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Kohti kauhiaa kasvua

Tassa kirjassa on nelja keskeista kantavaa teemaa. Ensimmaiseksi on asi-
aa liilketoimintaosaamisesta, jonka teemat ovat konseptijohtaminen, palve-
luliiketoiminnan johtaminen ja huippuosaaminen.

Toisessa paaluvussa on ajatuksia llosta ja innostuksesta. Ne ovat oman ka-
sitykseni mukaan menestymisen polttoainetta, vai oletteko nahneet tym-
paantynytta urheilijaa, joka menestyy?

Ymparistd, jossa elamme, vaikuttaa kaikkeen toimintaamme, Kolmannessa
luvussa on kasitelty joitain keskeisia toimintaymparistén muutoksia.

Neljannessa luvussa on kuvattu ajatuksiani Pohjanmaalta ja Suomesta. Nii-
ta kauniita asioita Pohjanmaalta, jotka vien mukanani, kun hanke loppuu.
Samassa luvussa on my6s pohdittu Suomen vahvuuksia globaalissa liike-
toimintamaailmassa ja sita, miten niita voisi hyddyntaa.

Lopuksi on esitetty Tommi Ylimaen kanssa kirjoitettu Kasvun pamfletti, jos-
sa tuomme esille ajatuksia, joilla alueemme saataisiin kauhiaan kasvuun.

Kasilla on Kasvuyrittdjyyden kéasikirja osa Il. Edellisen kirjan tavoin se on
koottu artikkeleista, joissa kasitellaan jotain yksittéista teemaa. Kirja on
Kirjoitettu siten, etta lukija voi valita sieltd itseaan kiinnostavan osion ja pe-
rehtyé siihen syvéllisemmin. Kirja on kirjoitettu niin, etta sen osat toimivat
seka yhdessa kirjana etté erikseen yksittaisina artikkeleina.

Seingjoella 30.12.2017
Vesa Tiensuu
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Menestys perustuu yleensd uuden kehittamiseen, ei karsimiseen.

Kukaan puutarhuri ei kaada rahaa tuottavaa puuta, vaan hoitaa
sita suurella sydamella — tuotteistaminen, markkinointi ja myynti
ovat yrittajan rahapuita.

Kohti kauhiaa kasvua

Kasvu, eika varsinkaan kauhia kasvu, tule kulukuureilla tai toiminnan
tehostamisella. Kasvu syntyy, kun liiketoimintaa kehitetdan. On tehtava
asioita, jotka vaikuttavat tuloslaskelman ylarivin suuruuteen: tuotteiden ja
palveluiden tuotteistamiseen, myynnin ja markkinoinnin kehittamiseen.

Keskeisessé roolissa kauhiassa kasvussa on kuitenkin konsepti. Onko
liiketoimintakonseptimme sellainen, jota voi kasvattaa ja monistaa?
Hesburger on hyva kotimainen esimerkki siita, kun konsepti on kunnossa,
Kasvua tuppaa tulemaan, niin Suomessa kuin ulkomailla.

Oma kasitykseni on, ettd ilman kunnossa olevaa konseptia muu liiketoi-
minnan kehittaminen on turhaa. Se on sama kuin kantaisi vetta kaivoon
rikkinaisella sangolla. Jos konsepti ei ole kunnossa, kaikki muu kehitystyo
valuu pois samalla tavalla kuin vesi valuu pois rikkindisen saavin raoista.
Hyva konsepti kestaa pienet kolhut myds markkinoinnissa tai myynnissa,
koska hyva konsepti markkinoi ja myy itse itsedan. Taman luvun keskei-
nen viesti on: perustyd kunniaan.
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Monet yritykset ovat luopuneet strategian luomisesta. Sen sijaan he
puhuvat konsepteista. Monet yritykset johtavat nykyaan lilkketoimintaansa
liiketoimintakonseptin avulla. Siind missa strategia on hieman epamaa-
rainen ja abstrakti asia, on konsepti konkreettisempi ja siten helpommin
kasiteltavissa oleva tapa johtaa ja kehittaa lilkketoimintaa.

Brandikonseptissa maaritellaan mita haluamme kertoa itsestamme
asiakkaille, keitéd me olemme ja mita me edustamme. Se maarittaa pitkalti
sen, miten nykyiset ja potentiaaliset asiakkaat kokevat yrityksen houkut-
televuuden. Onko se helposti [ahestyttava, lammin, sympaattinen?

Markkinointikonsepti kertoo miten meidan brandista ja palveluista seka
asiakkaista kerrotaan asiakkaille. Kullekin kohderyhmaélle viestia pitaa
hieman raataloida, vaikka brandin ydin pysyy samana. Koska markkinat
ovat taynna infoa, tulee yrityksen markkinoinnilla olla selkea keihaankarki,
jota halutaan vieda asiakkaan tietoisuuteen. Siksi isot yritykset kayttavat
paljon aikaa sloganien miettimiseen.

Toimintakonsepti kertoo mm. miten lahiesimiestydskentely on organi-
soitu, miten tyontekijat jakavat toita keskenaan, miten toimipisteiden
kaytannon tyd on organisoitu, miten asiakkaan kanssa toimitaan jne.
Toimintakonseptin merkitys nakyy erityisesti ketjuissa, niiden johtaminen
ei vain ole mahdollista jos eri toimipisteilla ei ole samanlaisia toimintatap-
poja. Toimintakonseptin luominen vie ensin aikaa, mutta myéhemmaéassa
vaiheessa se taas sdastaa aikaa ja helpottaa johtamista. Tassa mielessa
toimintakonseptia voidaan ajatella meidan tapana tehda asioita.

Toimitilakonseptissa méaaritelladn millaisia fyysisia tiloja meillad halutaan

olevan. Ovatko ne laaketieteellisia, olohuoneen tyyppisia, rentoja jne.
Toimitilat vaikuttavat tydn tuottavuuteen, tydtyytyvéisyyteen, sisaiseen

Kohti kauhiaa kasvua

motivaation ja luovuuteen. Ne vaikuttavat myos siihen, miten asiakkaat
viihtyvat yrityksen tiloissa. Kyse on emootioista ja emootiot voittavat aina
jarjen jos ne ovat vastakkain.

Palvelu- ja tuotekonseptit kertoo millaisia palveluita ja tuotteita meilla
on eri asiakasryhmille. Keskeista on, etta konsepti on jossain asiakkaalle
tarkeédssa asiassa parempi kuin kilpailijan konsepti. Konseptin pitéisi olla
emotionaalisesti houkutteleva ja rationaalisesti perusteltavissa. Nykyaan
tarkeata on myos muotoilu. Tama koskee kaikkia toimialoja.

Kaikista naista yhdessé syntyy liiketoimintakonsepti. Nykyaan kovasti
puhuttu kilpailukyky ei enda synny yhdesta seikasta, vaan kokonaisuus
ratkaisee. Kenella on paras kokonaistarjous? Niinhan me itsekin toiminne
ostoksilla ollessamme. Mika on meille kokonaisuutena paras tarjous. Jos-
kus onkin jarkevaa miettia omaa liiketoimintaa asiakkaan nakékulmasta,
se voi avata aivan uusia nakokulmia liikketoiminnan kehittamiseen.

Itse kannatan tata konseptiajattelua, koska konseptit ovat konkreettisia, ja
ne tuovat lilkketoimintaan johdettavuutta ja selkeytta.

Konsepteista:

Mercedes on aina Mercedes,
vaikka olisi mudan peittama,
ja Mosse on Mosse, vaikka
olisi putipuhdas.
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Tassa artikkelissa ollaan perustamassa kuvitteellinen kuntosali. [deana
on lahtea kehittédmaan kuntosalin konseptia brandin kautta. Tavoitteena
on muista paikkakunnan saleista erottuva konsepti, joka olisi asiakkaan
nakokulmasta houkutteleva. Siksi hanke alkaa kilpailijoiden brandeihin
tutustumalla. Seuraavassa vaiheessa mietitaan, mille asiakasryhmille sali
on suunnattu ja valitaan kolme ryhmaa: urheiluseurat, seniorit ja kuntoi-
lijat, ns. Hardcore-kuntoilijat jatetaan suosiolla pois. Samalla mietitaan,
millaisia palvelupaketteja valituille kohderyhmille voidaan tarjota. Taman
pohdinnan ja analyysin myota paatamme yrityksen brandikonseptista,
sen ominaispiirteista ja vetovoimatekijoista.

Seuraavassa vaiheessa jalkautamme brandin markkinointikonsepteiksi.
Koska kukin kohderyhma edellyttéda hieman erilaista viestintaa, jokaiselle
ryhmalle luodaan oma markkinointikonsepti. Se on hieman erilaistettu,
mutta pohjautuu kuitenkin edellisessé vaiheessa luotuun brandikoseptiin.
Tavoitteena on maarittaa ydinviesti, jonka toivotaan puhuttelevan kuta-
kin asiakasryhmaa. Samalla maaritellaén, miten uusia asiakkaita aiotaan
tavoitella.

Samaan aikaan markkinointikonseptin luomisen kanssa mietitaan ja

tasmennetaan mitéa palveluita kullekin asiakasryhmalle tarjotaan. Onko se
ohjattua kuntosaliharjoittelua, toiminnallista harjoittelua vai jotain muuta?

Kohti kauhiaa kasvua

Kun asiakkaat ja heille tarjotut palvelut on maéritelty, on aika miettia
tilakonseptia. Sen tulee olla brandin mukainen ottaen huomioon valitut
asiakasryhmat ja heille tarjottavat palvelut. Tilaratkaisut ovat tarkeita, ne
ovat konkreettisia, koska ne ovat ensimmainen asia johon salille tulevat
asiakkaat tutustuvat.

Tassé vaiheessa konsepti alkaa olemaan melko valmis. Meilla on asiakas-
ryhmat, heille raataléidyt markkinointi- ja palvelukonseptit seka tilarat-
kaisut. Viimeisena maaritellaan toimintakonsepti. Se on yrityksen joh-
dettavuuden kannalta erityisen tarkea varsinkin jos yrityksella on useita
toimipisteita. Tyontekijoiden pitaa toimia seka keskenaan etta asiakkaiden
kanssa ennustettavasti ja suurin piirtein samalla tavalla. Siten luodaan
yritykselle omaleimainen toimintakulttuuri.

Kun kokonaiskuva alkaa hahmottumaan, voidaan eri konsepteja viela
hioa ja miettia niiden yhteensopivuutta, esim. onko markkinointikonsepti
brandikonseptin mukainen.

Myos tasta eteenpain konseptijohtaminen edellyttaa tyota. Konseptia voi
kehittaa loputtomasti. Osittain se on pakon sanelemana silla asiakastar-
peet, kohderyhmat ja kilpailutilanne muuttuvat jatkuvasti. Konseptijoh-
tamisen onnistuminen nakyy uusina asiakkaina, tyytyvaisina nykyisina
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asiakkaina, tyytyvaisina tyontekijoina ja tuloslaskelmassa viivan alla.

Se perustuu siihen, etta yrityksen brandi ja palvelut ovat hyvin jasentyneet
ja asiakkaan nakokulmasta helposti ymmarrettavissa ja ostettavissa.

Yrityksen brindikonsepti Markkinointikonseptit puhuttelevat valittua kohderyhmaa, yrityksen tilat
on hyvin suunniteltuja, ja joiden puitteissa tydntekijat kykenevat teke-
maan laadusta tyota.

Lopuksi tulee muistaa, etté asiakkaan nakékulmasta kokonaistarjous
ratkaisee. Eli se millaisen asiakaskokemuksen yritys kykenee luomaan.
Uusien asiakkaiden houkuttelemisen kannalta tarkeata kykenemmekd
luomaan palveluistamme houkuttelevan tarjouksen, joka on uskottava ja
ainakin jossain asiassa asiakkaan mielessa parempi kuin kilpailijalla.

Toimintakonsepti Toimitilakonsepti

Kun kaikki edella mainitut konseptit vedetaan yhteen, meilla on liiketoi-
Massaraataloity Massaraataloity Massaraataloity mintakonsepti, jonka toimivuus maarittaa tuloksemme.

Palvely Falvalukonsapti Palvelukonsepti

konseptil = 3

Kuvio 1. Kuntosalin kehittaminen esimerkkina konseptiajattelusta.
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Lexington on useimpien tuntema ruotsalainen yritys. Se aloitti vuodevaat-
teista ja laajensi nopeasti kodinhuonekaluihin, ulkokalusteisiin ja vaattei-
siin. Ja kaikki tama kavi varsin nopeasti. Kysymys kuuluukin miten he sen
tekivat?

Heilla oli kokonaiskuva. Yrityksen brandin ja konseptin miettiminen
tarkkaan ja harkiten mahdollisti siirtymisen uusiin tuoteluokkiin. Heilla
oli kokonaiskuva, jossa palapelin kaikki palaset olivat kohdillaan. Nain on
toiminut aikoinaan myos toinen ruotsalainen yritys, lkea. Ensin luodaan
konsepti, jonka jalkeen johdetaan palapelin pienemmat palat. Konsep-
tiajattelu on muutenkin tyypillista ruotsalaiselle liike-elamalle. Esim.
tuotesuunnittelussa vasta konseptin luomisen jalkeen mietitaan millaisia
konkreettisia tuoteominaisuuksia palveluun tai tuotteeseen sisaltyy.

Kun yritys palkkaa ulkopuolisen asiantuntijan, eli rumasti sanottuna
konsultin, tavoitteena on yleensa laittaa jokin yksittéainen liiketoiminnan
palanen kuntoon. Esim. tehostetaan myyntia, kehitetaan markkinointia
jne. Ja kaikki ovat tyytyvaisia. Ja useissa tapauksissa tama tyo tuottaa
myos tulosta, liikketoiminta kasvaa tai tehostuu, mutta nain toimimalla saa-
vutetaan vain harvoin merkittavaa kasvua. Iso kasvu naet edellyttaa aina
konseptin kehittamista ja viemista seuraavalle tasolle.

Kohti kauhiaa kasvua
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Kun ihminen suunnittelee itselleen kotia, han ei yleensa mieti, etta millaisen
oven haluan ja rakenna kotia sen ymparille. Sen sijaan han miettii, etta millai-
sen kodin haluaa ja valitsee siihen sitten sopivan oven.
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Konseptin kehittdmisen haasteena on, etta se ei onnistu hetkessa. Se
vaatii pitkajanteista kehittamisty6ta ja useita konseptin luonnoksia. Siksi
monet liikkeenjohdon konsultit ovat siirtyneet hallitustydskentelyn pariin.
Se ei ole ehka yhta kannattavaa taloudellisesti, mutta se mahdollistaa
yrityksen ja sen konseptin pitkdjanteisen kehittamisen.

Koska yrityksen konsepti on koko liiketoiminnan perusta, sen maarittely
on useissa tapauksissa haastavaa. Ja konkreettisen tekemisen sijaan siina
korostuu abstrakti ajattelu. Se lienee my6s syy, miksi sité harrastetaan
niin vahan.

Mutta tata pohdintaa on turha pelaté, se on ihan samaa ajattelutoimin-
taa jota teemme miettiessamme millaisen kodin tai mokin rakennamme
perheellemme. Kyse on ennen kaikkea pitkaaikaisesta pohdinnasta. Siit3,
mika on parasta liiketoiminnallemme.

Koska konseptin méarittely vie aikaa, usein yrityksen ja erehdyksen
kautta, pienid kokeiluja tehden — olen alkanut painottamaan hallitustyon
merkitysta. Se on tyodvaline, joka mahdollistaa kokonaiskuvan luomisen.
Hallitusty® on myos kustannustehokas menetelma. Sen avulla sitoutetaan
ulkopuolista osaamista ja nakemysta yrityksen kehittamiseen kohtuullisil-
la kustannuksilla.

Kohti kauhiaa kasvua

Loppuun vield ajatus siita mika ero on sillg, jos yritysta kehitetaan pala
palalta - mika tietysti voi monissa tapauksessa johtaa my6s sen kokonais-
kuvan syntymiseen tai sillg, etta ensin luodaan kokonaiskuva. Ajatellaan,
etta olet kasaamassa 1000 palan palapelid, mutta sinulla ei ole kuvaa siita
millainen kuva on tarkoitus kasata. Voit toki arvuutella ja raken-taa palape-
lid kokeillen, mutta jos sinulla on kuva siita, mita on tarkoitus rakentaa, on
ty6 huomattavasti helpompaa. Silloin tieddmme millainen kuva on tarkoi-
tus saada aikaa, millaisia paloja tarvitsemme eri paikkoihin ja tiedamme
miten eri palat suhteutuvat toisiinsa.
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Konseptit eivat synny tyhjasta oli kyseessa sitten tuote- tai brandikonsep-
ti. Konseptit ovat aina enemman tai vahemman historian lapsia, joilla on
historialliset rasitteet ja vahvuudet. Yrityksen historia, arvot ja kulttuuri
maarittavat pitkalti millaisia konsepteja luomme.

Porschen muotokieli seuraa edelleen yrityksen ensimmaisen autoluon-
noksen viitoittamaa tieta. Turvallisuus oli téarke&a jo Volvon perustajille

ja siita nykypaivan Volvot ovat edelleen tunnettuja. Huonekalutehdas voi
tehda pelkistetyn moderneja huonekaluja, koska niita on aina tehty vaikka
nykymarkkinat olisivat tdynna vastaavanlaisia tuotteita.

Nama mentaaliset mallit, arvot ja kulttuuri maérittavat usein nykypaivan
konkreettisen toiminnan, tuote- ja palvelukonseptit. Siksi oman toiminnan
kehittaminen edellyttaa toimintaamme vaikuttavien tekijéiden tiedosta-
mista. Jossain tapauksessa historian perinne tuottaa edelleen menestys-
ta, kuten ylla mainituissa autoesimerkeista kay ilmi. Aikoinaan syntynyt
konsepti on niin osuva, etta se toimii hieman paivitettyna nykyajassakin.
Mutta useimmissa tapauksissa yritykset ovat historiansa vankeja. Perin-
teisid, totuttuja tapoja ei uskalleta muuttaa, vaikka maailma ymparillam-
me on muuttunut.

Historian kunnioittaminen on siind mielessa jarkevaa, etta se luo turval-
lisuuden ja jatkuvuuden tunnetta - nain toimimalla voimme luottaa, etta
menestymme. Historiasta kannattaa ottaa ne elementit, joiden varaan
aikaisempi menestys on perustunut ja jotka edelleen toimivat unohtamat-
ta tulevaisuuden menestystekijoita.

Kohti kauhiaa kasvua

Jos hyvaksymme yllamainitut vaittamat siita, etta historiamme on elossa
nykypaivanakin, ja se maarittaa pitkalti nykypaivankin toimintaa, miten
sitten pdasemme eteenpain? Ensimmainen askel on tunnistaa ne histori-
alliset olettamukset, joiden varassa olemme toimineet.

Ja mikali havaitsemme, etté ne eivat enaa toimi nykypaivassa, voimme
luoda itsemme uudestaan esimerkiksi seuraavien kirjallisuudessa esitet-
tyjen kysymysten myota:

Minka takia yritys on olemassa, mihin uskot, mista innostut?
Mita arvoja haluat painottaa yrityksessasi?

» Mikéa on yrityksenne sielu?

Mista ja kuinka haluan tulla huomatuksi?

Yhteenvetona voidaan todeta, etté historia ohjaa toimintaamme ja kon-
septien luomista enemman kuin yleensa tiedostamme. Osaltaan se on
hyvé asia, koska silloin toistamme niita toimintatapoja, jotka ovat luoneet
yrityksellemme menestysta. Ongelmia syntyy, mikali toimintaympéristo
ja sen pelisaannot ovat muuttuneet. Vanhat vastaukset eivat silloin enaa
pade. Tarkeatéa on pitda ne palat historiasta, jotka toimivat edelleen ja
taydennamme niitd mm. yllamainittujen kysymysten vastauksilla.
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Joidenkin yritysten menestyminen on
perustunut alkuajan historian hienoiseen
edelleen kehittamiseen, mutta useimmissa
tapauksissa monet menestyvit yritykset
ovat joutuneet keksimaan itsensa
uudestaan.
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Vaikka olen monessa kohtaa korostanut sita, etta kokeilu, ideointi ja luo-
vuus on tarkeéita, kaytannon lilkketoiminnan johtaminen edellyttaa myos
vakautta. Tarkoitan, etta yrityksella pitaa olla johtotahti, jonka ymparille
liketoimintaa rakennetaan. Tuotestrategiat ja —konseptit rakennetaan
yrityksen brandin ytimen ymparille.

Yrityksen selkea ja kirkas brandi heijastuu kirjaimellisesti markkinoille ja
asiakkaisiin. Epaselkeys, epavarmuus ja epétietoisuus yrityksen brandis-
séa karkottavat asiakkaat. Ymmarrettavyys ja selkeys taas houkuttavat
asiakkaita.

Brandi voi olla monimuotoinen tai rikas, sen pitaa kuitenkin ensisijaisesti
olla asiakkaalle ymmarrettava. Se ei mydskaan esta alabrandien kayttoa,
jotka ovat itseasiassa oiva tapa laajentaa brandia eri kohderyhmille ja
puhutella asiakkaita hieman eri tavalla — kunhan alabrandit muodostavat
selkedn ja ymmarrettadvan kokonaisuuden. N&in toimitaan esim. vaateteol-
lisuudessa, jossa huippubréndeilla on useita alabrandeja. Nama yritykset
kasvavat kovaa vauhtia uusille markkinoille ja uusiin asiakasryhmiin.

Yrityksen bréandin maéarittelyssa tulisi pyrkia siihen, ettéd se on aito ja
kestava ja se perustuu johonkin. Monessa tapauksessa yrityksen kulttuuri
ja arvot tuottavat taman konseptisuunnittelun ytimen, josta seuraa sen
vahvuus ja aitous. Tuotemuotoilua ei voi liimata paalle - silla pitaa olla sie-
lu, joka perustuu yrityksen tuote- ja muotoilufilosofiaan. Siksi yrityksissa
pitaisi miettia hyvin tarkkaan tuotesuunnittelun ja muotoilun tunnuspiir-
teiden maarittelya — mité arvoja ja millaista tuotefilosofiaa me haluamme
edustaa?

