirtyi helmikuussa Keijo Karjalaiselle, kun aikaisemmin toimitusjohtajana toiminut Taina Sipilä siirtyi yrityksen
kasvujohtajaksi ripeän kansainvälisen kasvun varmistamiseksi ja
uusien markkina-alueiden valtaamiseksi. Sympan kasvuun luotetaan myös rahoitusmarkkinoilla ja
se on saanutkin pääomasijoituksen yksityiseltä sijoittajalta Eero
Bromanilta. Karjalaisen sisarukset
ovat kumpainenkin Sympa Oy:n
pääomistajia.
Eteläsavolaisissa yrityksissä
ja yhteisöissä Sympa HR selainpohjaisen henkilötietojärjestelmän ”pikkuveli” vai pitäisikö sanoa ”esi-isä” Oskart-osaamisenhallintaohjelmisto on ehkä vielä
tällä hetkellä tunnetumpi työväline
osaamisen johtamisen prosessien
käynnistämisessä kuin tähtituote
Sympa HR . TOP10+ -hanke käytti työkalunaan Oskartia ja ProOsahanke sekä Oskartia että Sympa
HR:ää.
Kokonaisvaltaista
henkilöstön
kehittämistä
Selainpohjaiseen järjestelmään
siirtyminen siivitti osaltaan Sympa
HR:n kasvuun. Globaali, uudenajan Sympa HR -järjestelmä yhdistää henkilöstöhallinnon (HRM),
henkilöstön kehittämisen (HRD)
sekä rekrytoinnin prosessit johdonmukaiseksi kokonaisuudeksi.
Mm. osaamisen johtaminen tehostuu ja henkilökohtaisten kehittämissuunnitelmien myötä henkilöstö kokee työuralleen nostetta,
joka lisää työtyytyväisyyttä, sitoutumista ja halua vahvaan omaan
panostukseen työnantajayrityksen
kilpailukyvyn edistämiseksi.
Missä piilee Sympan
imu ja ylivoimaisuus?
”Meillä on tarjota asiakkaalle kustannustehokas ja järkevä kokonaisratkaisu, jolla pestään erilaiset
jenkkisoftat mennen tullen”, summaa kasvusta ja kansainvälistymisestä vastaava Sipilä. Sympa Oy
suuntaa rohkeasti uusille markkina-alueille mm. Finpron tekemien
selvitysten perusteella.
”Kasvuyrityksissä on reagoitava
nopeasti ja tehtävä ketterästi
muutoksia myös organisaatiossa”.
Toimitusjohtaja Keijo Karjalainen,
joka vastaa operatiivisesta toiminnasta lisää, että ”Sympa HR -järjestelmää on alusta alkaen käytetty globaalisti. Käyttäjiä on tälläkin
hetkellä jo 45 maassa.”
”Karjalaisen vahva visio toiminnan
suurista linjoista antaa tukevan
pohjan kasvullemme ja teknologinen innovatiivisuus takaa yrityksemme jatkuvan edelläkävijyyden
ja parhaat tuotteet palveluineen
asiakkaille”, Sipilä lisää.
Karjalainen korostaa, että
menestykseen ja sen jatkuvuuteen tarvitaan jokaista yrityksessä työskentelevää ja myös
yhteistyökumppaneita ja muita sidosryhmiä. Yrityksen edelläkävijyys perustuu kunnianhimoiseen,
ammattitaitoiseen ja koulutettuun
henkilöstöön sekä viimeisimpään
teknologiaan, alan asiantuntemukseen ja aitoon kumppanuuteen perustuvaan asiakaspalveluun.
Keijon ohjeet kasvuhaluisille yrityksille
Mitä?
Miksi?
Kova tiimi tekee kovia tuloksia!
Yksin et voi kasvaa
kovinkaan isoksi
Älä tyydy jo saavutettuun!
Liiketoiminnan tuplaaminen
vaikeutuu vuosi vuodelta
Myy!
Kasvusi mitataan toteutuneella
liikevaihdolla, ei tulevaisuuden
suunnitelmilla.
Testattu menestysresepti kasvuyrityksille
Keijo Karjalainen ja Taina Sipilä
Sympa Oy • Lahtelainen yritys • Perustettu 2005 • Liikevaihto 2010 1,3 milj.euroa, tavoite 2011 2,0 • Viiden vuoden kasvu-% 2200 %
• Henkilöstöä syyskuussa 25 • Henkilöstöä lokakuussa 32 • Haetaan osaajia huipputiimiin • Sympa HR demo • www.sympa.fi
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Teksti: Seija Lahti
ProOsa-hankkeen
elinkaari
ProOsa-hanke – viralliselta nimeltään ”Tuottavuuden ja osaamisen proaktiivinen kehittämishanke” – on nyt elinkaarensa
loppupäässä: loppupäätelmiä yritysten kehittämistyön vaikuttavuudesta tehdään ja yhteistyökumppanina olleet yritykset omalta
osaltaan jatkavat toimintansa parantamista tavoitteena markkinoilla erottautuminen ja kestävä kilpailukykyisyys.