Kohti kauhiaa kasvua

Kun tuotefilosofia ja yrityksen brandi on hyvin maéritelty, se mahdollistaa
silla "leikittelyn” kuvan 2 mukaisesti. Vaikka brandin ydin muuttuu yleensa
vain vahan, tuote- ja palvelukonseptien ominaisuudet kehittyvéat koko ajan
kilpailutilanteen, trendien ja muuttuvien asiakasodotuksien mukaan. N&in
tuote- ja palvelukonseptointi saa vaikutteita ympéroivasta maailmasta

ja pitaa brandin, tuotteet ja palvelut mukana ajan hengessa. Tuote- ja
palvelukonseptoinnin uloimmissa kerroksissa voidaan hakea inspiraatiota
maailmalta ja ehka jopa yhdistella luovalla tavalla erilaisia vaikutteita.
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Kuvio 2. Konseptijohtaminen ja yrityksen DNA.
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Yksi konseptijohtamisen keskeisia kysymyksid on se, miten saamme
maksimoitua myytyjen tuotteiden ja palveluiden maaran. Paras vastaus
on ehka niiden tietoinen vanhentaminen. Jo 1990-luvun kirjallisuudessa
puhuttiin kayttoéian lyhentédmisesta, joka voi olla luonteeltaan teknista tai
muotivanhentamista. Muotivanhentaminen tarkoittaa Iahinna tuotteen
muotoilun uusimista, teknisessa vanhentaminen taas uusien ominaisuuk-
sien tuomisesta markkinoille. Parhaiten tuotteen vanhentaminen onnistuu
jos tuote kyetaan uusimaan seka muotoilullisesti etta teknisesti.

Kohti kauhiaa kasvua

Uusien tuotteiden tuomisessa markkinoille on periaatteessa kaksi perus-
strategiaa, joita on kasitelty seuraavassa autoteollisuuden ndkékulmasta:

+  Taman seurauksena asiakkaalla "aina” uusin malli saatavilla

+ Tamaaiheuttaa sen, etta mallit jaavat nopeasti vanhaksi,
joka taas alentaa jélleenmyyntiarvoa

«  Jatkuva ja nopeatempoinen kehitysty® on kallista

«  Onko tuote jo vanhanaikainen elinkaarensa lopussa?

« Talla strategialla jalleenmyyntiarvo pysyy periaatteessa
korkeampana

«  Edellyttaa mallien "faceliftausta’, jotta tuote pysyy "freesina”

. Edellyttaa tietylla tavalla kaksinkertaista tuotekehitysta eli
"faceliftausta” ja uusien tuotteiden kehittamista

Keskeinen kysymys on se, kehitetaanko tuotteita ennakoiden vai "tarpee-
seen”? Ennakoiva konseptijohtaminen pyrkii tuomaan uusia tuotteita ja
palveluita markkinoille ennen kilpailijoita, tarvepohjainen konseptijohta-
minen taas pakon sanelemana kun kilpailijoiden uutuudet syovat omien
tuotteiden ja palveluiden myyntia.
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Uusissa tuotteissa on maagista vetovoimaa.
Ne kiinnostavat niin medioita, jalleenmyyjia kuin asiakkaitakin,
ja siksi uutuuksia tuodaan markkinoille kiihtyvalla tahdilla.
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Yrityksissa tehdaan eritasoista konseptisuunnittelua. Osa on taktista ja
tahtaa markkinoille lanseeraukseen lahitulevaisuudessa. Naiden tuottei-
den tehtavana on tukea olemassa olevaa strategiaa. Osa konseptisuun-

nittelusta on tulevaisuuteen tahtaavaa luokassa "kokeilut” ja "mullistavat
uutuudet” Naiden konseptien tarkoitus on kartoittaa mita on mahdollista
tehdé ja ne voivat osaltaan muuttaa ja luoda yrityksen strategiaa.
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Kuvio 3. Konseptisuunnittelun aikajanteet.

Kohti kauhiaa kasvua
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1. Taktinen suunnittelu tahtaa lahitulevaisuuteen pyrkien nopeaan
lanseeraukseen,

2. Strateginen suunnittelun tarkoitus on tutkia erilaisia mahdolli-
suuksia esim. muotoilun tai teknologian osalta ja naité konsepteja
voidaan kayttaa esim. Johtoryhmassa keskustelun ja paatoksenteon
vélineena,

3. Visionaarisessa suunnittelussa pyritaan rohkeasti katsomaan tu-
levaisuuteen. Tata tehdaan varsinkin teknologiateollisuudessa, jossa
tulevaisuuden ennakointi on adrimmaisen tarkeaa. Talla suunnitte-
lun aikajanteella haetaan tulevaisuuden suunnittelulle reunaehtoja ja
tavoitteita.

Oleellista on, etta yrityksessa tehdaan ns. perussuunnittelun eli taktisen
suunnittelun ohella myos tulevaisuuteen suuntautuvaa suunnittelu- ja
ideointity6ta. Ne voivat avata taysin uusia mahdollisuuksia ja markkinoita
seka olla silmia avaavia kokeiluja. Tata nakdkulmaa tukee myos se seikka,
etta niin toimii nykyaan yha useampi kilpailija. Kilpailun kovuus, teknolo-
gian nopea kehittyminen ja globalisaatio (yha enemmaén pelureita mark-
kinoilla) johtaa siihen, ettd konseptisuunnittelussa tullaan ottamaan yha
enemman isoja harppauksia visionaarisen tuotekonseptoinnin suuntaan.
Syy on siing, etta onnistuessaan se muuttaa markkinatilannetta ja luo
mahdollisuudet nopeaan markkinaosuuden ja voittojen kasvuun. Tosin
tulee muistaa, etta kaikkea ei tarvitse itse keksia. Monesti riittaa, etta on
tietoinen mité teknologiassa ja markkinoilla tapahtuu ja ottaa sitten sielta
itselle parhaiten sopivat ratkaisut ja konseptit.
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Konseptijohtaminen on tietylla tavalla pelia, jossa pelataan peliteorian
saannailla. Peliteorian siséllon voi kuvata lyhyesti kahdella kysymyksella:
Mika on seuraava siirtomme? Mita kilpailija tekee?

Tassa pelissa on omat pelimerkit, pelikentta ja keskeiset kysymykset:
Omat pelimerkit: Teknologia, muotoilu, kaytettavyys, konseptit ja materi-
aalit

Pelikentta: Asiakkaiden odotukset, yhteiskunnan muuttuminen, trendit,
kilpailijat, teknologian kehittyminen

Kysymykset: Mihin teknologiaan luotamme? Mita trendia seuraamme?
Miten ilahdutamme asiakasta? Miten otamme huomioon yhteiskunnan
muutokset? Milla tuotestrategialla parjagamme parhaiten? Mitka ja millai-
set ovat tulevaisuuden tuotteemme ja palvelumme?

Kysymys on pitkalti siita, etta miten pitkalle tulevaisuuteen uudet tuotteet
viedaan? Tata on kuvattu kuvassa 5, jossa XO kuvaa nykyhetkea, X3 koh-
tuullista uudistumista, X5 merkittavaa uudistumista ja X10 radikaalia uu-
distumista. Kysymys kuuluu: jos viemme uudistumisen X3:een, niin mita
kilpailijat tekevat? Onko tuotteen uutuusaste riittava? Mita jos kilpailija
tuo X5 tuotteen markkinoille? Viekd talloin kilpailijan uutuus maton oman
tuotteemme alta?

Kohti kauhiaa kasvua

Jos taas uutuusarvo on X5, niin onko tuote liian uusi asiakkaille? Kysymys
on lahinna hyvaksyntériskista eli onko tuote asiakkaan nakdkulmasta
esim. muotoilultaan tai kaytettavyydeltaan liian uusi ja radikaali ? Nyrkki-
s&anto on, mita uudempi tai radikaalimpi uusi tuote on, sitd enemman se
vaatii markkinointipanostuksia. Tosin samalla pitda muistaa, ettd nykyaan
merkittavat uutuudet saavat eri medioissa runsaasti ilmaista mainontaa.
Kysymys on myos yrityskuvasta. Mita kay yrityskuvalle jos esim. perintei-
sia huonekaluja tuottava tehdas tuo markkinoilla ultramodernin tuotteen?
Ja viimeiseksi kysymys on kilpailijoiden reagoinnista, koska he tulevat
kylla reagoimaan.

Tahan artikkelin loppuun avaan viela peliteorian ndkdkulmaa oikeiden
tapausten kautta. Kaikkien tuntema majoituspalveluita tarjoava Airbnb

ei lahtenyt perustamaan uutta ja ehka erilaista hotelliketjua, he menivat
suoraan X10:een ja loivat taysin taysin uuden liiketoimintakonseptin. Nain
on toiminut myo6s Netflixin ja Uberin kaltaiset yritykset.

Netflix ei pyrkinyt luomaan uutta TV-kanavaa, vaan he loivat globaalin
jakelujarjestelman, joka muutti koko teollisuuden pelisaantsja. Uber ei luo-
nut uutta taksijarjestelmaa, he loivat tyhjasta taysin uuden tavan kayttaa
taksipalveluita. Jos taas peliteoriaa katsotaan tutun autoteollisuuden
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nakokulmasta niin, Tesla toi suuren yleison tietoisuuteen itseajavat sahko- akkaiden reaktiot ovat usein arvaamattomia. Joskus X3 tuote on juuri

autot eli he hyppéasivat suoraan jonnekin X5:n tai X7:n tienoille. Seuraava se mita tarvitaan, joskus taas X7 tuote muuttaa taysin markkinat ja vie

askel autoteollisuudessa on lentavat autot ja moottoripyorat. Silloin teolli- kilpailijoilta asiakkaat. Kyse on tiedosta, intuitiosta ja tuurista eli siita

suus ottaa uuden jattiloikan X10 ja taman teollisuusalan pelikentté jaetaan miten arvaukset tulevaisuuden tuotteista osuvat kohdilleen. Selvaa on

taas uusiksi. kuitenkin se, etta jatkossa naemme markkinoilla yha enemman X5,X7 ja
X10 tuotteita, jotka ovat radikaaleja ja muuttavat markkinoita lahes kaikilla

Lopuksi voi todeta, etta kukaan ei osaa varmuudella sanoa miten pitkalle toimialoilla.

tulevaisuuteen uudet tuotteet tai palvelut tulisi vieda. Markkinat ja asi-
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Kuvio 4. Konseptisuunnittelu ja peliteoria.

Kohti kauhiaa kasvua 21 Kasvuyrittamisen kasikirja - osa ll



Perinteisen nakemyksen mukaan konseptisuunnittelun tehtavana on
ratkaista asiakkaan ongelma ja tyydyttaa asiakkaan tarpeet. Itse menisin
hieman pidemmalle ja pyrkisin ylittamaan asiakkaan odotukset, ilahdut-
tamaan asiakasta, jopa tekemaan hanet onnelliseksi. Ns. perustuotteita
ja —palveluita markkinat ovat jo taynna, ja ne tuotteet ja palvelut, jotka
tarjoavat asiakkaalle muutakin kuin perusratkaisun vievat kylla nykyaan
asiakkaat.

Kun konseptisuunnittelun tavoitteet on maaritelty, voidaan seuraavaksi
kysya miten ne saavutetaan. Tata on kuvattu kuviossa 3 viiden kysymyk-
sen kautta:

1) Mitka ovat asiakkaan odotukset?

2) Mika on trendikasta?

3) Mita mahdollisuuksia maailman muuttuminen avaa?
4) Mika on teknologisesti mahdollista?

5) Miten erottautua kilpailijoista?

Vastaamalla naihin kysymyksiin viisaasti, meilla on periaatteessa késis-
samme voittava konsepti. Olen usein miettinyt, mika erottaa perustuot-
teen kansallisesta menestystuotteesta ja globaalista voittajatuotteesta.
Ehka juttu on juuri noissa yllamainituissa seikoissa. Se, miten hyvin tuote
tai palvelu kykenee vastaamaan naiden kysymysten esittamiin haasteisiin
ja missa maarin tuote tai palvelu ilahduttaa asiakasta.

Kohti kauhiaa kasvua

Seuraava luonteva kysymys on, mitkad muut seikat vaikuttavat konsepti-
suunnitteluun? Myds naité tekijoita on kuvattu kuviossa 3 ja ne jakautuvat
kahteen osaan:

1) liiketoiminnan rakenteet kuten visio,
strategia ja nykyiset tuotteet

2) liiketoiminnan historiallinen perima kuten
organisaatiokulttuuri ja arvot

Liiketoiminnan rakenteilla on suora vaikutus siihen, millaisia tuotteita

ja palveluita luomme. Yrityksen nykyinen brandi, nykyiset tuotteet tai
palvelut, liiketoiminta- ja tuotestrategia ovat konkreettisia tekijoita, jotka
vaikuttavat ja ohjaavat uusien tuote- tai palvelukonseptien suunnittelua.
Konseptisuunnittelun tavoitteena voi olla tdydentaa tuotevalikoimaa, tu-
kea strategiaa tai kirkastaa brandia. Koska nama tekijat ovat konkreettisia
ja ne ovat usein kirjallisessa muodossa, on selvaa, etta niiden ohjausvoi-
ma uusien tuotteiden kohdalla on suuri. Tassa mielessa yritys ohjaa joko
tietoisesti tai tiedostamatta tuotepolitiikkaansa naiden tekijoiden kautta.
Liiketoiminnan historiallista perim&a voimme kuvata siten, etta tuotteet
eivat synny eristyksissa, vaan ne ovat aina suunnittelijansa ja organisaati-
onsa artefakti eli konkreettinen ilmentyma.

Konseptisuunnittelu ilmaisee osaltaan toimijoiden omia, subjektiivisia
uskomuksia ja arvostuksia. Téahan vaikuttavat useat tekijat kuten organi-
saatiokulttuuri, arvot, organisaation historia ja johtaminen. Ne edustavat
organisaation "sielua’, joka konkretisoituu tuotteiksi ja palveluiksi.
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Teknologia Kuvio 5

Konseptin maarittelyyn
vaikuttavat tekijat.

.

muutokset

Tutkijoiden mukaan modernilla aikakaudella ihmista pidettiin rationaalise-
na toimijana. Ihmisen kuviteltiin tekevan paatoksia ja ohjaavan elamaan-
sé rationaalisesti. Nykyaan kuitenkin tiedetaan, etta inmiset eivat toimi
kylméan rationaalisesti, vaan seka ihmisten ja organisaatioiden toimintaa
ohjaavat erilaiset arvot, tuntemukset ja (osittain eparationaaliset) nake-
mykset.

Konseptisuunnitteluun vaikuttavat siis useat "pehmeét” tekijat ja sen joh-
taminen on siis jossain maérin riippuvainen ihmisista ja uskomuksistaan.

Kohti kauhiaa kasvua
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Konseptisuunnittelun johtaminen ei ole pelkédstaén tekninen operaatio
tai projektinhallintaa. Se tarkoittaa pitkalti my6s olemassa enemman tai
vahemman "piilossa” olevien uskomusten ja tavoitteiden ymmartamista.
Kaytannossa nailla tekijoilla ja niihin liittyvilla uskomuksilla on erittain
paljon valtaa siihen, miten ja millaista tuotesuunnittelua organisaatiossa
toteutetaan. Siksi ne pitaa tehda nakyviksi. Taman merkitys on siing, etta
vain nakyvia tekijoita voidaan johtaa.
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Perinteisen nakemyksen mukaan yrityksen liiketoimintastrategia (mak-
rostrategia) ohjaa yrityksen toimintaa. Konseptijohtamisen roolina on
tuottaa tuotteita ja palveluita, jotka toteuttavat yrityksen strategiaa. Osa

tutkijoista korostaa kuitenkin strategia-ajattelua, joka lahtee "ruohonjuuri-

tasolta”, markkina-aukoista, uusista teknologioista, uudesta osaamisesta
ja uusista ideoista.

Konsultit Tries ja Trout jarkyttivat jo 1980-luvun lopulla maailmaa vait-
tamalla, etta strategia ei kaytédnnodssa maaraa taktiikkaa, vaan taktiikka
maaraa strategian. Tata tarkoittaa my6s strategiatutkija Minzberg tode-
tessaan, etta strategiaa ei varsinaisesti laadita tai paateta: se muotoillaan
vahitellen kaytannossa.

Tama ruohonjuuri- eli mikrostrategia tarkoittaa uusia liikketoimintamah-
dollisuuksia, joita ovat mm. teknologiset mahdollisuudet, uudet asiakas-

Kohti kauhiaa kasvua

tarpeet, markkina-aukot, uudet trendit, kaytannon tydssa syntyneet ideat
jne. Naille tekijoille on yhteista se, etta ne luovat pohjaa uusille tuote- ja
palvelukonsepteille, jotka voivat puolestaan muuttaa yrityksen liiketoimin-
tastrategiaa.

Luodusta liiketoimintastrategiasta kiinni pitdminen ei valttamatta ole
jarkevaa, jos markkinoilla on uusia, ehka parempia liiketoimintamahdol-
lisuuksia. Vaikka yritys tarvitsee liiketoimintastrategian, varsinkin pk-
yrityksissa uudet mahdollisuudet markkinoilla eli ruohonjuuristrategia
maarittaa usein lilkketoiminnan suunnan kuten konsultit jo 1980-luvulla
totesivat. Télloin konseptijohtaminen nousee liiketoiminnan keskioon, silla
uudet tuote- ja palvelukonseptit ovat niita konkreettisia tekijoita, joiden
avulla yritys kykenee hyédyntamaan nama mahdollisuudet.
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Keskeista on nakemysten integrointi kuvion 6 mukaisesti. Sen edellytys ta siten liiketoimintaa. Se tarkoittaa liiketoimintastrategian paivittamista,

on, etta yrityksessa on yhteinen ndkemys markkinoista ja tulevaisuuden jonka yhteydessa tulee harkita ja analysoida tarkasti uusien liiketoiminta-
nakymista, ja siitéd missa yrityksen business tulevaisuudessa on. Uudet mahdollisuuksien houkuttelevuus ja jarkevyys. Aikaa, energiaa ja resurs-
mahdollisuudet markkinoilla tulee kytkea ja integroida lilketoimintastra- seja ei kannata kayttaa turhaan.

tegiaan, jolla varmistetaan se, etta yrityksessa pysyy linja ja suunta eika
pompita kontrolloimattomasti jokaisen idean tai trendin perassa ja hajote-
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Kuvio 6.
Tasapainoinen konseptijohtaminen.
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Kun konseptit ovat kunnossa, on aika miettia niiden markkinointia. Se oli
eras edellisen kasvuyrittajyyden kasikirjan paateemoista. En kuitenkaan
malttanut jattaa teemaa kokonaan kasittelematta kun eteen tuli uusi ja
mielenkiintoinen nagkdkulma nykyajan markkinoinnista.

Seinajoella pidettiin toukokuussa 2017 markkinoinnin ja myynnin huip-
puseminaari, jossa oli puhumassa mm. Adidaksen ja Mercedes-Benzin
edustajat. Vaikka olin pyytanyt etukateen molempia yrityksia puhumaan
markkinoinnista oli sisaltd yllatys, jonka pureksimiseen meni tovi. Syyna
oli se, ettd maailmalla ei markkinointia enda tehda totutulla tavalla. Tassa
on lyhyt tulkintani tasta.

Olin pyytanyt Adidaksen edustajaa puhumaan markkinoinnista, siita mi-
ten he kaytannossa tekevat markkinointia. Mutta Adidas ei enaéa tee mark-
kinointia totutulla tavalla. Heill ei ole Suomessa lehti- tai TV-mainontaa.
Sen sijaan he keskittyvat vaikuttamiseen.

Adidas satsaa urheilijoihin, mielipidevaikuttajiin (kuten bloggaajiin) ja
artisteihin, ja luottavat, etta he nakyvat Adidaksen logon kanssa niin pe-
rinteisessa kuin sosiaalisessakin mediassa. Se ei ole enaa markkinointia
perinteisessa mielessd, vaan vaikuttamismarkkinointia, jonka tavoitteena
on nakya asiakkaalle "vahingossa’, vaikuttajien oman nakyvyyden kautta.
Suuri ero on siing, etta markkinointi on aina maksettu puheenvuoro, kun
taas vaikuttajan viestittama viesti on aina enemman tai vahemman "oma
kokemus'", joka on suuren yleisdn nakokulmasta uskottavampi ja aidompi.
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Sama viesti tuli esille myds Mercedes-Benzin puheenvuorossa, vaikka
Mersu tekee myds perinteista markkinointia. Painopiste on tapahtumissa,
joissa kay Mersun kohderyhmaén kuuluvia inmisia. Mersu pyrkii vaikutta-
maan ihmisiin tuomalla bréndissa sinne missa tapahtuu, missa on hyva
fiillis ja misséa ihmiset kayttavat aikaansa. Ja myods Mersu luottaa mielipi-
devaikuttajiin. Rappareita, urheilijoita ja julkimoita. Ja aika usein olemme-
kin nahneet esim. Cheekin Mersun ratissa.

Vaikuttamismarkkinointi perustuu siihen, etta nykymaailma on taynna
informaatiota, bréandeja ja mahdollisuuksia. Sen takia karsimme informaa-
tioahkysta ja valinnan vaikeudesta. Etsimme epatoivoisesti luottavaa ja
vakuuttavaa tahoa, joka sanoisi, ettéd ota tdma, se on hyva valinta. Ja ndin
nama vaikuttajat toimivat. Omalla asemallaan, osaamisellaan ja maineel-
laan he viestivat, etta tama on hyvéa valinta, sen minakin olen valinnut.

Enta miten tama toimii pienempien yritysten lilkketoiminnassa? Hyvéana
esimerkkina kay kotimainen M-Nutrition, joka valmistaa lisaravinteita
urheilijoille ja kuntoilijoille. He vaikuttavat mm. kahden nuoren naisurhei-
lijan kautta, joilla on yhteensa ldhes 90 000 seuraajaa pelkastaan Instag-
ramissa. Ja sielld yrityksen tuotteet nakyvat melkein paivittain, sopivassa
yhteydessg, vahan kuin vahingossa, ja aina urheilijan omana valintana,
suorastaan lempituotteena.

Jonkin aikaa sitten suomalainen huippukokki mainosti italialaista tai
espanjalaista tomaattimurskapurkkia, maalla ei ole vélia, omassa blogis-
saan parhaaksi, mita kaupasta l6ytyy. Tuloksena olikin se, etta tuotetta ei
mainoksen jdlkeen enda kaupasta l6ytynyt. Se myytiin loppuun.
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Vaikuttamismarkkinoinnista voi todeta yhteenvetona, etta sen tarkoituk-
sena on vaikuttaa asiakkaisiin mielipidevaikuttajien kautta. Se tehdaan
ayttamalla naiden vaikuttajien nakyvyytta ja "luonnollista” suhdetta
tuotteeseen tai palveluun. Se toimii, koska tuotteet ovat osa vaikuttajan

~ normaalia elamaa, johon asiakkaat haluavat samaistua. Nama vaikuttajat
toimivat samalla "luotettavana” tahona, jonka kayttamia tuotteita uskal-
taa ostaa.

Kysymys kuuluu:
mita sina voisit tehda vaikuttamismarkkinoinnin osalta?
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Nokia toi aikoinaan Suomeen kéasitteen huippuosaaminen. Rehellises-

ti sanottuna se ei tuolloin oikein minulle auennut, mutta myéhemmin
innostuin siita niin, etta kirjoitin siita kirjan. Huippuosaaminen tarkoittaa
kasitykseni mukaan sita, etta yksilo ja tiimi kykenee tekemaan toita oman
kapasiteettinsa rajoilla ja valilla myos kykenee siirtdmaan naita rajoja eli
ihmiset tekevat parhaansa.

Oman kasitykseni mukaan huippuosaamiseen ei ole yhta reittia, koska
siinen vaikuttavat niin monet tekijat. Se alkaa tydyhteison hyvinvoinnista,
koska varsinkaan pitkalla aikavalilla kukaan ei voi suorittaa enempéa kuin
resurssit antavat myo6ta. Ei vasynytkaan urheilija kykene parhaaseensa.

Toiseksi huippusuoritukseen vaikuttaa se fiilis, mika yrityksessé vallitsee.
Urheilutermein, joukkueen yhteishenki on tulosten kannalta ratkaisevaa.
Olemmeko innostuneita, onko meilla itseluottamusta ja luotammeko
toisiin pelaajiin.

Kohti kauhiaa kasvua

Kolmanneksi kyse on henkisista asioita. Naemmeko selkeasti muutokset
markkinoilla, osaammeko reagoida niihin ja kykenemmek® ennakoimaan
niita. Kyse on myos metataidoista, jotka maarittavat sen, miten taitavasti
toimimme paivittain. Naemmeko kokonaisuuksia ja osaammeko l6ytaa
ne tekijat, jotka ratkaisevat pelin. Lopulta kyse on herkista ja inhimillisis-
ta tekijoista. Elammekd omien arvojemme mukaisesti niin, ettd se mita
teemme vahvistaa meita ihmisina ja onko silla mita teemme aito merkitys
meille.
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Kaikki tietavat, etta teoria on tylsaa ja teoriasta on matkaa kaytantoon.
Mutta mika on teorian ja kdytannén ero?

Itse ajattelen asiaa niin, etta esim. brandin rakentamisen osalta teoria
kertoo, etta brandin tulisi olla erilainen ja haluttava ja osaamista tarvitaan
siina, miten se tehdaan kaytannossa. Tasta nakdkulmasta teoria kertoo
[ahinna mitéa pitaa tehda, kun taas osaaminen liittyy siihen, miten se teh-
daan. Molempia siis tarvitaan.

Ja kdytantoa voi lahestya molemmista nakékulmista. Jotkut lukevat kirjoja
ja saavat niista ideoita oman liiketoimintansa kehittamiseen. Toiset taas
kehittavat omaa toimintaansa kaytannon kokeilujen kautta ja luovat siten
tavallaan oman teoriansa.

Voidaan ajatella, etté paras tulos saavutetaan yhdistamalla molemmat
nakodkulmat. Kirjat antavat ideoita ja nakékulmia, kaytannon tyo taas avar-
taa nékemysta siitd, mika voisi olla toimiva ratkaisu juuri meidan yrityksen
tarpeisiin.
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Eraan tuoreen tutkimuksen mukaan suurten yritysten johtajat lukevat
keskimaarin 60 kirjaa vuodessa eli enemman kuin kirjan viikossa. Se
lienee tarpeen silla globaalissa kilpailussa tarvitaan uusia ideoita kiihty-
vélla tahdilla. Kaikkia kirjojen lukeminen ei kuitenkaan kiinnosta. Silloin
hyva keino saada uusia ideoita on mm. seminaarit, joissa Suomen parhaat
asiantuntijat puhuvat uusimmista keinoista kehittaa liiketoimintaa. Toinen
hyva keino on kayttaa ulkopuolisia asiantuntijoita eli yrityskehittajia,
heidan tyéhoénsa kuuluu uusimpaan tutkimukseen ja uusimpiin oppeihin
perehtyminen. Itseasiassa juuri yrityskehittdjat ovat se kaytannon linkki
teorian ja yrityselaman vélissa ja siksi he ovat niin tarkeita yrityselamam-
me menestymiselle.

Mutta loppujen lopuksi, vaikka teoria ja ideat ovat tarkeita, yrittajan pitaa
arjessaan loytaa ne omat keinonsa likketoiminnan kehittdmiseksi, vaikka
brandin rakentamiseksi. Se on kdytannén osaamista, johon liikketoiminta
perustuu. Mutta onneksi myos teoria antaa siihen nykyaan hyvin valineita.
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Akateeminen tieto kertoo
mita pitda tehda ja osaaminen
maarittaa miten se tehdaan.



2.2 Riittadko tavallinen vai pitaiko olla huippuosaamista
— ja miten siihen paastaan?

Monet ovat kysyneet, etta eiko tavallinen riita? Pitaako Suomessa péar-
jatakseen tuottaa huippuosaamista. Oma kasitykseni on, ettd monessa
tapauksessa tavallinen ei enaa valitettavasti riita.

Suomi on korkean kustannustason maa, jolloin tuotteista ja palveluista
tulee lahes vaistamatta hintavia. Se tarkoittaa, etta tuotteiden ja palvelui-
den tulee olla korkean lisaarvon konsepteja, mika taas yleensa edellyttaa
huippuosaamista. Toisaalta yhd useammassa maassa, esim. Kiinassa, yha
useampi yritys tuottaa huippuosaamiseen perustuvia tuotteita, joita myy-
daan myos Suomessa. Ja kansainvalinen kilpailu on tullut myoés kotimaan
palveluihin esimerkiksi kauppaketjujen muodossa. Usein toistettu mantra
siita, etta elamamme globaalissa maailmassa on totta myos kotimaassa.
Yhteenvetona voidaan todeta, etta ainoa reitti korkean elintason yllapita-
miseen on huippuosaaminen. Ja siita seuraava jatkokysymys onkin miten
siihen paastaan?

Huippujoukkueissa on huippufiilis, mika kantaa joukkueen joukkueena mestaruuksiin,
ja se on yleensa varsin kaukana siitéd mita koemme tavallisessa eldméassa — mutta se ei
ole mahdoton tavoite.
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Tassa artikkelissa kasittelen huippuosaamista tyopaikan fiiliksen nakokul-
masta. Jokainen meisté on naghnyt TV:sta mill fiiliksella ja energialla huip-
pujoukkueet pelaavat ratkaisevissa matseissa. Vaikka olemme néhneet
sen omin silmin, meilla tuskin on oikeaa kuvaa siita mita se kaytannossa
tarkoittaa, niin kaukana se on tavallisesta.

Sama patee myos yrityksiin. On yrityksia, joissa energiataso, innostus ja
tyonilo ovat samalla tasolla kuin huippujoukkueissa, ja on helppo olettaa,
ettd nama ovat tulosta tekevia yrityksia. Kun koko joukkue panee paras-
taan 230 paivaa vuodessa, voidaan myos tuloksen odottaa olevan sen
mukainen.

Seuraava kysymys onkin, miten padsemme mukaan tahan? Kysymys on
haastava, koska siihen ei ole yksiselitteista vastausta. Osaltaan kyse on
kulttuurista, siita miten t6ita on totuttu tekemaan. Osittain kyse on johta-
misesta, siitd missa maarin se mahdollistaa tydsta innostumisen. Ja lopul-
ta kyse on meisté yksiloista, mitd me tuomme mukanamme tyopaikalle.

Vastaus ylla esitettyyn kysymykseen on siis jonkinlainen yhdistelma
ylldmainittuja tekijoita ja varmimmin innostuksen kulttuuriin paastaan jos

jokainen tekija hoitaa oman tonttinsa.

Muutoksen saa my&s kayntiin, jos jotain korttipakan korttia muutetaan eri
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asentoon koska se sekoittaa my6s muun pakan jarjestysta. Eikd muutok-
sen tarvitse olla kovin suurin. Yksikin ihminen tuottaa jo muutoksen. Var-
mimmin muutos lahtee kuitenkin kayntiin, jos porukka miettii ja paattaa

muuttaa tilannetta yhdessa: tasta lahtien pyrimme toimimaan nain.

Mutta toisaalta yksin muutos pakassa voi sekoittaa koko pakan. Muutos
voi sateilla koko pakkaan. Tahan loppuun pieni tarina siita. Aloin pelaaman
opiskeluaikana kesalla jalkapalloa. Porukan yhteishenki ei kuitenkaan ollut
mielestani sellainen mihin olin omana urheiluaikana tottunut. Niinpa aloin
kehumaan seuraavassa pelissa jokaista oman joukkueen hyvaa suoritus-
ta. Hieno maali, hyva syotto, hyva yritys. Ja porukka oli ihmeissaan. Mutta
vahitellen se levisi koko porukkaan, pelin taso nousi silmissa ja kaikilla

oli kivaa. Huomionarvoista oli, etté vaikka pelasimme koko kesan kerran
viikossa ja vaihdoimme joukkueen kokoonpanoja joka kerta, joskus illankin
aikana, en pelannut kertaakaan kesan aikana haviavassa joukkueessa.
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Huippuosaamisesta puhutaan nykyaan paljon, mutta mita se sitten
tarkoittaa? Yleisella tasolla voidaan ajatella, etta huippusuoritus syntyy
luovuudesta, rohkeudesta, nakemyksesta, kovasta tydstéa ja osaamisesta.
Seuraava kysymys sitten on, mitd osaaminen on?

Itse ajattelen huippuosaamista ajattelun laadun kautta. Kaikki tekemi-
semme on ajattelumme seurausta. Nama sanat tassa kirjassa, se miten
toimimme kokouksissa, se millaisia ideoita keksimme.

Ajattelua voi treenata ja ajattelua voi ajatella. Se ei ole helppoa kuten Hen-
ry Fordin lausunnosta kay ilmi: ajattelu on kovinta tyota taalla ja siksi sita
niin harva harjoittaa.

Mutta itseasiassa ajattelemme koko ajan. Miten ratkaisemme téaman
ongelman? Mita minun pitéaisi tehda seuraavaksi? Mihin vien yritystani?
Millaisen brandin luon yritykselleni? Miten tehostan myyntiani? Mita teen
lapsille ruoaksi illalla? Ja toiseksi, ihmiset ovat paljon taitavampia ajatte-
lussaan kuin tiedostavat. Koulujarjestelmamme ei vain ole tunnistanut
eika varsinkaan tukenut ajattelun taitavuuden kehittamista, eika oikein
tydelamakaan. Niin koulumme kuin tyoelamakin leikkii edelleen mekaa-
nisten taitojen kanssa, vaikka niilla ei ole pelastettu yhtaan yritysta enaa
pitkdan aikaan. Ja tulevaisuudessa ajattelun taitavuuden merkitys vain
korostuu, koska rutiinitydt tekee robotti.

Periaatteessa taitavassa toiminnassa on kyse vain kahdesta asiasta: mita
pitaa tehda ja miten sen tehdaan? Jos olet lukenut businesskirjallisuut-
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ta ainakin periaatteessa tiedat, mita pitéisi tehda. Esim. yrityksen tulisi
kehittaa vahva brandi. Eli tiedat mita pitaa tehda, kysymys onkin siita,
miten sen teet. Se onkin se haastavampi osuus koska businesskirjallisuus
tai tutkimus eivat osaa juurikaan auttaa tassa kysymyksessa. Brandin ke-
hittamisen osalta tiedetaan, etta sen pitaisi olla erottuva ja houkutteleva,
mutta miten sen teet, siité ei juuri ole tietoa. Kaytanndssa siihen vaikut-
tavat meidan kokemus, nakemys seka luovuus muiden ajattelun taitojen
ohella.

Ajattelun taitojen kehittdminen on siind mielessa lohdullista, etté tieteen-
tutkija Jaana Venkulan mukaan kaikki mita teemme voi sita kehittaa, kun-
han vain olemme tietoisia siita. Puutarhan suunnittelu kehittaa kykyamme
jasentéa ja hahmottaa kokonaisuuksia. Puutarhan eri osien suunnittelu
kehittda meidan kykyamme hahmottaa eri asioiden vélisia suhteita. Lo-
mamatkan ohjelman suunnittelu kehittaa kykydmme keskittya oleelliseen
eli ongelman tarkeimpiin tekijoihin. Avainsana téssa on tietoisuus. Tiedos-
tamme mita olemme tekemassa ja silla mahdollistamme kehittymisen ja
taitojen hyodyntamisen uudessa haasteessa.

Ajattelun taitavuus on henkinen tytkalupakkimme, joka on mukanamme
kaikissa tilanteissa. Siksi se on monesti paljon tarkeampaa kuin kirjatieto.
Venkula toteaakin, ettd osaaminen on meidan tietomme (knowledge) kun
kirjatietoa ei ole saatavilla. Siksi ajattelun taitavuudesta pitaisi pitaa huolta
ja sita tulisi arvostaa ihan eri tavalla kuin mita koulutusjarjestelmamme
talla hetkella tekee.
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Usain Bolt on yksi kaikkien aikojen yleisurheilijoita ja Tiger Woods yksi his-
torian parhaista golfin pelaajista. Naita kahta herraa yhdistaa nouseminen
lajinsa huipulle jo hyvin nuorena. Miten se tapahtui?

Molemmat ovat toki darettéman lahjakkaita, mutta onko juuri tuo lah-
jakkuus vastaus? Oman kasitykseni mukaan se on tarkoittanut naiden
kahden herran kohdalla sita, etta heilla on ollut lajin kannalta luontaisesti
oikeat liikeradat ja tekniikat jo nuoresta pitaen. Juoksijan jokainen as-

kel vahvistaa joko oikeita liikeratoja ja oikeanlaista lihashermotusta tai
sitten se vahvistaa vaaria liikkeratoja ja vaaranlaista hermotusta. Ja se on
kasitykseni mukaan selitys sille, miksi ylla mainitut herrat olivat huipulla
jo nuorena. Heilla on ollut luontainen kyvykkyys suorittaa lajin kannalta
harjoitteita juuri oikealla tavalla toki kaiken muun lahjakkuuden ja hyvén
valmennuksen ohella.

Urheilussa tata kutsutaan mind-muscle suhteeksi. Silla tarkoitetaan sit3,
miten hyvin aivot kykenevat kaskyttamaan lihaksia ja tekevatko ne sen

lajivaatimuksen huomioiden oikein. Suomalainen tieteentutkija Jaana Ven-

kula on kuvannut tata tapojen kasiteella. Tavat vahvistuvat ja kehittyvat
jokaisen teon myo6ta, joko hyvaan tai huonoon. Venkula vaittaakin, ettéd me
olemme yhta kuin tapamme, mika patee hyvin erityisesti urheilun saralla.
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Elama omien arvojen mukaisesti on kuin naulan lydmista vasaralla, paras tulos saavutetaan
kun naula lyddaan suoraan puuhun.
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Ylla kuvattu urheiluesimerkki patee myds muuhun elamaan. Olen kuvan-
nut tata naula ja vasara esimerkilla. Voit lyoda vasaralla keskelle naulaa, tai
sitten hieman liian oikealle tai hieman lilan vasemmalle. Ja téssé on tulok-
sen kannalta iso ero. Jos ly6t keskelle naulaa, se uppoaa puuhun suoraan,
jos taas ly6t hieman liian oikealle tai vasemmalle, naula menee enemman
tai vdhemman vinoon.

Talla esimerkilld olen kuvannut meité ihmisia. Jokainen asia, jonka teem-
me joko vahvistaa tai heikentaa meita. Jos toimimme omien arvojemme
mukaan, se vahvistaa meit4, jos taas toimimme omia arvojamme vastaan,
se heikentda meidan luontaista elinvoimaamme.

Kyse on siis siita, etta toimimmeko omien arvojemme mukaisesti? Kul-
jemmeko omaa polkuamme? Kaytammeko omia sanojamme ja omaa
aantamme? Riippuen siitd mita vastasimme, vahvistumme ja tulemme
yha enemman omaksi itseksemme tai sitten etddnnymme oikeasta itses-
tamme. Sama patee myos omien kykyjemme suhteen, joita ilon filosofi-
na tunnettu Spinoza on kuvannut siten, etta onnellisuuden tunteemme
rilppuu siita, miten hyvin kykenemme kayttamaan luontaisia lahjojamme
joita meilla kaikilla on.
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Elaman tarkoitus on kasitykseni mukaan tulla omaksi itseksi, pysya
omana itsena ja edelleen kehittda omaa itseéd. Tasta nakokulmasta yksi
elaman suurista tavoitteista on kokea taysimaaraisesti oma suuruutem-
me, jonka Taivaan Isa on meille antanut.

Jos vastuksena on, etté elan vastoin omia arvojani, kayttden minulle
vieraita sanoja, vastaus ei valttamatta ole, etta jatan perheeni, tyén ja
ystavani, vaan etta alan kunnioittamaan arvojani ja alan puhumaan omilla
sanoillani, omalla danellani. Ja yleensa se herattaa positiivista vastakai-
kua, koska se on aitoa ja ihmiset pitavat kaikesta aidosta. Ja ennen kaik-
kea sina voit pitaa aidosta itsestasi.
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Taman artikkelin nimi tulee siita, kun psykologiystavani kanssa otimme
yllamainitun ohjelman kayttdon. Ideana oli tehda joka paiva normaalin ela-
man ohella 10 tehtavaa, vaikka maksaa laskuja, siivota kaappi jne. Tavoit-
teena oli saada elamaan jarjestysta ja pitda elama jarjestyksessa. Ja ihme
kylla se toimi. Laskut oli maksettu ja kaapit olivat siistit.

Idea toimi, koska se on yksinkertainen ja konkreettinen. Tietylla tavalla se
oli kuin urheilijan harjoitusohjelma, jossa maaritelldan seuraavan paivan
treeni. Illalla aina mietin, etta mita huomenna pitaa saada tehtya. Ja se
todella toi jarjestysta elamaan.

Yrittajan tyo ja elama on hajanaista ja kaoottista. Paivat kaipaavat jasen-
tamista. Mita enemman jasennat elamaasi, sita tuottavampi olet. Aikaa ei
enaa kulu paivalla sen miettimiseen, etta mita tekisi, mika jattaa voimia
varsinaiseen tekemiseen.
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Teknologian kehittymisesta huolimatta tuottavan tyon keinot eivat ole juuri muuttuneet
—toiminnan suunnittelu ja organisointi ovat edelleen avain hyvaan tulokseen, muttajos-
kus on parasta vain maata ja antaa ajatusten lentaa.
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Tietylla tavalla kyse on rutiineista, jotka ovat térkeita koska yrittajalla ei
ole ketaan sanomassa mita pitaa tehda. Ja koska monella yrittajalla on
tydntekijoita, tulee yrittdjan suunnitella ja organisoida myds heidan paivat.
Ja tassa auttaa suunnittelu. Viiden tai kymmenen minuutin suunnittelu-
tauko illalla uutisten lomassa voi olla yrittajan paras investointi seka itseen
etta yritykseen. Suunnittelun tuoksinnassa voi syntya myos taysin uusia
ajatuksia ja ideoita. Ja se voi myds muistuttaa jo unohdetuista tehtavista.

Otsikkoon lisatty ensimmainen numero 1 tarkoittaa sita, etta paivittaisten
tehtavien suunnittelun liséksi tulisi aikaa kayttaa tulevaisuuden suunnit-
teluun. Mité tavoittelen elamallani ja liiketoiminnallani 1-3-5-10 vuoden
sisalla? Mitka ovat tarkeimmat tulevaisuuden tavoitteet? Ja ne tietenkin
edellyttavat myo6s suunnittelua ja valmistelua.

Kohti kauhiaa kasvua

Toinen ykkonen tarkoittaa sita, etta paivaan tulisi myos sisallyttaa aikaa,

jolloin ei tehda mitaan. Aikaa, jolla ei ole mitaan tavoitteita. Mutta kukaan
meista ei kykene olemaan tekematta mitaéan, ja siksi se saa ajatukset len-
tamaan. Ideana on antaa aivoille aikaa vaellella vapaasti, ja yleensa tama

aika on viikon tuottavinta aikaa. Tuloksena on usein uusia ideoita liiketoi-

minnan kehittdmiseen ja oikeastaan ihan vahingossa.