Hanke suunniteltiin yritysten
itsensä esittämien tarpeiden
kattamiseen nousukaudella
2007. Se starttasi taantuman alla
2008 ja päätettiin taantumauhkan
alla kesän kääntyessä syksyyn
2011. Väliin mahtui yksi kokonainen nousukausivuosi 2010, joka
näkyi hanketyössä yritysten valoisana suhtautumisena tulevaisuuteensa ja aktiivisena innostuksena
toimintansa ja osaamisensa parantamisessa. Elinkaaren loppupäässä palattiin siis takaisin lähtöpisteeseen - epävarmaan tulevaisuuden näkymään. Olisiko nyt
viisasta jatkaa niillä konsteilla ja
kokemuksella, jota saatiin, kun
taantuma-ajasta kyettiin nousemaan positiivisin mielin ja itse töitä paiskien?
Mihin tarkoitukseen
ProOsa suunniteltiin
Kehittämisen suunta tässä hankkeessa oli päinvastainen kuin
edellisessä, saman pitkäaikaisten
työelämätoimijoiden hankkeessa
TOP10+:ssa, jossa kehittämisen
suunta oli ”alhaalta ylös” lähestymisnäkökulmana henkilöstön inhimillisten voimavarojen kehittäminen. ProOsa-hankkeessa etusijalle asetettiin liiketoiminnalliset
tavoitteet ja niihin pääseminen
asiakastarpeiden ja toimintajärjestelmien kehittämisen ja osaamisen parantamisen kautta. Kehittämisen suunta oli ”ylhäältä
alas”. ProOsa-hankkeen aktiivisena työelämäkumppaneina toimivat
Etelä-Savon Yrittäjät, SAK EteläSavo, EK Itä-Suomi ja UIL EteläSavo. Näiden tahojen edustajat
toivat hankkeeseen suoraa tietoa
yrityskentän tarpeista. Niissä yrityksissä, joissa kehittämistyö on
ollut jatkuvaa ja toiminnan parantamisessa on kyetty etenemään
niin henkilöstön näkökulmasta
kuin liiketoiminnallisista lähtökohdista, muutosherkkyys on ollut
kohdallaan.
Tuloksekas yrityksen kehittämistyö on jatkuvaa ja monesti
myös ihan yrityksen arkeen liittyvää. Jatkuva parantamistyö on
tärkeämpää kuin jatkuva kasvu,
jonka kylläkin kehittämiseen satsaus takaa. Pitkäjänteinen muutostyö ja osaamisen kautta oivaltaminen ovat pääosassa asiakaslähtöisen liiketoiminnan hallinnassa ja sen kehittämisessä markkinoilla erottautumiseksi. Hankkeen
yhtenä tavoitteena oli saada iskostettua pienten yritysten toimijoille ymmärrys kehittämistyön
tärkeydestä.
Arkityö etusijalle
Kehittämistyötä ei kannatta aloittaa, ellei arki yrityksessä suju.
Usein kuullaan puhuttavan, että
yritysten henkilöstö uupuu liian
kovien tavoitteiden alle. Totuus on
kuitenkin se, että ihminen tarvitsee riittävän vaativia haasteita,
mutta myös edellytykset niihin
pääsemiseksi on järjestettävä
työn johdon taholta. Tässä oli
puutteita. Perusarjen kitkattomuus näyttäisi olevan valtaosan
henkilöstömäärältään pienempien
yrityksien haasteena. Pienyritysten on hyvin vaikea polkaista jarrua ja keskeyttää oman häntänsä
kiinni ottaminen. Sen estää jatkuvaksi koettu aikapula ja resurssien niukkuus sekä puuttuva tieto,
miten kehittämistyön alkuun omin
voimin päästään, mitä voitaisiin
tavoitella ja miten. Yritysjohdon
tärkein tehtävä on yrityksen jatkuvuuden turvaaminen. Se puolestaan antaa varmuutta työpaikkojen turvaamiselle. ProOsan henkilöstö toimi yrityksissä juuri arjen
asioita edistämässä: analysointia,
uusia työkaluja ja tapoja tehdä,
yhdessä oivaltamista, tietoa ja lisäosaamista. Lisäarvo asiakasyritykselle oli sitoutuneen kehittäjän
työpanos, yrittäjän kannustaminen ja kuunteleminen, asiakkaan
tarpeisiin suunnatut valmennukset
ja konsultoinnit, edistymisen seuranta ja arkityöhön siirtäminen.
Mitä konkreettista
yritysten kehittämiseksi tehtiin
ProOsan henkilöstö oli yhteydessä Etelä-Savossa noin 700 yritykseen, jotka edustivat lähes jokaista päätoimialaluokkaa. Hankkeen
vakinaiset yritysasiakkaat olivat
70 prosenttisesti kooltaan pieniä
tai ”pirunpieniä”, 30 prosentin
osuus muodostui henkilömäärältään 10-50 hengen yrityksistä.