Otsikon kolmas ykkonen tarkoittaa sita, etté joka paiva pitaisi olla myos
kivaa tekemista. Jotain sellaista, mika tuntuu itsesta kivalta. Seuraava
viikonloppu tai kesaloma on ihan lilan kaukana. Yksi elaman tarkoituksesta
on nauttia elamastg, ihan joka paiva.
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Elamassa on paljon tekemista, mutta elaman voi paapiirteissaan jakaa
viiteen merkittavaan osaan: tyo, lepo, nauttiminen, ruokailu ja lilkunta. On-
gelmia tulee, jos joku naista jaa liian vahalle huomiolle. Monet asiantuntijat
ovat huolissaan yrittajien tavattoman pitkista tyopaivista ja véhaisesta
lomasta. Jo edesmennyt formulatohtori Hintsa kysyi aina ensimmaiseksi
yritysasiakkailtaan, ettéd misséa naet olevasi 10-15 vuoden paasta. Monet
haluasivat viettaa aikaa perheen ja lastenlasten kanssa ja matkustella.
Hintsan vakiovastaus tahan oli, etta se edellyttaa tyota ja elaman laitta-
mista tasapainoon. Se ei tarkoita sita, etta toita ei voisi tehda suurella
sydamelld, vaan sité, etta elamassa on myds muuta sisaltéa. Ja jossain
tapauksissa ajan raivaaminen talle muulle voi myos kehittaa henkilokoh-
taista tuottavuutta, kun ajatukset paasevat jasentymaan ja luovuus voi
alkaa kukkimaan ihan uudella tavalla.

Jatkuvan menestymisen kannalta tarkeata on myos henkinen hyvinvointi
ja henkinen kestavyys. Huippu-urheilussa pyritaan yllapitamaan koko ajan
ylla optimaalista suorituskykya, edellytyksia tehda paivan treenit tavoittei-
den mukaisesti. On hierontaa, lepoa, ruokailua jne. Samalla tavalla my6s
yrittdjan tulisi pitéda huolta yrityksen tarkeimmasta ja kalleimmasta instru-
mentista eli itsestaan. Vaikeita paikkoja on ollut ja niita tulee, mutta niista
selviytymisen maéarittaa se, missa kunnossa yrittaja on. Mita vahvemmas-
sa kunnossa yrittaja on, sitd helpommin haasteista selvitaan.

Kohti kauhiaa kasvua

Siihen vaikuttaa mm. uskon luominen, ajatusten jasentaminen, tunteiden
kokeminen, henkinen tsemppaaminen ja hallinnan tunteen vahvistaminen.
My®ds vapauden ja kyvykkyyden tunteen vahvistaminen parantaa mahdol-
lisuuksiamme selvita voittajana elaman haasteista.

Olen usein myo6s miettinyt tydntekemisen mallia, joka on edelleen aika
jaykka. Teemme tuottavaa tyéta silloin, kun istumme sorvin tai naytto-
paatteen edessa. Mutta onko tdma kuitenkaan se totuus? Itse olen tehnyt
toité ja kirjoittanut viimeiset 17 vuotta maaten rennosti divaanissa tai noja-
tuolissa. Sina aikana minulla ei ole ollut kertaakaan tyosta johtuvia niska-
tai selkakipuja. Tydn tuottavuus on ainakin omasta mielestani ollut hyva ja
energiaa on riittanyt myos lilkkuntaan kun keho ei ole ollut paivan mittaan
jannitystilassa. Myés oman luovuuteni arvioin aika hyvaksi, ja jo kymme-
nen vuotta sitten 16ysin tutkimuksia, joiden mukaan ihminen on luovim-
millaan juuri maaten. Jos itse johtaisin organisaatiota en yllamainituista
seikoista johtuen suostuisi siihen, ettéd ainakaan luovaa tyota tehtaisiin
istuen tai seisten. Enka haluaisi maksaa turhia sairaspoissaoloja niska- ja
selkasaryista. Oma arvioni on, perustumatta mihinkaan tutkimukseen,
etta jos toimistotyodn tuottavuus ja luovuus on mukavasti l6hoillen 100,
niin istualteen se on 60 ja seisten 40. Tama vaite on sindnsa ymmarretta-
va, etta kun ihmisella on mukava olla, niin téitékin on kiva tehda ja keskit-
tyminen paranee ja kestaa pidempéaa kuin epamukavassa asennossa.
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Kaikki kehitys alkaa nakemisesta, asian ymmartamisesta. Kun ongelma on ymmarretty hyvin, on ratkaisukin jo puoliksi valmiina.
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Olen my&s miettinyt kavelyn ja liikunnan merkitysta luovuuteen ja tuot-
tavuuteen. Herasin tédhan, kun liikuntatauon myéta myés luovuus loppui.
Oma tulkintani oli, etta aivot eivat vain saaneet sita verimaaraa, mihin

ne olivat tottuneet. Tata tukee myds viimeaikaiset tutkimukset, joiden
mukaan lilkkunta todella on tarkeaa aivoille. On myds tutkimuksia, joissa on
|6ydetty valtavalla aineistolla suora yhteys armeijan suorittajien fyysisen
kunnon ja alykkyyden valilla.

Oman kasitykseni mukaan hyvinvoinnin kannalta liikunnan ei tarvitse olla
kovaa puristamista. Monesti kdvely rauhallisessa ympéaristdsséa on aivan
riittavaa tekemista luovuuden ja tuottavuuden kannalta. Ehké se onkin
syyna siihen, miksi kdvelypalaverit ovat monissa yrityksissa niin suosit-
tuja. Niisséhan vauhdilla tai kilometreilla ei ole mitaan merkitysta, vaan
aikaansaadulla hyvalla ololla, joka yleensa nakyy hyviné ideoina.

Yksi ratkaisu tédhan voi olla viisas tekeminen. Vaikka yrittaminen yleensa
edellyttaa suuria tuntimaaria, tarkeinta on kuitenkin keskittyminen oleelli-
seen, silhen mika on oikeasti tarkeata. Ja siind auttaa tavoitteiden aset-
taminen — paiva-, viikko-, kuukausi- ja vuosisuunnitelmat. Kun tavoitteet
ovat selkeat, on niita kohden hyva pyrkia ja jattaa vahemman tarkeat asiat
vahemmalle huomiolle. Vanha viisaus, jonka mukaan hyvin suunniteltu on
puoliksi tehty, patee myos tassa.

Joskus valinnastamme seuraa hyvia asioita, joskus vdhemman hyvia. Se,
etta kdannymme risteyksesta vasemmalle kun piti kaéntya oikealle ei ole
ongelma, mutta jos ajamme 1000 km itaan kun piti menna 1000 km |&n-
teen, se on jo isompi haaste. Taméakin nakdkulma tuo esille hyvan suunnit-
telun ja ennakoinnin merkityksen.

Kohti kauhiaa kasvua

Oman kasitykseni mukaan kaikki elamassa eteenpdin meneminen perus-
tuu kolmeen asiaan: Nakeminen, ymmartaminen, tekeminen. Jos et nae
muutoksia kuluttajakayttaytymisessa, kaikki tekeminen on turhaa. Jos et
ymmarra mitd mahdollisuuksia uusia teknologia tuottaa, on tekeminen
tassakin tapauksessa turhaa. Siksi menestymisen resepti menee niin, etta
ensin nahdaan tilanne mahdollisimman realistisesti, sitten pyritdan ym-
martamaan — mita se tarkoittaa minun yritykseni kannalta, ja sitten toi-
mitaan. Sama ajatus tulee esille my6s eraassa ilmeisen todenmukaisessa
kaskussa kun Albert Einsteinilta kysyttiin kerran, etta mita han tekisi jos
maapalloa lahestyisi astroidi ja aikaa olisi tunti. Einstein vastasi, etta han
kayttaisi 54 minuuttia ongelman ymmartamiseen ja 6 minuuttia ratkaisun
kehittamiseen. Keskeisté on siis tilanteen ja ongelman ymmartaminen,
silla se on enemman kuin puolet vastauksesta.

Viimeinen teesini on, etta yrittajan tulisi varata aikaa, energiaa ja resurs-
seja uuden kehittamiseen. Liian usein aika menee paivittdiseen puuhaste-
luun, mika kylla voi parantaa toiminnan tehokkuutta ja sujuvuutta, mutta
tuottaa harvemmin uutta liiketoimintaa. Ja kehittémismahdollisuuksia kyl-
la on. Mietin aikoinaan 1990-luvun lopulla sitd, miten parturipalvelua voisi
kehittaa. Tassa joitain ajatuksia siita: parturissa voisi olla netti ja jokaisella
asiakkaalla voisi olla kannettava tietokone sylissa kun hiuksia leikataan.
Taustalla voisi soida jokin mukava ja rauhallinen musiikki. lImassa voisi
leijailla jokin hyva tuoksu. Parturi voisi olla sisustukseltaan jollain tavalla
erikoinen ja janna. Asiakkaille voitaisiin tarjoilla kahvia ja teeta seka pienta
purtavaa jne. Mahdollisuuksia kehittaa lilkketoimintaa kylla 16ytyy, jos vain
l6ytyy aikaa ja halua. Ja koska kilpailijat kehittyvat jatkuvasti, tata aikaa on
nykypaivana pakko vain yrittaa loytaa.
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Yha harvemman
yrityksen kilpailu
syntyy tuotantos
Sen sijaan keskei
muotoilun ja bra
kehittaminen jan
kautta johtamine

Vaikka olenkin ollut aikoinani yrittaja, en ole koskaan kokenut millaista
olisi vetaa tuotannollista toimintaa. Siité siis tamankertainen otsikko.
Tassa artikkelissa yritin hahmottaa, millaisia asioita miettisin jos olisin
kuvitteellisen huonekalutehtaan vetaja.

Kohti kauhiaa kasvua



1) Pyrkisin kayttamaan kaikki mahdolliset tilaisuudet uusien muotoi-
lijoiden etsimiseen. Pyrkisin luomaan yritykselleni sellaisen maineen,
etta muotoilijan kannattaa olla yhteydessa. Tama siksi, etta huoneka-
lutehdas elda muotoilusta.

2) Johtaisin yritykseni muotoilua yrityksen brandin avulla. Miettisi-
nensin hyvin tarkkaan millaisen brandin yritykselle haluaisin. Jotain
erilaista, mutta asiakkaiden mielesté kiinnostavaa. Pyrkisin [6yta-
maan yritykselle omaleimaisen ilmeen ja kayttéaisin tassa tyossa
ulkopuolisia sparraaijia, joiden tehtavana olisi haastaa omat ajatukset
ja tuottaa uusia, ehka viela parempia ideoita ja nakékulmia.

3) Kokoaisin yritykselle hallituksen, jossa olisi ulkopuolisia asian-
tuntijoita taloudesta, markkinoinnista, muotoilusta ja strategisesta
johtamisesta. Hallituksen tehtavana olisi varmistaa, etta naemme
ison kuvan, ja etta yritys kehittyy oikeaan suuntaan. Samalla minulla
olisi kaytdssa koko hallituksen silméat ja korvat.

4) Kiertelisin saannéllisesti jalleenmyyjien luona motivoimassamyy-
jia, jakamassa tuotetietoutta ja oppimassa. Viimeisella kohdalla tar-
koitan sita, etta pyrkisin selvittémaan, etta mika myy ja mika ei myy
ja mita tulevaisuudessa tarvitaan. Katselisin my&s hyvin tarkkaan,
mita uutta kilpailjat ovat tuoneet markkinoille.

5) Kiertelisin messuja pyrkien etsimaan uusia ideoita. Viettaisinmyos
aikaa seka kotimaan etta ulkomaiden isoissa kasvukeskuksissa, jois-

sa tuotteet padosin myydaan, ihan vain aistien tunnelmaa - tarkoituk-

sena ymmartaa miten asiakkaat viettavat elamaansa.
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6) Pyrkisin luomaan tehtaalle ylpeyden kulttuurin, ammattilisen kun-
nianhimon valmistaa laatutuotteita. Tata tukisin nostamalla saannél-
lisesti esiin hyvia suorituksia ja palkitsemalla porukkaa, kun firmalla
menee hyvin.

7) Asettaisin yritykselle kunnianhimoisen ja ylevan elamantehtavan,
esim. tuottaa asiakkaille iloa ja hyvinvointia kauniin kodin myo6ta -
tavoite, joka toivon mukaan loisi merkityksen kaikkien tyontekijdiden
tyolle.

8) Miettisin koko ajan miten toimintaa voisi kehittaa ja tehostaa. Ka-
visin erilaisissa seminaareissa hakemassa uusia ideoita ja kayttaisin
kaikkia niita asiantuntijoita, joista tuntuisi olevan hyotyé liiketoimin-
nan kehittamiselle.

9) Kayttaisin runsaasti aikaa ja rahaa markkinointiin ja brandin
tunnetuksi tekemiseen. Pyrkisin luomaan kiinnostavan ja innostavan
tarinan, johon tyontekijat, jalleenmyyjat ja asiakkaat haluaisivat osal-
listua. Some olisi markkinoinnin paakanavia tassa tarinassa. Kauniita
kuvia osuvine teksteineen inspiroimaan ihmisia ostamaan meidan
tuotteita.

Tama olisi minun lista itselleni tyétehtavistani huonekaluyrittajana. Toki
tiedostan, etta todellisuudessa iso osa ajasta menisi kaytannén asioiden
ratkaisemiseen, mutta samalla tiedostaisin, etté listassa mainitut asiat
tekisivat sen tuloksen.
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Sisdisen motivaation kannalta keskeista on se, etta toimintani on minulle
tarkeata ja merkityksellista. Eli jotain sellaista, mita mina haluan tehda. Se
mita teen, on jostain nakdkulmasta tarkeata seka minulle, yritykselleni,
yhteiskunnalle ja ihmiskunnalle.

Tama pitaa sisallaan ajatuksen siita, etta tyolla on minulle henkilékohtai-
nen merkitys. Tama tosin kytkeytyy organisaation tehtévaan tassa maail-
massa, koska tehtavasta riippumatta oma tydmme kytkeytyy aina muiden
toihin ja organisaatiomme tehtavaan. Jostain syystéa useimpien yritysten
henkilostolla ei ole selkeda kuvaa yrityksen missiosta, tai se on niin laimea,
etta se ei innosta ketaan, tai sita ei ole koskaan selkeasti viestitetty henki-
l6stolle.

Jostain syysta visiolla ja visionaarisyydella on edelleen hieman huono
kaiku Suomessa. Sita jopa kutsuttiin jossain vaiheessa pilkallisesti harha-
nayksi. Mutta jos yrityksella ei ole visiota siitd, mihin se pyrkii ja mita se
aikoo saavuttaa, sen toiminnalla ei ole suuntaa eika energiaa. Yksittaisen
ihmisen nakodkulmasta on tarkeata, etta tiedan mihin mina ja yrityksemme
on menossa. Ja mitd enemman meité on, sita tarkeampaa on, etta osaam-
me kulkea samaan suuntaan.

Seka yksilon etta ryhman motivaatio on tarkeaa. Vaikka sinulla olisi hyva
tyd ja hyvat edut, mutta olet firman tai tiimin ainut innostunut henkild, on
todennakoista, ettd myds sina menetéat innostuksesi tai vaihdat tydpaik-
kaa. Innostus on ennen kaikkea kollektiivinen ilmi6. Sité koetaan yleensa
ryhmissa, vaikka toki jotkut ovat innostuneita pelkastaan tyon sisallosta.

Kohti kauhiaa kasvua

Ty6ssé on monia potentiaalisesti innostusta tuottavia tekijoita, kuten
innostus uuden kehittamisesta, tavoitteiden saavuttamisesta tai hienojen
asioiden tekemisestd, johon palataan my6hemmin. Vaikka nykyaikana on
tavallista, etta henkilostoa pyritadn motivoimaan ja innostamaan, se ei
ole normaalia. Jokaisessa normaalissa organisaatiossa on loputon maara
hienoja asioita, joita voidaan tehda ja joista innostua, vaikkakaan niin ei
tavallisesti koeta. Ja se on aika surullista.

Voi sanoa turvallisesti, etta melkein jokainen organisaatio tekee jossain
mielessa tarkeaa tyota ja samaa patee kaikkiin tydntekijéihin, mutta jos-
tain syysté se on onnistuttu hukkaamaan paivittaisessa tekemisessa. Jos
et koe, etta ty6si on tarkeata, on turha puhua mydskaan motivaatiosta.

Vaikka itse en puhuisi motivaatiosta lainkaan vaan puhuisin ilosta, jota on
montaa lajia. On yhdessa tekemisen ilo, keksimisen ilo, onnistumiseniilo ja
itsensa toteuttamisen ilo. Jostain syysta tyonilosta ei juuri puhuta, tai jos
puhutaan se kategorisoituu hdmpaksi tai muuten vain kevyeksi tai se ver-
hotaan niin hyvin piiloon, etta aidosta ilon ajatuksesta ei jaa mitaan jaljelle.
Oman kasitykseni mukaan ilo, siis puhdas ilo tyéssa on elamaa - ja vain se.
Kuka meista oikeasti kaipaa steriilia, tylsaa ja kuivaa, ilosta puhdistettua
organisaatiota. Silti se on edelleen todellisuutta useimmilla tyépaikoilla.
Voidaan kysya, ettd miksi? Syy lienee, etta niin on totuttu olemaan tyo-
paikalla. Ja silla taas ei ole mitaan tekemista toiminnan tuloksellisuuden
kannalta, vaan se jopa heikentaa sita. Mutta se on vallitseva kulttuuri, ja
siita on vaikea paasta eroon.
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Lopuksi. Motivaatiossa on kyse yksilon, ihmisen hyvinvoinnista, ei yrityk-
sen edusta. Se tulee vasta toisena. Tama perustuu siihen, etta ihmiset
ovat yritys, he tekevét yrityksen. Kun yksilé on motivoitunut, han voi hyvin
ja antaa koko osaamisensa, energiansa ja luovuutensa yrityksen kayt-
toon. Ulkoiset porkkanat ovat siinad vain jaavuoren huippu. Ne voivat toki
kannustaa, mutta ei koskaan innostaa. Téma kay hyvin esille Steve Jobsin

viimeisesta lausunnosta: tavoitteena ei ole olla hautausmaan rikkain mies,

vaan tehda joka paiva hienoja asioita ("wonderful things™).

Jos raha ja ulkoiset tekijat ovat paaasiallinen motivaation lahde, voi orga-
nisaatiolla ennustaa heikkoa tulevaisuutta. Jos taas motivaationa on rak-
kaus tuotteisiin, palveluihin ja asiakkaisiin, silla paastaan pitkalle. Rahaa
ei tehda keskittymalla tekemaan rahaa, rahaa tehdaan tekemalla hienoja
asioita - paivittain.

Kohti kauhiaa kasvua
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Innostunut ihminen elaa elamaansa intohimoisesti, ja saavuttaa ihmeellisia asioita.
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Tuoreen tutkimuksen mukaan johtajat kayttavat 23 tuntia viikossa ko-
kouksiin. Monessa yrityksessa tyota tehdaan pelkastaan tiimeissa. Silla
miten tiimity® yrityksessa sujuu, on darimmaisen suuri merkitys yrityksen
tuloksellisuudelle. Tassa muutama ajatus siitd, mita hyva tiimity6 edellyt-
taa.

Selkeat roolit ovat toimivassa tiimissa tarkeita. Monialaisessa tuoteke-
hitystiimissa ne tulevat tavallaan luonnostaan. On muotoilija, insindori,
talousihminen jne. Nama roolit edustavat erilaisia nakdkulmia, erilaista
osaamista. Se on tarkeaa, koska tavoitteena on luoda kokonaisuuden
kannalta jarkeva tuotos. Vaikka roolit ovat tarkeita, tiimin jasenten pitaa
nahda myos kokonaisuus. Ongelmia tulee, jos jotain nakokulmaa painote-
taan liikaa toisen kustannuksella. Siksi yhteisen tavoitteen maarittely on
niin tarkeata.

Hyvin toimivalla tiimilld on yhteinen ja jaettu visio siita, mihin tiimityolla
pyritdan. Sen jalkeen tiimin tehtavana on 16ytaa keinot tavoitteen saavut-
tamiseksi. Seka yhteisen tavoitteen maarittelemiseksi, etta varsinaisen
kehitystyon toteuttamiseksi tarkeata on kaikkien kuuleminen. Sita varten-
han tiimi on kasassa, etta saamme erilaisia ideoita ja nakemyksia. Mutta
kaytannodssa tama lienee tiimityon suurin haaste, joka tuottaa riitoja ja
konflikteja.

Keskeista on kaikkien kuuleminen, ei kaikkien ideoiden ja nakemysten
eteenpéin vieminen. Tiimitydn ytimessa on tyo yhteisen konseptin eteen,
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ei omien nakemysten lapilydminen. Ja se tuntuu olevan kaytannossa
yllattavan vaikeata. Pohjanmaalla se toimii hyvin ainakin kehittdjien osalta.
Esim. Grow up -tyéryhmissa, aitona tavoitteena on saavuttaa tavoittei-
den kannalta paras tulos tai konsepti, oman ndkemyksen vakisin lapi-
runttaaminen ei ole sallittu toimintatapa. Taitavassa tiimissa tehdaan eri
vaihtoehtojen arviointia ja sitten parhaat ideat ja nakdkulmat yhdistetaan
yhteiseksi konseptiksi.

Se on toimiva toimintatapa eri organisaatioiden valilla. Mutta se on hyva
tavoite myods muille organisaatioille, missé on selkeat vastuut ja valta-
asemat. Mutta samalla pitéda muistaa, etta tavoitteena ei valttamatta ole
loputon keskustelu konsensuksen saavuttamiseksi, johon usein viitataan
Japanin mallina. Tutkijoiden mukaan se, etta Japanissa pitaa aina saavut-
taa yksimielisyys, ei pida paikkaansa. Kun on kiire tai paatos pitaa tehda,
johtaja sen myds tekee, kun kaikkia on kuunneltu. Itse kaytan tasta termia
kontrolloitu kollektiivisuus, eli kerataan erilaisia ideoita ja nakemyksia
mahdollisimman laajasti ja sitten joku pienempi porukka tai joku ihminen
tekee paatoksen ottaen huomioon kaikki esitetty, tavoitteena kokonaisval-
taisesti paras ratkaisu.

Nain voidaan valttaa tiimityon suurimmat karikot tai positiivisemmin
ilmaistuna nain voidaan yhdistella yksilé- ja tiimityén parhaat puolet.
Tiimitydn vahvuus on siing, etta se mahdollistaa erilaisten ideoiden ja
nakdkulmien esille tuomisen. Sen heikkous taas on siina, etta kehitetta-
van konseptin syventaminen ei valttamatta etene toivotulla tavalla. Tata
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voidaan kuvata esimerkilla suunnittelijasta, joka saattaa tehda kymmenia,
jopa satoja luonnoksia uudesta tuolista ennen kuin konsepti on valmis.
Jokainen kierros eli uusi luonnos parantaa suunnittelijan ndkemysta
halutusta lopputuloksesta eli konsepti syvenee. Oma véitéskirjani osoitti,
ettd tama konseptin syventaminen on hyvin haastavaa, jopa mahdotonta
tiimissa. Siksi esitin tyoni lopuksi ajatuksen tuosta edella mainitusta kont-
rolloidusta kollektiivisuudesta.

Tahan loppuun viela joitain ajatuksia yhdessa tekemisesta. Me kaikki
tiedamme, etta ihmisilla on erilaisia toimintatapoja palavereissa. Jotkut

Tarkeinta on kaikki

eri ideoiden janakKoRy
huomioimjhen, sitten’
paatos, ja usein sen te
kantaa vastuun. |/

ottavat kaiken tilan, toiset vetaytyvat. Eika kumpikaan ole lopputuloksen
kannalta se optimaalinen toimintatapa silla tavoitteena on tiimin koko
kollektiivisen alykkyyden hyddyntaminen. Ja se taas edellyttaa vastavuo-
roisuutta. Kun mina sy6tan niin muut palauttavat pallon takaisin. Tahan
littyy vastuu kokouksen tuloksista. Kokouksen tulokset eivat voi olla vain
tiimivetajan harteilla, vaan kaikkien osallistujien tulee kantaa vastuuta
ryhman toimivuudesta niin tulosten kuin toimintatapojen osalta. Jotkut
sanovatkin, etta henkinen aikuisuus alkaa vasta sitten kun yksild kykenee
vuorovaikutustilanteissa kantamaan vastuuta oman tekemisensa lisaksi
my®ds vuorovaikutustilanteen onnistumisesta.
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Palvelut ovat tulevaisuutta. Siind missé monilla toimialoilla robotit korvaa-
vat ihmisen, palveluissa ihmista viela tarvitaan pitkaan. Ja toisaalta, yha
useampi teollisuusyritys on laajentanut tuotevalikoimaansa palveluiden
puolelle ja tama liiketoiminta voi olla kannattavampaa kuin varsinainen
tuoteliiketoiminta.

Vaikka palveluliiketoimintaan on heréatty kunnolla vasta viime vuosina,
ilmi® ei ole mitenkaan uusi. Itse kavin 1990-luvulla tohtoriopintoihin kuu-
luvilla kansallisilla kursseilla oppimassa juuri palveluliiketoimintaa. Suurin
osa professoreista tuli talloin Ruotsista, eikd sen myo6ta liene yllattavaa,
etta Ruotsi on monessa mielessa pidemmalla juuri palveluliiketoiminnan
kehittamisessa.

Tassa luvussa on kasitelty palveluliiketoimintaa useasta eri nakdkulmas-

ta, niita oppeja mita 1990-luvulla kuulin yhdistettyna omiin kokemuksiini
palveluiden kehittamisesta.

Kohti kauhiaa kasvua
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Palveluliiketoiminta voi olla my®s teollistuneen yrityksen parasta liiketoimintaa.
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Tylsasti ilmaistuna palvelutoiminta on prosessien hallintaa. Se eroaa esim.
teollisuudesta siing, etté palvelu tulee tuottaa joka kerta erikseen kunkin
asiakkaan kanssa. Sita ei voi varastoida eika sita voi kuljettaa. Se taas
tarkoittaa kahta asiaa: palveluyrityksessa koetaan péaivittain ns. totuuden
hetki, joka tarkoittaa sita hetkea, jolloin asiakas kohdataan. Se taas mer-
kitsee sita, etta laatu tuotetaan paivittain, silla hetkella kun asiakaspalveli-
ja kohtaa asiakkaan.

Ja se taas korostaa johtamisen merkitysta. Koska palveluyrityksessa laatu
tuotetaan totuuden hetkella, keskeista on asiakaspalvelijoiden osaami-
nen, asenne ja hyvinvointi, jotka kaikki vaikuttavat siihen, miten hyvin tuo
totuuden hetki sujuu seka tekijdiden oleminen halutulla tasolla. Kaikki riip-
puu johtamisesta. Millainen henki tiimissa vallitsee? Onko tydntekijoiden
asenne ja ammatti-identiteetti kunnossa? Onko henkilékuntaa koulutettu
kohtaamaan asiakas ja onko tuotetietous kunnossa? Naiden tekijoiden
vuoksi palveluyrityksen johtaminen eroaa jonkin verran ns. perinteisesta
yrityksesta. Ihmisten johtamisen merkitys kasvaa ja koska palvelu on aina
prosessi, prosessien johtamisen merkitys kasvaa samalla. Palveluproses-
sit pitaa olla mietittyja, seka tehokkuuden etté asiakkaan laatukokemuk-
sen nakokulmasta. Johtamisen tarkoituksena on siis pyrkia maksimoi-
maan asiakaspalvelijan ja asiakkaan vuorovaikutuksen laatu.

Varsinkin nykyaikana, teknologian myota, keskeista on ihmisten vélinen

vuorovaikutus. Vaikka palveluita automatisoidaan ja tekoaly on korvaa-
massa monet asiakaspalvelijat, on aidolle ihmisten valiselle vuorovai-
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kutukselle suuri tilaus. Vain inmisten vélille voi syntya merkityksellinen
suhde, joka on inhimillisyydessaan lojaalisuutta tuottava. Siina on kyse
empatiasta, inhimillisyydestd, yhteisen kokemuksen jakamisesta ja tun-
teiden synnyttamisesta. Ne ovat kaikki jotain sellaista, mika tuottaa iloa,
tyytyvaisyytta — ja kauppaa.

Palvelukonseptien ja niiden eri osien kopioiminen on yleista ja jarkevaa.
Syynéa tahan on se, etta palvelut ovat usein paikallisia ja usein helposti
kopioitavissa. Paikallisuus tarkoittaa sita, etta Lahdessa sijaitseva palvelu
ei kilpaile Seinajoen asiakkaista jolloin samanlaisella palvelulla voi olla
kysyntaa myos Seinadjoella. Toinen nédkdkulma tahan on se, etta pyoraa ei
kannata keksia uudestaan. Liiketaloudellisella termilld benchmarkkaus
tarkoitetaan sita, etta tutkitaan mita muualla on tehty ja omitaan kilpai-
lijoiden parhaat ideat osaksi omaa palvelutoimintaa. Kyseessé on tutki-
minen, oppiminen ja opitun soveltaminen omaan liiketoimintaan. Oppia
voi myds muilta toimialoilta, ja niinpa monet parhaat oivallukset ovatkin
tulleet oman toimialan ulkopuolelta.

Teknologian merkitys osana palveluliiketoimintaa kasvaa. Se ei valttamat-
ta tarkoita ihmisten korvaamista, vaan palvelukokemuksen tédydentamis-
ta. Esim. videovuokraamot ovat kokeneet suuren muutoksen. Kun ihmiset
halusivat aikoinaan katsoa videota, he menivat videovuokraamoon ja
toivoivat 16ytavansa jotain kiinnostavaa silla koskaan ei tiennyt mita siella
oli saatavilla.
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Mutta tahankin on olemassa teknologinen ratkaisu. Vetamallani inno-
vaatiojohtamisen peruskurssilla opiskelijat innovoivat netissa toimivan
varausjarjestelman, jossa asiakas saattoi etukateen tutustua paikalla
olevaan filmivalikoimaan ja tehda varauksen, jolloin turhia matkoja video-
vuokraamoon ei enaa tulisi. Sittemmin videoita on voinut vuokrata suo-
raan netistd myos televisioon ja tietokoneeseen. Keskeisté tésséa tapauk-
sessa on se, etta teknologian kehityksessa pitaa olla mukana, tai muuten
putoaa auttamatta pois kisasta silla teknologia mahdollistaa usein uu-
denlaisen, paremman, asiakaskokemuksen. Yll& esitetyssa esimerkissa
asiakkaan kokema vaiva vaheni, laatu paranija ainakin potentiaalisesti
tuloksena on tyytyvaisempi asiakas.

Toinen esimerkki teknologian positiivisesta kehityksesta on pankin asia-
kaspalvelu ja maksuliikenteen kehitys. Aikoinaan ainoa keino suorittaa
pankkiasioita oli konkreettisesti menna kaymaan pankkiin. Seuraavassa
vaiheessa yksinkertaisia pankkiasioita saattoi suorittaa sellaisella puhe-
limella, jossa oli numeronappaimet. Sitten tulikin jo nettipankki, joka on
sittemmin siirtynyt kédnnykkaan. Nykyaan pankkiasioita voi hoitaa myos

chatissa ja pankkiin soiton alussa voi identifioida itsensa digitaalisesti niin,

etta asiakaspalvelijalla on asiakastiedot heti edessaan, mika nopeuttaa
ja helpottaa palvelua. Nyt uutta maksuliikenteessa on lahimaksaminen
kaupoissa, tulevaisuudessa ostosten maksaminen on turhaa, silla tekno-
logia mahdollistaa sen, etta kerédmme haluamamme tavarat kaupasta ja
kavelemme pois, taskussa oleva luottokortti on kerannyt maksut auto-
maattisesti tilillemme.
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Ylla esitetyt esimerkit osoittavat, etta niinkin perinteinen ja vanhollisena
pidetty ala kuin rahoituslaitos voi hyodtya teknologiasta ja naiden casejen
kautta avautuu itseasiassa varsin merkittava teknologinen kehitysproses-
si, joka on ollut my6s asiakkaan etu. Casejen opetus onkin, etta kaikkea
voi kehittaa ja etta teknologiasta voi hyotya kaikilla toimialoilla.

Kilpailuetua voi etsia myos palveluiden yksildimisesta. Palveluita kun on
suhteellisen helppo paketoida erilaisiksi tarjouksiksi. Se edellyttaa sita,
etta palvelu on jaettu osiin, joista sitten kasataan asiakkaalle juuri hanelle
sopiva kokonaisuus. Eli kyseessa on massaraatalsdinti. Tavoitteena on, etta
tama massaraatalointi nayttaytyy asiakkaalle juuri hanelle kasattuna pa-
kettina, vaikka kyseessa on itseasiassa vain olemassa olevien palikoiden
kasaaminen asiakasta miellyttavaksi paketiksi.
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Samalla tavalla kuin tuotteiden myymisessd, ensimmainen kysymys mihin
meilla tulee olla vastaus on se, etta mita me oikeastaan myymme? Vaikka
kysymys on periaatteessa yksinkertainen, se on paljon vaativampi harjoi-
tus kun milta se ensisilmayksella nayttaa.

Esimerkiksi kuntosalipalveluiden kayttamisen todelliset motiivit ovat hyvin
moninaiset. Yhtena motiivina on varmasti terveys, toisena halu nayttaa
hyvalta, kolmantena muodikkuus, halu tehda vaikutus vastakkaiseen su-
kupuoleen, halu kuulua kuntoilijoiden heimoon, sosiaaliset suhteet salilla
jne.

Ylla olevasta esimerkistd nahdaan, etta kysymys mita me oikeastaan
myymme onkin varsin moninainen. Ja menestyakseen kuntosaliyrittajan
tulisi kyeta vastaamaan kaikkiin ylla mainittuihin kysymyksiin.

Luin 1990-luvulla hieman toisenlaisesta lahestymistavasta samaan ky-
symykseen. Siina tata kysymysta oli tarkasteltu kolmesta nakékulmasta:
Psykologiset, fyysiset ja piilotetut hyodyt.

Tatéa voidaan kasitella kayttaen esimerkkina nuorille suunnattuja kielimat-
koja. Kun nuori lahtee kielimatkalle vaikka Englantiin, voidaan fyysisena
hyotyna ajatella parantunutta kielitaitoa ja toiseen kulttuuriin tutustumis-
ta. Vaikka ne tassa tapauksessa ovatkin varsin "henkisia” tekijoita, ne ovat
konkreettisia ja niilla naita matkoja myydaan. Psykologisina hyotyina voi-
daan ajatella nuoren nédkdkulmasta sité, etté nuori ajattelee paasevansa
pois vanhempien valvovien silmien alta. Vanhemmat taas voivat ajatella,
etta nain nuori paasee turvallisesti ja ohjatusti itsenaistymaan. Piilotettui-
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na hyotyina voidaan nuoren nakdkulmasta ajatella mahdollisuutta paasta
bilettamaan ja ehka kokemaan lomaromanssi, kun taas aikuiset voivat
ajatella, ettd nain saamme hieman omaa lomaa lapsista.

Tasta esimerkista voidaan paétella, ettd motiivit ostaa erilaisia palveluita
ovat hyvin erilaisia ja eritasoisia. Osa motiiveista on nakyvia ja selkeasti
ilmaistavissa olevia, osa taas enemman tai vahemman piilotettuja. Ja
nain on varmasti tilanne my6s muidenkin palveluiden osalta. Yllamainitun
ajatusleikin toteuttaminen oman palveluliiketoiminnan osalta voi saada
miettimaan omaa liiketoimintaa aivan uudella tavalla ja sen tuloksia voi
suoraan hyddyntaa seka palveluiden kehittamisessa ettd markkinoinnis-
sa.

Toinen lahestymistapa otsikon kysymykseen on, miten tuotamme asiak-
kaalle lisdarvoa? Ja jatkokysymys on miten tuotamme asiakkaalle elamyk-
sia ja tunnekokemuksia?

Periaatteessa asiakas saa lahes aina jonkinlaisen vastineen rahoilleen kun
ostaa palveluita. Mutta kysymys kuuluukin, onko vastine riittava? Asia-
kas naet vertailee kokemusta aina edellisiin palvelutapahtumiin, muihin
palveluihin ja vertaisryhman kokemuksiin. Koska tama vertailu on jatkuvaa
ja odotukset kasvavat jatkuvasti, myos palvelun tuottajan kyky tuottaa
lisdarvo tulisi olla jatkuvassa kasvussa. Mutta kuten ndimme, asiakkaan
kokema lisdarvo koostuu hyvin erilaisista tekijoista ja joskus hyvin yksin-
kertaiset asiat voivat olla asiakkaan kannalta hyvinkin arvokkaita. Kun on
nalka, niin hyva kotiruoka maistuu erittéin hyvalta ja on hintansa arvoinen.
Kun niska on jumissa, tuntuu hieronta lahes taivaalliselta. Mutta useim-
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Paras palvelu toimii aina tunnetasolla ja koskettaa meita ihmisina.

missa tapauksissa naihinkin tapahtumiin tulisi kyeta [6ytamaan myos
muita palveluelementteja. Jos hieroja hieronnan ohessa esimerkiksi antaa
treenivinkkeja, joilla niskajumi valtetaan on tuloksena todennakoisesti
hyvin tyytyvéinen asiakas. Jos taas mummonmuusin myyja on aidosti
iloinen ja ystavallinen, voi ystavallinen hymy tuntua harmaana ja kylmana
syyspaivana oikein kivalta.

Oma kasitykseni on, etta hyva tai erinomainen palvelu toimii tunnetasolla
luoden eldamyksia ja positiivisia tunteita. Koska tunnekokemus jattaa ai-

voihin jaljen, se luo edellytykset myos uudelle kaynnille. Ihminen kun pitaa
asioita, jotka tuntuvat kivalle. Siksi palveluyritysten tulisi kyeta siirtymaan
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standardipalvelusta eli ihan kivasta kohti jees- tai wow-palveluita, jolloin
asiakas saa palvelun yhteydessa elamyksen.

Taman haasteena on se, etta nykyajan elamassa on elamyksia niin paljon,
etta kynnys elamyksen kokemiseen nousee koko ajan. Esimerkiksi toimin-
taelokuvat ovat nykyaan niin raakoja koska nuoret pelaamat véakivaltapelit
ovat vieneet raakuuden huippuunsa eikd mikaan enaa tunnu miltaan. Nain
virtuaalimaailmassa, ja joka on vasta tosissaan tulossa, elamysten tuotta-
minen on entista vaikeampaa. Viela 1980-luvulla reissu Linnanmaelle oli
vuoden kohokohta. Mutta nykyaan se on sita yha harvemmille ja niinpa
koneiden pitaa olla entista rajumpia.

Mutta Linnamé&ki toimii koska se on pohjimmiltaan inhimillinen kokemus.
Se on aito, se on yhteisollinen ja ihmisen kokoinen. Ns. normi palvelun-
tuottaja ei kykene nyt eika varsinkaan jatkossa kilpailemaan virtuaalitodel-
lisuuden kanssa, mutta ehka siihen ei ole tarvettakaan. Kaikki ilmiot naet
synnyttavat aina vastailmion. Ylla kuvattu Linnanmaen case on siita hyva
esimerkki. ihmiset kylla pitavat kaikesta uudesta kuten virtuaalitodelli-
suudesta, mutta vastapainona ihmisilla on suuri kaipuu kaikkeen aitoon ja
luonnolliseen. Ja se on suomalaisen palveluntuottajan suuri mahdollisuus.

Toinen suuri mahdollisuus on luoda vastakohta virtuaalitodellisuudelle,
joka on aina enemman tai véahemman passiivinen. Itsetekeminen on ollut
nousussa jo pitkaan. Se tarkoittaa sita, etta asiakas tekee itse. On aktiivi-
lomia, harrastuslomia, tee-se-itse-palveluita jne. Nykyajan ihmiset halu-
avat osallistua, olla aktiivinen tekija, mika nakyy mm. sosiaalisen median
nousussa. Kaikki haluavat olla staroja, edes hetken. Ja siina on palvelutuo-
tannon toinen suuri mahdollisuus. Tehda asiakkaasta palvelunosatuottaja.
Tata tekee mm. kotimainen Suunto, joka antaa asiakkaille verkossa kasata
itse haluamansa nakodinen urheilukello. itse olen paistanut melkein 20
vuotta sitten oman pihvini Singaporen katuravintolassa, ja muistan sen
vielakin. Itsetekemisen vahvuus on my@s siina, etta se muistetaan, pal-
jon pidempaan kun valmiiksi saadun, ja se taas luo edellytykset uudelle
kaupalle.
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Taloustiede on jo pitkdan puhunut arvon luomisen tarkeydesta. Kyse on
siitd, etta asiakas saa vastineeksi maksusta jotain hanelle arvokasta.
Jotain sellaista, mika on asiakkaalle tarkeaté ja merkityksellista. Palvelun
tuottajalle arvon luominen merkitsee sita, etta yritys kykenee perustele-
maan palvelun hinnan tai hinnan korotuksen asiakkaalle. Arvon luominen
on tarkeata myos pyrittdessa hankkimaan uusia asiakkaita silla se edellyt-
taa, ettad yritys kykenee luomaan ja viestimaan asiakkaalle arvoa etevam-
min kuin kilpailijat. Tutkimus on eritellyt erilaisia palveluarvoja, joita on
kasitelty seuraavassa.

Mukavuusarvo tarkoittaa esim. lentomatkalla sita, etta tsekkaat itsesi
koneeseen ilman jonoa, vietat aikaa loungetiloissa ja istut mukavasti
koneessa. Sama toimii myos junassa, jossa voit viettda aikaa ravintolavau-
nussa tai extraluokassa. Mukavuusarvo toimii kaikissa niissa palveluissa,
joissa palvelun kayttaminen tai sen odottaminen on enemman tai vahem-
man ikavaa. Se toimii myos terveydenhuollossa, jossa odotustilat on tehty
viihtyisiksi.

Ainutlaatuisuusarvo tarkoittaa asiakkaan VIP-kohtelua. Talloin asiakkaal-
le osoitetaan kaikin tavoin, etta hanta pidetaan tarkeana ja etta hanet
halutaan pitaa yrityksen asiakkaana. VIP-ajattelu on nykyaéan levinnyt
kaikille palvelualoille. Se perustuu siihen, etta yha suurempi osa inmisista
ja yrityksista on halukas maksamaan extrasta ja palveluntuottajalle se

on hyvékatteista toimintaa. VIP-maailmaa tukee my®s televisiosta nah-
nyt realitysarjat, joissa eletaan yltakyllaisyydessa. Ne luovat halun myds
tavalliselle ihmiselle kokea edes hetken luxuselamaa. Palvelun tuottajan
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nakdkulmasta nama palvelut ovat myds siind mielessa tarkeita, etta
niiden kautta voidaan asiakkaalle tuottaa elamyksia ja jattaa positiivinen
muistijalki asiakkaan mieleen, uusintaostoa varten.

Nautintoarvo tulee tuotteen ostamisesta tai kuluttamisesta. Naita arvoja
koetaan kun syodaan hyvin, kaytetaan spa-palveluita, kuunnellaan mu-
siikkiesityksia jne. Naissa palveluissa keskeistd on maksimoida asiakkaan
kokema nautinto. Nautintopalvelut voivat myos olla mukavia kayttaa ja
niistakin voidaan tehda VIP-kokemuksia.