Suurin yritysjoukko (42 %) oli
kooltaan 2-4 hengen yrityksiä.
Runsaan 50 yrityksen kanssa laadittiin pitkäkestoiset tavoitesopimukset, muiden noin 150 yrityksen kanssa tehtiin parannustoimia akselilla asiakkuuksien hallinnan ja asiakaspalvelun parantaminen, talouden hallinnan parantaminen, henkilöstön ja yrittäjän
osaamisen lisääminen sekä työ
hyvinvoinnin edistäminen ja liiketoiminnan suuntaaminen tulevaisuuteen sekä toimintajärjestelmien kohentaminen. Toimittiin laajasti yritystoiminnan ydin- ja avainalueilla.
Yrityksellä piti itsellään olla
vahva halu suunnata toimintaansa kilpailukykyisempänä tulevaisuuteen. Hankeaika oli liian lyhyt,
jotta oltaisiin kyetty etsimään yritysjoukosta kaikkein kasvukykyisemmät yritykset.
Miten parannustoimet
näkyivät yrityksissä?
Asiakasmäärien kehitys
Asiakasmäärät kasvoivat
45 % yrityksistä
Asiakasmäärät pysyivät ennallaan
45 % yrityksistä
Asiakasmäärät laskivat
10 % yrityksistä
Yritykset, joilla tällä hetkellä
on taloudellisia vaikeuksia, ovat
usein 90-luvun laman jälkeen nousukauteen perustettuja. Kokemusta isommista talouden vaihteluista
puuttuu ja omat taloudenhallintajärjestelmät ovat vielä kehittymättömiä. Kriisiytymistä ei kyetty hankkeen puitteissa enää estämään,
mutta kokonaisuutena uudistustoimet johtivat selkeään yritysten kokonaistilanteen parantumiseen.
Loppupäätelmänä voidaan todeta, että lyhyelläkin kehittämisajalla saatiin positiivinen kehitys
yrityksiä alulle. Miten yritysten kehittämisponnistelut jatkuvat, on
vaikea arvioida nykyisessä epävarmassa maailmantilanteessa,
jolloin avun ja kannustuksen tarve
vain kiihtyy. Jokaisen yrityksen
tavoitteet kehittymiselleen olivat
erilaiset samoin tavat, joilla yhdessä edettiin. Yhteistä kaikissa moninaisissa asiakasprojekteissa oli
se, että yrittäjät laittoivat itsensä
reilusti likoon vaikeidenkin asioiden edessä. Positiivista kierrettä
on jatkossakin tuettava.
Kehittäminen
osaamisen
edistämiseksi jatkuu, vaikka
EU:n Euroopan sosiaalirahaston
ja Etelä-Savon Ely-keskuksen rahoituksen turvin suoritettu työ
päättyy. Vastaavan laatuista ja
laajuista työtä aivan yrityksen arjessa ei Etelä-Savossa ole muut
tahot tehneet.
Kehittäneiden yritysten tuottama positiivinen vaikuttavuus
yleisesti, arvio
Loppuasiakkaan tyytyväisyys
Palaute kiitettävää
32 % yrityksistä
Palaute hyvää 60 % yrityksistä
Asiakkailla kehittämisodotuksia
8 % yrityksistä
ProOsa-hanke aktivoi yrityksiä
asiakastyytyväisyysmittauksiin,
jotka sitten suoritettiin yhteistyössä hanketoimintana. Tuloksia hyödynnettiin toiminnan parantamisessa. Mm. hinnoittelua voitiin
uudistaa tuottavammaksi.
Toiminnan tehostuminen
Tuottavuus parani
49 % yrityksistä
Uudistuneet toimintajärjestelmät
49 % yrityksistä
Johtaminen, organisointi,
tapa toimia
28 % yrityksistä
Kiitokset
Kiitämme lämpimästi asiakkaitamme ajasta, jonka olitte aktiivisesti mukana yrityksenne toiminnan
edistämiseksi. Koemme, että nautimme luottamuksestanne ihmisinä
sekä avoimena, arjenläheisenä, tulevaisuuden tavoitteidenne saavuttamiseksi työskentelevänä ryhmänä.
Kiitos kuuluu myös lukuisille yhteistyökumppaneille, joita hankeaikana kertyi puolentoista sataa. Mielipiteiden ja tietojen vaihto oli palkitsevaa. Kiitämme rahoittajaamme, että
luotitte rahoituksella saatavan hyviä
tuloksia aikaiseksi. Erityiskiitokset
myös hankkeen hallinnoinnin vastuulleen ottaneelle TSL ry:lle sekä pitkäaikaisille työelämäkumppaneille Etelä-Savon Yrittäjät, SAK, AKAVA ja EK.
Liikevaihdon kehitys
Kasvoi
47 % yrityksistä
Pysyi samana 44 % yrityksistä
Laski
9 % yrityksistä
Kehitystilannearvio lähtötilanteessa ja lopussa
Anni Mäki-Soini, Seija Lahti, Aija Broms ja Harri Rinne.
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