Jannitys- ja seikkailuarvo viittaa palveluihin, jotka luovat asiakkaille janni-
tysta. Ne vetoavat ihmisen haluun saada vaihtelua arkeen, rikkoa totuttuja
rutiineja tai kokea jotain poikkeuksellista ja mielenkiintoista. Suomesta
|ahdettiin pitkdan ulkomaille kokemaan seikkailuja, mutta nyt monet
turistit tulevat kokemaan niita Suomeen. Yo6ton yo kesélla, loputon pimeys
talvella, ruska, lumi, puhdas luonto jne. ovat monille turisteille unohtuma-
ton elamys. Lapissa se on jo ymmarretty, muu maa tulee viela perassa.
Seikkailuarvosta on kyse myds silloin kun [ahdemme festareille tai Power-
parkiin. Nain SOME-aikana kyse on my®s muille jaettavista kokemuksista.
Hienoista selfieista ja videoista. Varsinkin nuorten asiakkaiden kohdalla
tata nakokulmaa ei voi enaé vaheksyé, vaan naiden jaettavien kokemusten
tuottamista tulisi edistaa kaikin mahdollisin keinoin.

Maximiarvolla tarkoitan sita, etta palvelussa yhdistyy useita yllamainittu-

ja arvoja. Sellainen voi tarkoittaa esim. matkaa ykkdsluokassa Orlandon
Disney-puistoon. Tama nakdkulma on tarkea silla yha useammassa pal-
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velussa on mahdollisuus kokea erilaisia arvoja. Se tarkoittaa elamyskirjon
laajenemista. Luennoin tasta Lahden Ammattikorkeakoulussa 1990-luvun
loppupuolella kultaisen nelion nimella. Silla tarkoitin sita, etté jos ihminen
lahtee vaikka etelan lomalle, hén odottaa kokevansa siella laajan elamys-
kirjon. Ranta, nahtavyydet, ravintolat ja kahvilat, seka shoppailu, naista
muodostuu kultainen nelié. Samalla tavalla myos kotimaassa palveluilta
odotetaan yha laajempaa elamamyskirjoa. Yhden arvon palveluilla on yha
vahemman kysyntaa. Nykyaan on kyse siitd, miten erilaisia arvoja tuotta-
via palveluita kyetadn kutomaan yhteen, maximiarvon tuottamiseksi.

Arvon luomiseen tulee yhdistda myds markkinointi. [Iman hyvin rakennet-
tua markkinointia korkeallakaan arvolla ei ole merkitysta koska kukaan ei
tieda siita. Arvoista tulee siis kyeta viestimaan niin, etté ne tuntuvat hou-
kuttelevilta ja jannilta. Arvoista viestiminen on parhaillaan moniarvoista eli
erilaiset arvot on kiedottu yhteen viestiin.

Markkinoinnin suunnittelu liittyy my6s varsinaiseen arvon luomiseen.
Huomasin 2000-luvun alussa kun mietimme start up-yritysten palvelui-
den tuotteistamisesta, etta paras keino tuotteistaa palveluita oli miettia
niita markkinoinnin kautta. Eli kun mietimme miten tasta palvelusta

kertoisi asiakkaalle, se vei palvelun tuotteistamisesta parhaiten eteenpain.

Siina kun joutui tosissaan miettimaan, etta onko tassa asiakkaan nako-
kulmasta mitaan jarkea? Nakokulma oli hyodyllinen ja yleensa sen avulla
|oydettiin myos jarkeva palvelukonseptin muoto.
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Kaikki tietavat, etta asiakkaita pitéisi segmentoida ja valita naista seg-
menteista itselle parhaiten sopivat asiakkaat. Asiakasprofiilin luominen
taas tarkoittaa sita, etta maaritelladn se millaiselle ihmiselle palvelu on
tarkoitettu ja kaytetaan tata profiilia palvelun kehittamisen pohjana. Se ei
korvaa segmentointia, vaan sen tarkoitus on auttaa miettimaan palvelun
konseptia asiakasnakdkulman kautta.

Asiakasprofiilin maarittely auttaa palvelun kehittamisesséa koska se on

konkreettinen. Ja se auttaa sisdistamaan asiakkaan ajatusmaailmaa. Asia-

kasprofiili voi tarkoittaa esim. sité ettéd kuntosalin kayttajaksi maaritellaan
korkeakoulutettu 40-vuotias nainen, jolla on kaksi lasta. Asiakasprofiilin
maarittelyn myota voimme pyrkia luomaan palveluita juuri taméan tyyp-
piselle asiakkaalle miettimalla hanen elamantilannetta, elaméantapaa ja
tarpeita.

Ideana on samaistua tahan profiiliasiakkaaseen ja 16ytaa palvelun kaytta-
misen osalta seka kipupisteita etta innostusta aiheuttavia tekijoita. Synty-
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vaa asiakasprofiilia voidaan kayttaa seka palveluiden kehittamisessa etta
markkinoinnissa. Hyvin tehty asiakasprofiili tuo seka syvyytta ja konkreti-
aa palveluiden johtamiseen. Parhaimmillaan se luo ymmarrysta siita mita
palvelu merkitsee asiakkaalle ja miten han kayttéda meidan palveluita.

Monessa tapauksessa yrityksen palveluita kayttaa erilaisia asiakasryhmia
jolloin my&s asiakasprofiileja tulee olla useampia. Esim. edella mainitulla
kuntosalilla voi olla asiakkaana iso joukko nuoria miehia, jotka pusertavat
painojen kanssa tosissaan ja kasvava joukko elakelaisia, joille tarkeinta on
pieni puuhastelu. Kuntosalin tapauksessa asiakasprofiilit syntyvat lahes
itsestaan asiakkaita tarkkailemalla, ja niin on laita my&s monessa muussa
palvelussa.

Asiakasprofiilit eivat valttamattéa ole segmentointitutkimusten tapaan

tieteellisen tarkkoja, mutta ne ovat edullisia ja suhteellisen helppoja tehda,
ja ne auttavat ymmartamaan asiakkaidemme toiveita.
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Asiakasprofiilit auttavat kohdentamaan
markkinointia ja toimimaan oikealla tavalla
erilaisten asiakkaiden kanssa.
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Kuten kaikki tiedamme asiakkaana, etta palvelun laatu on kriittisen tar-
keata. Kaytamme niita palveluita missé asiat tulee hoidettu ja misséa on
kiva kayda. Palveluiden laatu eroaa hieman tuotteiden laatukriteereists,
josta hieman esimakua seuraavassa.

Gronroosin mukaan laatu palveluissa voidaan jakaa kahteen osaan: tekni-
nen ja funktionaalinen laatu. Tekninen laatu muodostuu lopputuloksesta
eli mita palvelun aikana tuotetaan. Funktionaalinen laatu taas tarkoittaa
sita, ettd kuinka palvelu on tuotettu eli kuinka palvelutapahtuma on su-
junut. Tietylla tavalla voidaan ajatella, etta tekninen laatu on useimmissa
tapauksissa edellytys hyvalle palvelukokemukselle, vaikkakaan tekninen
laatu ei ole itsestaan selvyys.

Teknisen laadun toteutumiseen vaikuttavat useat tekijat kuten osaami-
nen, kokemus, tyovélineet, kaytettavissa oleva teknologia jne. Ja vaikka
tekninen laatu on periaatteessa peruslaatua, parturissa kdynti on aina
jannittava kokemus silla koskaan ei tieda mita sielta tulee. Sama tilanne
on laakarissa, autokorjaamossa jne. Vaikka olenkin korostanut edella
funktionaalisen laadun merkitysta, on teknisen laadun merkitys monissa
palveluissa edelleen kriittisen tarkeata. Mutta menestys saavutetaan kun
tekniseen laatuun yhdistetaan funktionaalinen laatu.

Kyse on siita, miten palvelu sujui. Onnistuiko vuorovaikutus? Oliko palve-
lukokemus miellyttava? Sujuiko palvelu vaivattomasti ja sujuvasti? Koska
monissa palveluissa itse palvelutuote on hyvin samanlainen ja standar-
disoitu oikeastaan ainoa keino erottautua onjuuri tama funktionaalinen
laatu. Se tarkoittaa kahvilassa fyysista miljoota, taustamusiikkia, tyonteki-
joiden fiilinkia ja ystavallisyytta palvelutilanteessa.

Kohti kauhiaa kasvua

Toinen tarked nakokulma on se, etta hyvé palvelu voi korvata yllattavan
pitkalle ongelmat varsinaisessa palvelutuotteessa. Kylman kahvin saa
helposti anteeksi miellyttavalla kaytoksella, mutta hyvékaan kahvi ei kom-
pensoi huonoa palvelua.

Palveluiden erityispiirre on se, etta laatu tuotetaan ihmisten toimesta
paivittain, sita ei voi varastoida. Tama nakokulma tuo korostetusti esille
hyvinvoinnin merkityksen. Niin kauan kun ihminen tuottaa palveluita, pal-
velun laatu on riippuvainen siitd, missa kunnossa palveluntuottajat ovat.
Vakinainen hymy ei ole aitoa tai hyvaa asiakaspalvelua, siksi johtamisessa
tulisi pyrkia siihen, etta hymy tulee luonnostaan. Tyéyhteison henki voi
palveluliiketoiminnassa olla kirjaimellisesti rahantekokone.

Olen korostanut palveluliiketoiminnan artikkeleissa vuorovaikutuksen
laadun merkitysta, johon liittyy oleellisesti asiakkaiden osallistuminen
palveluun ja heidan osallistumistyylinsa. Tutkimuksen mukaan asiakkaan
osallistumisesta voidaan erottaa se, miten asiakas osallistuu (osallistu-
mistyyli) ja se, missa maarin asiakas haluaa osallistua (osallistumisha-
lukkkuus). Palvelun laadun kannalta keskeisté on palveluntuottajan ja
asiakkaan kayttaytymismallien yhteensopivuus. Niinpa monissa palve-
luissa asiakasta pyritdan ohjaamaan tiettyyn "moodiin”, jonka ajatellaan
johtavan hyvin palvelukokemukseen. Esim. Villin lannen tyyppinen ravinto-
lan sisustus johtaa erilaiseen moodiin kuin oikein fiini sisustus. Konsultti-
yrityksen kliininen ja viilea sisustus ohjaa odottamaan erilaista asiakasko-
kemusta kuin olohuonemaisesti sisustettu mainostoimisto.

Monissa palveluissa haasteena on osallistumishalukkuus. Esim. kou-
lutuspalveluissa ei paasta hyvaan tulokseen mikali opiskelijat eivat ole
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Palvelu on vahan kuin jalkapallopeli, hyva lopputulos edellyttaa, etta kaikki
pelaajat osallistuvat peliin.

motivoituneita osallistumaan koulutustapahtumaan. Laakéarin pitaa kuulla
mahdollisimman tarkasti mitka ovat asiakkaan oireet. Jos baarin asiak-
kaat eivat puhu toisilleen, niin iltaa tuskin voi sanoa onnistuneeksi jne.
Siksi monissa palveluissa on kaytetty runsaasti aikaa sen miettimiseen,
miten asiakkaat saadaan kayttaytymaan toivotulla tavalla.
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Osallistumistyylin osalta tutkimus sanoo, etta asiakkaat pyrkivat ohjautu-
maan sellaisen palveluntuottajan luo, jonka tyyli sopii parhaiten asiakkaan
osallistumistyyliin. Siksi onkin tarkeata, etta palveluntuottaja kykenee
tunnistamaan erilaisia osallistumistyyleja ja kykenee sovittamaan oman
tyylinsa asiakkaan mukaisesti. Tutkimus on osoittanut, etta esim. parturis-
sa voidaan tunnistaa ainakin kolme eri osallistumisen tyyli: neuvonantaja-
tyyli, rentoutujatyyli ja keskustelijatyyli.

Asiakkaasta voidaan puhua myds palvelun osatuottajana, mika tarkoittaa
sitd, ettd asiakas osallistuu itse palvelun tuottamiseen esimerkkina kunto-
salipalvelu, jossa asiakas kaytadnnossa tuottaa itse palvelun, palveluntuot-
tajan luodessa lahinna puitteet palvelulle.

Tutkimuksen mukaan asiakkaan rooleja palvelun osatuottajana ovat mm.

1) palvelun maarittely esim. laakarissa eli asiakas yhdessa laakarin-
kanssa pyrkii l6ytdmaan ja ratkaisemaan ongelman,

2) fyysinen osallistuminen esim. itsepalveluautopesulassa,

3) alyllinen osallistuminen esim. kun yhdessa mainostoimistonkans-
sa kun pyritaan luomaan yritykselle paras mahdollinen mainoskam-
panja,

4) tietotaidon siirtdminen esim. kun uusitaan yrityksen tietojérjestel-
mig,

5) asiakas voi toimia my6s laadunvalvojana esim. ravintolassa kun-
ravintolan layout on suunniteltu niin, etta asiakas nakee kun ruokaa
valmistetaan ja

6) asiakas voi olla my6s tarkeassa roolissa hengen sailyttajana esim.
kuntosalilla.
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Laadun asettamisen suurin haaste on méaaritella optimaalinen palvelun
laatu. Mika on riittavé laatu (koska laatu yleensa maksaa), mika on ali- tai
ylilaatua? Laatutason maarittely riippuu pitkalta yrityksen brandista. Mika
on se kohderyhma, jolle palvelua tarjotaan?

Samalla pitaa muistaa, etta kaikki laadun elementit eivat maksa. Hyva,
laadukas palvelu maksaa yhta paljon kuin heikompikin, samoin hyvalla
suunnittelulla houkuttelevat fyysiset puitteet voidaan tehda edullisestikin
Mutta useat laadun elementit toki maksavat kuten sijainti, raaka-aineet,
aukioloajat jne.

Laadun asettamista vaikeuttaa se, etta asiakas ja yritys voivat nahda laa-
dun eri elementit aivan eri tavalla. Jokin tekija, mika yrityksen mielesta on
hyvin tarkea, ei ole asiakkaalle lainkaan tarkeé ja toisin pain. Hyva saanto
on satsata sellaisiin tekijoihin, jotka ovat asiakkaan havaittavissa ja joita
asiakas arvostaa.

Seuraava kysymys on, ettd miten kykenemme vakioimaan laadun? Tietylla
tavalla tama on kompakysymys, silla palvelun laatua on vaikea vakioida ja
toisaalta tavoitteena on aina ylittaa laatustandardit. Mutta laadun vaki-
oimisen tavoite on jarkeva, koska tavoitteena on pyrkimys tuottaa hyvaa
laatua jokaisen asiakkaan kanssa.

Kohti kauhiaa kasvua

Se tarkoittaa monissa tapauksissa sellaisten prosessien ja kayttayty-
mistapojen omaksumista, joiden ajatellaan johtavan hyvaan laatukoke-
mukseen. Se voi myds tarkoittaa jonkinlaista tarkistuslistaa, jonka avulla
varmistetaan, etta kaikki tarvittava saadaan tehtya. Mutta téssa kohtaa
tulee muistaa, etta koska palveluyrityksessa laatu tuotetaan péivittain
ihmisten toimesta, palveluyrityksen tarkeimmat laaduntuottajat ovat toi-
miva johtamisjarjestelma ja yrityskulttuuri. Ja toiseksi pitaa huomata, etta
tavoitteena ei ole varmistaa laatua, vaan tuottaa laatua. Jos yrityksen laa-
duntuottamiskyky on kunnossa, laadunvarmistusta ei enaa juuri tarvita.

Kun yritys on asettanut laatustandardit, seuraavaksi on mietittava miten
niitd mitataan? Monissa yrityksissa tehdaan jatkuvia asiakastyytyvaisyys-
tutkimuksia, joiden tuloksia kdaydaan lapi henkildstéon kanssa. Tarkein mit-
tari on kuitenkin se, etta palaavatko asiakkaat takaisin tai suosittelisivatko
he palvelua muille. Ja loppujen lopuksi kaikki tdma nakyy tuloslaskelman
ylimmalla rivilla liikevaihtona. Mutta tassakin kohtaa tulee huomata, etta
tavoitteena ei ole pyrkid mekaanisesti johonkin standardiin, vaan voittaa
ihmisten avulla. Mikdan muodollinen prosessi tai laatustandardi ei jata
sellaista muistijalkea asiakkaan mieleen, mika hyvin sujunut vuorovaiku-
tus voi tehda.
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- Luottamus on tarkeda mm. autokorjaamossa ja parturissa. Se siis
tarkoittaa sita, etta asiakas voi luottaa siihen, etta ongelma tulee
ratkaistua. Luottamuksesta voi viestia asiakkaalle esim. laatu- ja
koulutussertifikaatioilla, vakuuttavilla fyysisilla puitteilla, laadukkailla
esitteilla ja uskottavilla referensseilla.

- Palvelun helppouden merkitys on nettiaikana korostunut. Ihmiset
eivat enaa suostu odottamaan tai opettelemaan alusta jokaista
"kayttojarjestelmaa” niita kun on enemman kuin riittavasti. Mita
helpompi ja helpommin ymmarrettava palvelu on, sitéd helpompi
asiakkaan on se valita.

- Monissa tapauksissa palvelun jatkuvuus on tarkeéata silla asiakkaan
asioita on vaikea hoitaa hyvin jos niité hoitavat henkil6t vaihtuvat
jatkuvasti.

Kohti kauhiaa kasvua
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- Asiakas aistii yrityksen ilmapiirin heti ovelta. Se on sanatonta
viestintaa, joka vaikuttaa siihen, miten tervetulleeksi asiakas kokee it-
sensa. Onko fiilis yrityksessa innostunut vai latistunut? Se voi kutsua
asiakkaita sisaan tai kaannyttaa heti ovelta.

- Empatia on monissa palveluissa térkea laadun elementti. Empaat-
tinen laakari tai fysioterapeutti voi olla yhta tarkea avain parantumi-
seen kuin varsinainen hoito.

- Valitusten kasittely on osa hyvaa asiakaspalvelua. Giganttiin saa
palauttaa tuotteet ilman kysymyksié ja syyllisyyden tunnetta, mika
lienee yksi syy sen markkinoiden valloittamiseen.

- Laatukulttuuri tarkoittaa sita, etté yrityksessa vallitsee ammatilli-
sen kunnianhimon ilmapiiri. Etté halutaan tehdé parasta joka péiva.
Ja kun muistetaan, ettad vuodessa on 365 péivaa, niin se ero voi olla
ratkaiseva.
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Kuten edella todettiin, palveluliiketoiminta tarkoittaa prosessien johtamis-
ta. Useimmat palveluyritykset eivat kuitenkaan tieda millaisia prosesseja
heidén yrityksessaan on tai mita niissa oikeasti tapahtuu, miké tekee
tehokkaan tekemisen ja johtamisen mahdottomaksi. Siksi varsinkin isom-
missa yrityksissa pyritaan tekemaan nama prosessit nakyviksi ja siten
johdettaviksi luomalla yrityksen prosesseista prosessikaavio, jota kutsu-
taan blueprinting-kaavioksi.

Blueprinting-kaaviot kertovat miten palveluprosessit etenevat kaytan-
ndssa eli mita tapahtuu silla valilla kun asiakas astuu sisaan yrityksen
ovesta ja poistuu ulos samasta ovesta. Eli tasta nakdkulmasta kyseessa
on yrityksen prosessien mallintaminen asiakkaan ndkdkulmasta. Yleensa
naihin kaavioihin lisataan ne pisteet, joissa asiakas on kontaktissa henkil6-
kunnan kanssa ja kaaviossa voidaan analysoida myés mahdolliset ongel-
makohdat ja se miten naissa ongelmissa tulisi reagoida. Kaavioista kay
myds ilmi miten eri kontaktipisteisséa asiakkaan kanssa tulisi toimia, mita
niissa pyritdan saamaan aikaan ja miten asiakas johdatetaan seuraavaan
pisteeseen.

Néiden kaavioiden ongelmana on kuitenkin mekaanisuus. Niitd mekaani-
sesti noudattamalla menetetaan spontanius ja aitous asiakaspalvelussa ja
kyky reagoida yllattaviin tilanteisiin, joita tulee aina. Mutta jos katsoo esim.
ketjutettuja yrityksia, ne toimivat talla periaatteella koska se on ainoa

Kohti kauhiaa kasvua

keino pitaa ylla toiminnan johdettavuutta. Mutta ndiden kahden asian ei
tarvitse olla keskenaan ristiriidassa. Prosessikaaviot tuovat toimintaan
selkeytté ja ennakoitavuutta, kun tiedetaén miten kussakin tilanteessa tu-
lee toimia, ja kun tahan lisataan kyky ja lupa toimia spontaanisti tilanteen
mukaan ollaan jo lahella erinomaista tulosta.

Tarkeata on myos se, ettd asiakaspalvelijat eivat jaa prosessikaavioiden
orjaksi, koska silloin menetetaan inhimillisyys ja aitous. Aidot ja spon-
taanit reaktiot voittavat aina 10-0 ulkoaopetellut fraasit. Tésséa kohtaa
pitda muistaa, etta loppujen lopuksi asiakkaiden tyytyvaisyyden ratkaisee
ihmisten valisen vuorovaikutuksen onnistuminen, ei prosessikaaviot. Ky-
symys on siitd, miten yrityksen edustaja kykenee kohtaamaan asiakkaan
arjessa. Ja se on ennen kaikkea johtamis- ja kulttuurihaaste. Onko henkil6-
kunta aidosti innostunut, hyvinvoiva ja iloinen — sita ei voi teeskennella, ja
se nakyy kaikessa kaytannon tydssa ja lopulta siella viivan alla.

Taman artikkelin tarkoitus on tuoda esille, etta myo6s palveluyritysta pitaa
johtaa. Ja prosessien taitavalla johtamisella saadaan toimintaan enna-
koivuutta, johdettavuutta seka tehokkuutta. Mutta samanaikaisesti pitaa
painottaa ihmisten merkitysta naissa prosesseissa silla loppujen lopuksi
ihmiset ratkaisevat taman pelin. Improvisaatio, innostus, ilo ovat lopulta
palveluyrityksen tarkeimmat tyokalut.
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Kuvio 7. Blueprinting-kaavio kengan lankkauksesta.
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Ruotsin-laiva, yokerho, kylpyla, urheilutapahtuma, kuntosali ovat esimerk-
keja palvelusta, jossa keskeisessa roolissa on asiakkaiden vélinen vuoro-
vaikutus ja sen onnistuminen. Asiakkaat ovat naissa palveluissa tulossa
nauttimaan palveluista toisten kanssa ja usein vuorovaikutuksessa. Esim.
kuntosalilla asiakkaiden luoma yhteishenki, fiilinki ja kannustaminen on
ehka kuntosaliyrittajan busineksen kannalta se kaikkein tarkein asia, pal-
jon tarkeampi kuin se millaiset laitteet salilla on.

on ehka palveluntuottajan suurin haaste, koska siihen ei voi suoraan vai-
kuttaa. Palveluntuottaja voi vain pyrkia ohjaamaan asiakkaiden toimintaa,
mutta sité ei voi maarata. Mutta palveluntuottaja voi esittaa, ohjeistaa ja
ohjata asiakkaiden kaytdsta haluttuun suuntaan enemman tai vahemman
hienovaraisilla viesteilla.

on palvelun onnistumisen nakdkulmasta kriittisen tarkeata. Tama tulee
esille mm. kaupassa, jossa on muodikasta kuljettaa asiakasta ennalta
mietittya reittia l|api kaupan, tavoitteena maksimoida ostoskorin koko.
Kyse ei ole vain herateostoksista, vaan ylipaataan asiakaskokemuksesta ja
ostajan aistien herattéamisesté. Erilaiset valot, varit, tuoksut, tutun turvalli-
set tuotteet seka uudet ja innostusta herattavat tuotteet. Parhaimmillaan
asiakkaan kaupassa kulkeva reittia on hyvin mietitty elamysmatka, eiké se
kysy kaupan kokoa.

Kohti kauhiaa kasvua

Fyysisesta ymparistdsta on kyse myos ylla mainituissa esimerkeissa
kuten urheilutapahtumassa ja kuntosalilla. Miten asiakas kokee palvelu-
ympariston? Virittagko palveluympéristo palvelun onnistumisen kannalta
oikeaan henkiseen tilaan? Ohjaako palveluymparistod "tulokselliseen”
vuorovaikutukseen asiakkaiden kesken. Tukeeko palveluymparisto varsi-
naisen palvelun onnistumista? Naita kysymyksia voi esittaa loputtomasti,
mutta lopulta kyse on siita, miten asiakas viihtyy teilla. Samalla tavalla
kuin perheet pyrkivat saamaan vieraansa viihtymaan kodissaan, myos
palveluyritysten tulisi miettia miten saada asiakkaansa viihtymaan toimi-
tiloissaan.

on yksinkertaisimmillaan kyse siita, miten asiakas kykenee toimimaan pal-
velujarjestelméssa. Onko siina toimiminen johdonmukaista, palkitsevaa,
vaivatonta ja tuleeko asiat hoidettua? Samat periaatteet patevat kioskissa
asioimisessa ja monimutkaisemmassa pankkisuhteessa. Ainoa ero on sii-
na, ettd monimutkaisemmasta palvelusta on kyse, sitd enemman se vaatii
suunnittelua. Sitd enemman siind on mahdollisuuksia tehda virheita, mut-
ta samalla myods tuottaa asiakkaalle positiivisia kokemuksia. Keskeista on
nakdkulman valinta. Katsommeko asiakasta omasta nakékulmastamme
vai katsommeko yritystamme asiakkaan nakokulmasta. Oman yrityksen
katsominen asiakkaan nakoékulmasta voi olla avartava kokemus, mika voi
parhaimmillaan johtaa palvelun laadun radikaaliin parantumiseen.
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Asiakkaan tyytyvaisyyden kannalta keskeista on kontaktipisteet, joissa
asiakas on kontaktissa palveluntuottajan kanssa. Sujuessaan hyvin ne
lisaavat asiakkaan tyytyvaisyyttd, tai heikosti, joka alentaa asiakkaan
kokemaa laatua. Koska nama kontaktipisteet maarittavat pitkalti asiakas-
tyytyvaisyyden, monet yritykset ovat miettineet hyvinkin tarkkaan miten
asiakas niissa kohdataan. Parturissa asiakasta saatetaan katella sisaan
tullessa ja toivottaa tervetulleeksi. Hissin vieressa voi olla peili, josta raken-
nukseen tulijat voivat tarkistaa vaatetuksensa odottaessaan hissia. Nama
ovat pienia asioita, mutta ne voivat olla asiakastyytyvaisyyden kannalta
ratkaisevia, varsinkin jos jokainen palveluprosessin pieni kontaktipiste on
mietitty asiakkaan nakdkulmasta. Asiakkaat kun tykkaavat siita, etta heita
on ajateltu. Se vain tuntuu yksinkertaisesti kivalta. Se on samanlaista
ihmisen huomioimista kuin vaikka kotiin tulevien vieraiden ruokamielty-
mysten huomioon ottaminen.

Yksi hyva keino miettia naita kontaktipisteita on tehda omasta palvelusta
prosessikaavio, johon merkitdan ne kohdat joissa asiakas kohdataan, enka
tarkoita talla vain ihnmisten vélista kohtaamista, vaan kaikkia niita pisteita,
joissa asiakkaan nakékulmasta tapahtuu jotain, ja jotka siten vaikuttavat
asiakkaan laatukokemukseen. Periaatteessa jokainen kontaktipiste tulisi
kayda lapi asiakkaan nakdkulmasta ja tehda siitd mahdollisimman vaiva-
ton ja miellyttava, jopa mukava kokemus.

Asiakkaan ja palvelujarjestelman suhteesta on kyse mm. nakyvyyden
rajassa. Mika on asiakkaalle ndkyvaa ja mika ei. Ravintoloissa on ollut
muodikasta jo pitkadn tehda ruoanvalmistus nakyvaksi ja siita on tullut
osa ravintolakokemusta. Nain asiakkaalle on avattu palveluprosessia ja
tavallaan otettu asiakas mukaan palveluntuottamiseen ja paasaantoisesti
asiakkaat tykkaavat siita. Palveluprosessin avaaminen asiakkaalle luo
luottamusta, koska asiakas ei tieda palvelua ostaessaan mita saavat. Ja
kasite luottamus on kriittinen siind vaiheessa kun asiakas tekee ostopaa-
toksen.

Kohti kauhiaa kasvua

Kyse on myds teknologian ja ihmisen yhdistamisesta. Osa palvelua on
teknologiaan pohjautuvaa, osa on edelleen ihmisten valista vuorovaiku-
tusta. Joskus se onnistuu, joskus ei. Edelld mainituissa pankkipalveluissa
se toimii hyvin, silla se helpottaa asiakkaan toimintaa, kun taas jotkut
sahkoiset aulapalvelut ovat niin hankalia, etta tekee mieli kaantya pois.
Ratkaisevaa on se, helpottaako ne todella asiakasta vai onko ne tehty vain
korvaamaan ihmistéa. Ero on ratkaiseva, silla edellinen nakékulma on tehty
asiakas mielessa, jalkimmainen organisaation toimintaan helpottavaksi,
vaikkakaan ne eivat ole toisiaan pois sulkevia nakoékulmia.

Palveluiden maailma on muuttunut viimeisten vuosien aikana niin, etta
pelkka peruspalvelu riittda enaa harvoin. Tahan on heréatty kunnolla vasta
nyt vaikka merkkeja tasta on ollut nahtavilla on vuosikymmenia. Se, etta
asiakas saa haluamansa peruspalvelun on nykyaan itsestaan selvyys, nyt
kilpaillaan elamyksilla. Asiakkaat odottavat nykyaan jatkuvia elamyksia,
samalla tapaan kuin sosiaalinen media tuottaa koko ajan uusia paivityksia.
Varsinkaan nuoret eivat enaa peruspalveluista innostu, he ovat oppineet
saamaan enemman. Perusarki ei ole enaa heidan juttu.

Oikein kasiteltyna tama on suuri mahdollisuus. Se edellyttaa vain kekse-
ligisyytta pohtia, miten palvelusta tekee elamyksellisen. Se voi tarkoittaa
hiljaisuutta luonnon keskella tai hurlumheita markkinoilla, molemmat
toimivat omassa kontekstissaan ja kohderyhmalleen. Mutta keskeista

on, etta palvelu jattaa muistijaljen asiakkaan mieleen. Jos eldmys on ollut
koskettava, jaa se tunteena asiakkaan mieleen ja houkuttaa asiakkaan
uudestaan palvelun pariin. Haasteena on tehdé peruspaleluista houkutte-
levia. Se on iso haaste, mutta ei mahdoton. Voit miettia elamyksellisyyden
merkitysta omakohtaisesti, kumman palvelun valitsisit itse: Peruspalve-
lun, jossa asiat kylla hoituu, vai palvelun, jota on kiva kayttaa ja jossa on
kiva kayda?
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Asiakkaiden vilisen
vuorovaikutuksen sujuminen
voi olla asiakkaan viihtymisen
kannalta tarkeampi kuin
mikaan palvelutuottajan
tekeminen.




Fyysisia toimitiloja ajatellaan usein valttamattéomana pahana. Ne tehdaan
koska niité tarvitaan. Ja ne ovat usein sen nakoisia, sen sijaan, etta niiden
avulla pyrittaisiin tekemaan businesta. Fyysinen ymparistd naet saattaa
lisata ostamista, houkutella uusia asiakkaita ja vaikuttaa asiakkaiden
tyytyvaisyyteen.

Fyysinen ymparisto on tietynlaista informaatiota, joka on visualisessa
muodossa ja joka ohjaa toimimaan oikealla tavalla. Se vaikuttaa ihmisten
kaytdkseen, seka omaan ja asiakkaiden. Jotkut fyysiset ymparistot viesti-
vat arvokkuudesta, toiset kertovat, etta taalla saa pitaa hauskaa.

Fyysinen ymparisto on osa brandin vahvistamista ja siita viestimista.
Tallinnan-laivat on rakennettu tukemaan rentoutumista, Halpakaupan tilat
viestivat halpuudesta ja lakimiehen toimisto luo kuvaa vakuuttavuudesta.
Toimitilojen merkitys alkaa markkinoinnista silla se valikoi asiakkaat.
Helsingin keskustan Teatteri valikoi omalla ilmeellaan jupit ja liikemiehet —
tai sellaisiksi haluavat asiakkaikseen, kun taas Kallion Roskapankki vetaa
puoleensa hieman erilaista asiakaskuntaa.

Myds tuoksuilla on oma merkitys tilasuunnittelussa. Niiden vaikutus-

ta ostokayttaytymiseen on tutkittu jo 30 vuotta ja tulokset ovat olleet
hyvin lupaavia. Oikea tuoksu saa ihmiset ostamaan enemman. Kaikki

me tieddmme uuden auton huumaavan tuoksun merkityksen (mika on
hyvin tarkkaan suunniteltu), ja ymmarramme myos ruoan tuoksun roolin
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ravintolaa valittaessa ja sen tuoreen leivan tai pullan tuoksun kahviloissa.
Vaikka business on businesta, me kuluttajat olemme inhimillisia ihmisia,
joihin tepsii hyvin luonnolliset ja alkukantaisia vietteja kutkuttavat tekijat,
kuten tuoksut.

Fyysiset toimitilat luovat myds tunnelmaa ja fiilista. Hyvin suunniteltu,
brandin mukainen fyysinen ymparistt vetaa puoleensa. Se luo palvelun
tuottamisen kannalta oikeanlaisen fiiliksen. Tasta hyvana esimerkkina
ovat Ruotsin laivat. Ne on suunniteltu arjesta karkaamiseen, nauttimiseen,
iloon ja kaikkeen muuhun kuin synkistelyyn. Huono esimerkki on taas ter-
veyspalvelut, jotka steriilisyydessaan ja kliinisyyydesséaan saavat asiakkaat
vélttelemaan niita viimeiseen saakka.

Fyysiset tilat antavat vihjeita palvelun laadusta. Ajatellaan esim. parturia.
Jos parturi sijaitsee nuhruisessa ymparistdssa, ikkuna on rikki, parturin-
tuolin nurkista pursuvat pehmusteet ja parturin sakset kitisevéat, voidaan
ajatella, etta asiakkaan laatuodotus varsinaisen palvelun suhteen ei tal-
laisessa tapauksessa ole kovin hyva eiké se houkuta ostamaan palvelua.
Ja sama koskee kaikkia muita palveluntarjoajia. Kolmen Michelin téhden
saaminen edellyttda myos erinomaista miljoota, silla se vaikuttaa laatu-
kokemukseen. Toisessa aaripaassa, halpahalleissa taas pyritédan toisenlai-
seen kokemuksen, siella korostetaan halpuutta. Tavarat voivat olla lattialla,
sekaisin, lavoilla, ja se toimii, koska se luo mielikuvan halpuudesta.
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Fyysinen toimitila on myos uskottavuus kysymys. Laatutuotteita ei voi
myyda ladosta, eika naisten parfyymia autoliikkeesté. Asiakas arvioi
palvelutuottajan kyvykkyytta lunastaa lupauksensa jo liikkeen ulkopuolel-
la. Seuraava luottamuksen lunastuksen hetki koittaa, kun asiakas astuu
sisaan myymalaan. Ne ovat asiakaskokemuksen kannalta niita kriittisia
tekijoita, jotka luovat asiakkaalle mielikuvan yrityksen palveluista, osaami-
sesta ja kyvykkyydestd, ennen kuin henkildkunta on sanonut sanaakaan
tai ennen kuin asiakas on tutustunut yhteenkaan tuotteeseen.

Toimitilojen merkitys on korostunut palveluiden osalta, koska kaikkien
palveluiden ongelmana on se, etté niité ei voi kokeilla ennen ostopaatosta.
Siksi kauppaketjut tekevat kaikkensa, etta hedelmat ja vihannekset ovat
hyvin esilla, oikeassa valossa, oikeassa paikassa, etta ne nayttaisivat mah-
dollisimman tuoreilta, makoisilta, terveellisilté ja houkuttelevilta. Ravintola
valitaan lahinna sen mukaan milta ne vaikuttavat, ulkoisesti. Sama patee
my®6s hotelleihin ja kaikkiin vapaa-ajan palveluihin. Se toimii ndin koska
vapaa-ajalla haetaan hyvia kokemuksia ja kivoja fiiliksi ja toimitilat luovat
tata fiilista. Joissain paikoissa on heti kiva olla ja jotkut suorastaan luovat
hyvéaa oloa, heti toimitilojen kynnyksella.

Tama on valitettavasti nakynyt negatiivisesti kauppaketjujen osalta, jotka
ovat siirtyneet yha etenevassa maarin ulkomaiseen omistukseen. Syita on
toki useita, mutta yksi syy on, etta ulkomaisten ketjujen toimipisteet on
rakennettu brandikonseptin mukaisesti, houkuttelevuutta ja viihtyvyytta
viestittaen. Vanha viisaus, joka mukaan tulisi toimia paikallisesti, mutta
ajatella globaalisti on pitanyt tassa paikkaansa. Kansainvaliset kilpailijat
ovat pohtineet ja kehittaneet naité konsepteja isolla rahalla ja suurella tun-
timaarall, ja sitten ne on levitetty ympari Suomea. Tavallinen tai tavan-
omainen ei oikein tassa kisassa enaa vain parjaa. Pitaa olla jotain erikoista
ja kiinnostavaa, vaikka sitten hyvin suomalaista ja suomalaisista perinteis-
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Ei ole sattumaan, etta hedelmat ja vihannekset nayttavat kaupassa niin houkuttelevilta
— se on huolellisen suunnittelun tulosta.

ta kumpuavaa. Suomessa on jo hyvin havahduttu jouluun, paasiaiseen ja
juhannukseen. Rumasti sanottuna ne on tuotteistettu taitavasti ja kauppa
kay. Mutta se haaste on, ettd samantasoinen tuotteistus, innostus ja tohi-
na pitaisi nakya joka viikko. Sen suhteen on viela paljon tekemista, mutta
samalla se on suuri mahdollisuus.
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3.10 Palveluyrityksen brandi

Palveluyrityksen bréndi vastaa kysymykseen kuinka asiakas nakee ja
kokee yrityksen. Koska ldhes jokaisella potentiaalisella asiakkaalla on jokin
nakemys yrityksesta, on brandin merkitys ratkaiseva uusasiakkaiden han-
kinnassa silla se ratkaisee sen astuuko asiakas ylipaataan ovesta sisaan.
Palveluyrityksen brandista on tehty paljon tutkimusta, josta téssa lyhyt
tiivistelma.

Tutkimus kertoo, etta asiakas on tyytyvéainen, mikali palvelu vastaa odo-
tuksia, ja on onnellinen mikali palvelu ylittaa odotukset. Eli jos asiakkaan
odotukset ovat alhaiset, mahdollisuudet tayttaa hanen odotukset ovat
hyvéat. Huono puoli tédssé on se, etta jos asiakkaan odotukset ovat kovin
alhaiset han ei ylipaataan kayta palvelua. Mutta jos taas yritys pystyy ylit-
tamaan asiakkaan odotukset, kaikki ovat tyytyvaisia. Mutta miten sitten
ylittéda asiakkaan odotukset? Kaikki yllattava, ns. peruslaadun ylittavat
asiat ovat naita tekijoita. Varattua huonetta parempi huone hotellissa,
pieni yllatys ravintolassa jne.

Periaatteessa kaikki mika ylittaa ns. peruspalvelun lukeutuu tahan kate-
goriaan. Helpoin ja halvin tapa ylittda asiakkaan odotukset on kuitenkin
aito ja ystavallinen palvelu, joka on henkilokohtaista ja joka saa asiakkaan
kokemaan itsensa tarkedksi VIP-asiakkaaksi.

Tutkimukset kertovat my@s, etta mita kalliimpi palvelu on, sita paremmak-
si se arvioidaan. Se lienee inhimillista. Koska jos palvelu on kallis, on sen
myos oltava hyva. Se on asiakkaan nakokulmasta vain rationaalista, mutta
se voi johtaa hieman irrationaaliseen johtopaatdkseen eli hintojen nosta-
miseen. Se voi olla hyvinkin jarkeva teko, koska se periaatteessa mahdol-
listaa taloudellisesti uudenlaisen arvon tuottamisen.
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Laadukkaat
puitteet luovat
mielikuvan
laadukkaasta
palvelusta.
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Tutkimus kertoo myds, etta mita laadukkaammat késin kosketeltavat,
konkreettiset tekijat ovat, sitéd paremmaksi yrityksen ja palvelun laatu arvi-
oidaan. Tamakin on luonnollista, koska asiakas ei voi tietda ennen palvelun
kayttamista, miten palvelu sujuu ja onko palvelun tulos laadukas. Niinpa
asiakas pyrkii lahes epatoivoisesti etsimaan fyysista tekijoista vinkkeja
palvelun laadusta. Hienossa ja hyvéssa ravintolassa on hienot puitteet,
hotellin hieno aula taas viestii hyvasta palvelusta.

Tutkimuksen mukaan asiakkaan epatyydyttava kokemus vaikuttaa
vahemman, jos asiakkaalla on hyva kuva yrityksestéa. Vahvat brandit
kestavat enemman epaonnistumisia kuin heikot. Tama nakyy mm. Teslan
tapauksessa. Vaikka Teslan autossa ja niiden toimituksessa on jatkuvasti
ongelmia, asiakkaat edelleen rakastavat brandia. Ja Harley-Davidson oli
aikoinaan kuuluisa siita, etta se ei kestanyt. Mutta kun asiakkaat rakasta-
vat brandia pyoéran korjaamisesta matkalla tuli osa matka- ja brandikoke-
musta. Kysymys onkin, miten teet brandista rakastettavan? Apple teki sen
olemalla tuotepioneeri, mutta tavalla, jossa teknologian sijaan etusijalla oli
kayttgja. Ritz-Carlton hotelli vetda puoleensa vaativia ihmisia, koska siella
niin henkildkuntaa kuin asiakkaitakin kohdellaan arvokkaina henkildina.
Avainsana lienee arvostus. Asiakkaita arvostetaan, asioita on mietitty
asiakkaan nakokulmasta. Se nakyy asiakkaalle heti ovella.
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Palveluyritysten bréndia ja laatua koskevassa pohdinnassa on myds huo-
mioitava nykymaailman meno. Ihmiset matkustelevat nykyaan paljon ja
katsovat viela enemman erilaisista medioista kuvia ja videoita maailman
toinen toistaan hienommista palveluista ja lomakohteista. Vaatimusta-
so nousee koko ajan. Kisaa ei enaa kayda naapurin kioskia vastaa, vaan
ylipdataan kaikkia maailman kioskeja vastaan. Siksi oman tyylin ja oman-
laisen eldamamysmaailman Iéytaminen ja luominen on tarkeampaa kuin
koskaan ennen.

Loppuun voidaan esittaa kysymys. Koska tulisi kehittaa yrityksen brén-
dia? Koska tuotteen? Vai ovatko ne sama asia? Kysymykseen ei ole yhta
oikeaa vastausta. Apple on bréndi ennen kaikkea yrityksena, samoin
MacDonalds, vaikka niilla on myés hyvin brandattyja ja tunnettuja tuot-
teita. Koska kysymys on tavallaan ikuisuuskysymys, monet yritykset ovat
ratkaisseet sen alabrandeilla. Tama on ollut suosittua varsinkin vaatete-
ollisuudessa, jossa yhden kattobréandin alla tarjotaan eri kohderyhmille
suunnattuja tuotteita. Alabrandit hyotyvat kattobrandin tunnettavuudesta
ja markkinointipanoksista, ja ne on tunnistettavissa esim. Giorgio Armanin
tuotteiksi, mutta ne puhuttelevat kuitenkin hieman eri tavalla eri ihmisia.
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Asiakkaan sydanta ei voiteta vain varsinaisella palvelulla, vaan kuluttaja
arvioi varsinaisen palvelun lisaksi myds kaupan jalkeisia toimia, esim.
huoltoa. Jos asiakkaalla on mahdollisuus, niin hén ostaa auton kaupasta,
jossa tiedetaan olevan hyva ja luotettava huolto. Tai asiakas ostaa kau-
pasta, jossa tuotteen voi vaihtaa vaivattomasti tai saada rahat takaisin
kyselematta.

Tutkimuksen mukaan yritykset, jotka suhtautuvat vakavasti asiakkaan
valituksiin, saavat muita yrityksia enemman uskollisempia asiakaita - ehka
siita syysta, etté asiakkaat kokevat, etta heidat otetaan vakavasti ja etté
heista huolehditaan. Ja tama tuottaa luottamusta ja palveluliiketoimin-
nassa luottamus on yhta kuin raha. Koska uuden asiakkaan hankkiminen
on viisi kertaa kalliimpaa kuin vanhan pitdminen, asiakkaan lojaalisuus on
pitkalla aikavalilla keskeinen kilpailuetu.

Yritysten pitéisi rohkaista asiakkaita valittamaan, mikali siihen on aihetta.
Kaikki eivat valita, vaikka siihen olisi aihetta, koska yritykset eivat heidan
mielestad halua kasitella ongelmia tai he eivat vain viitsi valittaa. Seu-
rauksena voi olla asiakassuhteen paattyminen tai negatiivisten asioiden
levittdminen yrityksesta.
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Asiakkaan ja palvelutuottajan valinen normaali vuorovaikutus ei yleensa
aiheuta kuluttajissa voimakkaita reaktioita, ei positiivisia eika negatiivisia.
Kriittiset tapahtumat poikkeavat tasta normista, koska ne ovat episodeja,
jotka poikkeavat normaalista joko hyvaa tai huonoon tuottaen asiakkaalle
iloa tai vihaa. Koska kriittiset tapahtumat sisaltéavat merkittavia tunnelata-
uksia, ne maarittelevat pitkalti palvelun laadun.

Koska palvelutoiminta on inhimillista, virheita tapahtuu, siksi virheiden
kasitteleminen on keskeista. Jos esimerkiksi asiakas saa hotellissa vaaran
huoneen, on kyse kriittisesta tapahtumasta. Mutta sen voi taitavalla ja
nopealla reagoinnilla muuttaa positiiviseksi. Avainsanat ovat reagointi

ja hyvittaminen. Ihmisilld on kummallinen taipumus kokea iloa kaikesta
ylimaaraisesta. Negatiivinen kriittinen tapahtuma on suhteellisen helppo
muuttaa positiiviseksi pienelld edulla tai lahjalla, jotka eivat maksa paljoa,
mutta merkitsevat paljon pettyneelle asiakkaalle. Ja se, etta palvelun-
tuottaja reagoi, merkitsee asiakkaalle sita, ettéd han ja héanen huolensa
merkitsee ja ettd han on tarkea. Se on tunne, jonka asiakas haluaa kokea
uudestaan vaikka uuden yopymisen muodossa.
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Negatiiviset asiakaskokemukset voidaan
kdantada pienella vaivalla asiakassuhdetta
vahvistavaksi kokemukseksi.
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Usko ja luottamus ovat hyvan elaméan peruspilareita, joita voi kehittaa paivittain.
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Olen miettinyt onko noilla sanoilla eroa, ja jos on, niin miten ne eroavat
toisistaan. Olen pohdinnassa paassyt siihen, etté luottamus on enemméan
henkildkohtainen ja rationaalinen kokemus. Luotanko itseeni téssa asias-
sa? Luotanko tédhan porukkaan? Luotanko siihen, etta asiat jarjestyvat?

Usko taas on omassa mielessani hieman enemman tunnepohjainen kasi-
te. Uskonko, etta hyvia asioita on tulossa? Uskonko siihen, etta parjaan?
Uskonko miné tédhan? Yksi ero naiden kasitteden vélilla on siina, etta jos
rationaalinen mieli ja tunteet ovat ristiiriidassa, tunteet voittavat aina.

Luottamus perustuu jossain maarin aikaisempiin kokemuksiini. Voin
luottaa, ettd saan penkissa nostettua 90 kg koska olen nostanut aikaisem-
min kaksi kertaa 85 kg. Itseluottamus perustuu siihen, etta olen parjannyt
aikaisemmissa haasteissa. Olen menestyksellisesti toteuttanut projekteja.
Luotan tiimimme koska se on tehnyt hyvaa tyota aikaisemmin. Luotan
haneen, koska han on toiminut aikaisemmin luotettavasti.

Usko taas suuntautuu enemman tulevaan. Uskon, ettd pystyn keksimaan
ratkaisun téahan ongelmaan. Uskon, etta tiimimme kykenee kehittamaan
uutta lilkketoimintaa. Uskon, ettd ihmiskunta kykenee ratkaisemaan ilmas-
tohaasteet.

Riippumatta siita, miten ymmarréamme nama kaksi sanaa ja miten niiden
mahdolliset erot koetaan, ne ovat elaméanlaadun, onnellisuuden ja tyon
tuloksellisuuden kannalta ratkaisevia. llman uskoa ja luottamusta kun on
kovin vaikea saavuttaa mitaan. llman niité on vaikea aamulla motivoitua
tai innostua tydsta tai muista askareista.
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Uskoa ja luottamusta on periaatteessa kolmea tyyppia. Uskonko itseeni,
uskonko tahan porukkaan ja uskonko etta asiat jarjestyvat. Eli usko koh-
dentuu itseeni, ryhmaéni ja asioiden hoitamiseen.

Joskus usko ja luottamus voi rakentua ryhmén kautta, tassa tiimissa
onnistumme. Tama tiimi on kyennyt ratkaisemaan ennen ongelmia, ja
uskon sen kykyyn tehda niin myos tulevaisuudessa. Itse rakennan uskoa
ja luottamusta henkilokohtaisen kokemuksen kautta. Se on siind mielessa
tarkeda, koska tiimin tyd muodostuu meista yksildista, ja se taas edellyt-
taa sita, etta pystyn toimimaan yksiléna tuottavasti tiimin jasenena. Ennen
kuntosalille menoa tsemppaan itseani hyviin suorituksiin, ennen tiimin
kokousta jasennén ajatuksia ja luon itselleni hyvaa fiilista, jotka heijastuvat
suoraan omaan suoritukseeni tiimin jasenena.

Tiimi muodostuu yksildista, jotka taydentavat toisiaan ja jotka kehittavat
yhdessa yksildiden ajatuksia, eika niin, etta olen tiimin jasen, joka tuottaa
ajatuksia. Téama siksi, etta tiimin tulisi kyeta hyddyntamaan yksildiden
luovuus ja osaaminen taysimaaraisesti, eika vain olla kollektiivi, vaikkakin
yhdessa ideat yleensa viela jalostuvat edelleen yhdessa. Parhaimmillaan
tiimissa tydskentely kehittéda seka uskoa itseen etté tiimiin. Olemme yhta
aikaa seka yksild etta tiimin jasen. Henkilokohtaisesti en usko tiimihype-
tykseen, jossa yksilot katoavat osaksi kollektiivista tajuntaa. Mutta kuulu-
minen tiimiin ja usko tiimiin voi olla heikkoina hetkina se tekija, mika luo
uskoa myo0s itseen ja on siind mielessa tarkea meille myos yksiloina.

Vaikka uskon ja luottamuksen kolmas ulottuvuus muodostuu asioiden

jarjestymisestd, pitda huomata, etta asiat jarjestyvat koska me jarjestam-
me ne. Siina mielessa sekin on enemman tai vahemman henkilékohtaisen
uskon asia. Jalkapallossa pelaajien pitéa keskittya omaan suoritukseensa,
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tsempata itsedan, tehda parhaansa — joukkueen jasenena, mutta yksilona.
Hyva peli on sitten seurausta siitd, ettd annan oman panokseni joukkueen
osana. Eli toisin sanoen, tavoitteiden sijaan huomio pitaa pitaa tekemises-
s&, omassa ja joukkueen suorittamisessa — ja tulos tulee taman tekemisen
myota.

Lopuksi voi sitten kysya, etta mista usko ja luottamus tulevat. Helppo
vastaus on, etta onnistuneesta tekemisesta. Kun urheilijan treenit menee
hyvin, luottamus ja usko omaan tekemiseen kasvaa. Ja jos tdman onnis-
tumisen onnistuu siirtamaan kilpailusuoritukseen niin ego vain jatkaa
vahvistumistaan. Liike-eldmassa tama toimii samalla tavalla. Hyvén tyon
kautta usko omaan tekemiseen kasvaa ja kaupat ja liikevaihdon kasvu
edelleen vahvistavat sita.

Mutta on olemassa myds toinen tie, jolla tarkoitan henkista tyota, joko
itsekseen tai tiimissa. Se tarkoittaa itsensa "tsemppaamista” ja uskon
luomista ajatusten voimalla. Urheilussa se voi ilmeta ajatuksina, etta

mina pystyn tahan, olen hyvassa kunnossa, valmentaja uskoo minuun jne.
Samalla tavalla voi toimia myos tydelamassa. Osaan taman, pystyn tahan,
olen valmistautunut tdhan hyvin, olen ennenkin parjannyt tallaisessa
tilanteessa jne.

Tsemppaamista tapahtuu myds tiimeissa. Me ollaan kova joukkue, me
ollaan hyvia, me parjataan, me osataan, hyva tasta tulee jne. Kollektiivi-
nen tsemppaus on ehka vaikutukseltaan tehokkaampaa kuin yksin tehty
tsemppaus koska se on nakyvaa ja kuuluvaa ja siina mielessa konkreet-
tista. Kun joku uskoo meihin tai uskomme tiimina tiimiimme, se koskettaa
tunteita ja on siksi vaikutukseltaan niin voimasta.
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Vaikka nykyelamassa on loputon maaré vaihtoehtoja, hyvan elaman voi
tiivistaa kolmeen asiaan; Kehittymiseen, nauttimiseen ja lepoon. Kehitam-
me itseamme, yritystdmme, kasvatamme lapsiamme jne. Myo6s elamasta
nauttiminen on tarkeata. Kavelylenkit, leffat, illalliset ovat elaméan suola,
joka pitaa elamanhalun korkealla. Ja kolmanneksi, myds lepo on tarkeata,
koska se huoltaa konetta ja levdnneena olemme parhaimmillamme.

Hyvéassa elamassa on myds muita, henkisia elementteja, joita on avattu
seuraavassa.

Elamassa on tarkeata kokea tyytyvaisyyden tunnetta ainaisen lisaa halu-
amisen sijasta. Tyytyvaisyytta siita, mita on tehnyt, mité on ihmisena ja
mita minulla on jo. Tyytyvaisyys ei lopeta eteenpain menemistd, mutta sen
voi tehda laadukkaammin silla tyytyvainen ihminen kykenee laadukkaam-
paan harkintaan ja suunnitteluun.

Ihmisyyteen kuuluu myds toive kokea rakkautta ja arvostusta. Niiden
kokeminen on kuitenkin jossain maéarin riippuvainen ymparistosta, jolloin
olemme tietylla tavalla olosuhteiden ja muiden armoilla. Mutta voimme
kokea myds sisaista rakkautta ja arvostusta. Me itse tiedamme mika on
arvomme ja koemme itse olevamme rakastettavia. Muilta saamamme
palaute on sitten extraa.
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Jokainen meisté pyrkii elamassaéan kohti sellaisia tavoitteita, jotka ovat
meille arvokkaita ja tarkeita. Ne ovat meidan arvoja, jotka parhaimmillaan
vievat kohti hyvaa eldamaa, niin kuin me sen maaritamme. Kun ihminen
pyrkii kohti itselle tarkeita asioita, ei vasymys tai stressi yleensa harmita.
Teemmehan itselle mielekasta asiaa. Joskus tama "puuhastelu” on jopa
rakasta. Kun rakastaa yritystaan ja tuotteitaan, niin asiakaskin huomaa
sen.

Jokaisella meista on tarve kokea kykenevansé hallitsemaan omaa ela-
maansa edes jollain tavalla. Vaikka se ei tietenkaéan ole aina mahdollista,
on se hyvéa tavoite. Ja jos ei mitaan muuta niin asioiden tekemista omalla
tavalla ja omalla tahdilla, sopeutuen toki muiden ja tilanteen vaatimuksiin.
Mutta ilman edes jonkinlaista kontrollin tunnetta, olemme kuin laiva ilman
perasinta. Ja jos mitdan muuta emme kykene hallitsemaan, niin aikakin
omia tunteitamme ja ajatuksiamme.

Ihmisen on tarke&ta uskoa siihen, etta elama jatkuu ja etta mina parjaan
siind. Se on kompetenssin tunnetta, uskoa itseen ja omiin kykyihin. Tunne
siita, etta osaa jotain. Tama usko vie huippusuorituksiin niin tydssa kuin
urheilussakin.
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“lhmisyys, hyvyys ja rakkaus
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Koska elama on aina rajallinen, kannattaa hyvén elaman rakentaminen
aloittaa tanaan. Tee itsellesi ainakin yksi hyva teko, joka tuntuu sinusta
kivalta, ja jos pystyt niin tee jotain hyvaa myoés muille.

Kohti kauhiaa kasvua 79 Kasvuyrittamisen kasikirja - osa ll



Me kaikki tunnistamme tunteen ja toiveen, etta tapahtuisi jotain hyvéaa ja
kivaa. Joskus niin myo6s kay, mutta odottavan aika voi kayda pitkaksi. Siksi
varmin tapa jonkin hyvén asian toteutumiselle on tehda se itse. Talla en
tarkoita sitg, etta pelastamme maailman yksin, siihen tarvitaan meidan
kaikkien panos, vaan sitd, etta teemme tanaan kolme hyvaa tekoa. Yhden
itselle, toisen lahimmaisillemme ja kolmannen tydyhteiséllemme.

Elaman tarkoitus ei ole karsiminen, tuska tai tyo sisallan. Elaman tarkoitus
on tehda hyvaa, seka itselle ja muille. Vaikka tyd on usein raskasta, samoin
kuin elama, joka paiva pitaisi kuitenkin tapahtua joitain hyvaa. Ja jos sita
ei muuten tapahdu, niin voit itse tehda jotain kivaa. Kayda hampurilaisel-
la, leffassa, tavata kummilapsia jne. Vaikka joudumme usein eldmassa
odottamaan, on pitkia kuivia kausia, se ei ole elaman tarkoitus. Elaman
tarkoitus on elaa joka paiva. Ja koska aina emme saa apua ulkopuolelta
elamamme elamiseen, varmin tapa on tehda se itse.

Voimme myds tehda hyvaa lahimmaisillemme, ja siita hyotyvat kaikki, ja
kaikilla on hyva mieli. Lasten auttaminen, ystavien tukeminen, isovanhem-
pien kanssa vietetty aika ovat esimerkkeja, jotka tuottavat hyvéaa oloa ja
iloa meille kaikille. Se on jotain sellaista, mika ei vaadi rahaa eikd muita
resursseja, vain aikaa ja halua.

Kolmanneksi voit tehda hyvaa tydpaikalla. Voit auttaa pulassa olevia, kau-
niita sanoja, rohkaisua jne. Mahdollisuudet hyvéan tekemiseen ovat kay-
tannossa rajattomat. Eika sinun tarvitse olla pomo tai esimies, jokaisella
meilla on mahdollisuus antaa oma panoksemme tyépaikkamme ilmapiirin

Kohti kauhiaa kasvua

ja toiminnan kehittamiseksi. Niinpa nykyaan puhutaan alaistaidoista esi-
miestaitojen rinnalla.

Riippumatta siitéd mita teemme, keita olemme, voimme aina valita hyvan
tekemisen. Kurjuuden valittaminen auttaa vain harvoin, siksi fokus pitaisi
olla asioiden muuttamisessa. Ja rippumatta siit4, keitéa olemme, voimme
aina kaynnistaa muutoksen, joko omassa yhteiséssamme tai tyépaikal-
lamme. Aloittaa voi mistéa tahansa, paaasia on, etté tekee jotain.

Hyvéan tekemisen tekee hyvaa myos meille, koska meidat on rakennettu
niin, etta elimistémme hormonijarjestelma palkitsee meita hyvan tekemi-
sesta ja hyvan mielen lisaksi meista tuntuu hyvalta.

Hyvéan tekemisen logiikka on sellainen, etta jos kaikki tekevét niin oma
yhteisémme ja maailma muuttuvat paremmaksi. Jos kymmenen hengen
tydpaikalla jokainen tekee yhden hyvan teon vuoden jokaisena péaivana
se tarkoittaa n. 2200 hyvaa tekoa vuodessa. On selvaa, etta talla on suuri
vaikutus tydpaikan ilmapiiriin, energiatasoon, tuottavuuteen ja hyvinvoin-
tiin, jopa onnellisuuteen.

Hyvén tekemisen kierre on samanlainen kierre kuin talouskasvun aikaan,
kasvu tukee kasvua. Siksi tarkeinta on paasta siina alkuun. Ja riippumatta
siitd, miten muut tekevat, sina voit tehda hyvia asioita ja omalta osaltasi
muuttaa maailmaa paremmaksi. Ja vaikka et saisi muita mukaan, sinulla
on hyva olo, koska hyvan tekeminen tekee itselle hyvaa.
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Ihmisié voi johtaa pelolla, mutta useimmat tyontekijat eivat siihen enaa
suostu. Pelolla johtaminen voi myds aiheuttaa epéatoivottuja vaikutuksia,
eivatka inmiset ole silloin tuottavimmillaan. Tavoitteena on voittaa ihmis-
ten kanssa, mika tarkoittaa sita, etta ihmiset ensin, seuraavassa vaiheessa
tulevat sitten tulokset.

Urheilussa kaikki pyorii urheilijan ymparilla. Urheilijaa valmennetetaan,
hanta kannustetaan ja tehdaan kaikki mahdollinen, etté urheilija kykenee
tekemaan parhaansa. Se on myds ainoa tyéelaman malli, mika voi tuottaa
huippusuorituksia ty6ssa. Liian moni organisaatio on rakentunut ihmisten
sijaan organisaation ympaérille, ne toimivat organisaation ehdoilla, ihmisis-
ta piittaamatta, ja tuottavat keskimaaraista laatua milla mikaan suomalai-
nen yritys ei enaa parjaa.

Vain hyvinvoivat ihmiset kykenevat pitkalla aikavalilla tuottamaan tasai-
sesti hyvia tuloksia. Kun ihmisista vélitetaan aidosti ja heista huolehditaan
niin se sitouttaa, innostaa ja luo voittajafiilista joukkueena.

Toissa pitaa olla kivaa. Tyontekijoilla on oikeus valittaa, jos ty6 ei tunnu ki-

valta ja innostavalta. Téllaisissa tilanteissa pitaisi yhdessa miettia keinoja
miten tyén saa taas maistumaan.
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Urheilussa kaikki pyorii urheilijan ympaérilla, silla
tarkoitus on maksimoida hanen suorituksensa.
Tulisiko tydelamassa toimia samalla tavalla?
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Kaikkien pitaa kokea onnistuvansa, paivittain. Se luo uskoa, luottamusta
ja innostusta tyohon. Se tuottaa ylpeyden kulttuurin, jossa kannustetaan
toisia, ja jossa ollaan ylpeita omasta tydsta, meidan porukasta ja meidan
tuotteista seka palveluista. Se on tarkeéata jos asiakkaiden halutaan rakas-
tavan tuotteitamme ja palveluitamme, silla téllaisen konseptien luominen
edellyttaa sita, etta niita suunnitellaan ja luodaan rakkaudella.

Hyvéasta tyosta pitaa myos kiittaa. Kiitos tuottaa innostusta ja hyvinvoin-
tia tavoitteiden saavuttamisesta seka valmiina olemisen tunteen. Vaikka
maailma ei koskaan tule valmiiksi, omakohtainen tunne valmiina olemi-
sesta on hyvinvoinnin ja tuottavuuden kannalta elintarkeata.

Osaamisen kehittdminen on ainoa keino parjata tulevaisuudessa, se ei saa
olla se vuoden pakollinen koulutuspaiva, vaan paivittaista tekemista, arvo,
josta eletaan. Osaamisella ei enda nykypaivana tarkoiteta mekaanisia
taitoja, vaan kykya ajatella ja toimia taitavasti. Se tarkoittaa kykya luoda
uusia, korkean lisaarvon konsepteja, jotka kasvattavat lilketoimintaa.

Osaamisen kehittaminen edellyttaa jatkuvaa reflektointia. Sita, ettd omaa
toimintaa arvioidaan jatkuvasti. Nain toimitaan huippu-urheilussa ja huip-
puyrityksissa. On yrityksia, jotka miettivat jo uuden tuotteen kehittédmis-
prosessin aikana, mita kilpailija tekisi tasséa tilanteessa tai reagoisi kehitet-
tavaan konseptiin tai miten kehitettavan tuotteen tekisi tarpeettomaksi.
Se ei ole kriittisyytta negatiivisessa mielessa, vaan kovaa kehittymishalua
ja kunnianhimoa tehda maailmanluokan ratkaisuja ja konsepteja. Kehitys-
halu syntyy, kun johto pitaa sita téarkeana seka mahdollistaa sen henkises-
ti esim. sietamalla epaonnistumisia ja kannustaa siihen. Se voi tarkoittaa
esim. viikottaista omaa aikaa kehitysty6hon tai ylipataan kulttuuria, jossa
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arvostetaan osaamista ja sen kehittamisesta. Mutta osaaminen ei kehity
itsestaan, vaikka tekemalla opitaan koko ajan. Osaamisen kehittaminen on
asenne, ilma, jota hengitetaén ja josta eletaan.

Itse ajattelen, etta vain sellainen organisaatio, jossa tyontekijat ovat innos-
tuneita ja luottavaisia ja jossa toimitaan jatkuvan kehittdmisen hengessa,
voi olla tulevaisuuden voittajajoukkue, joka tekee hienoja asioita tassa
maailmassa.

Osaamisen kehittamista tai organisaation hyvinvointia ei kuitenkaan voi
eika pida erottaa paivittaisesta toiminnasta. Sen pitaa olla osa organisaa-
tion kulttuurista DNA:ta, ja sen pitaa nakya kaikessa paivittaisessa toimin-
nassa.

Kaikesta muutosvastarinnasta huolimatta uskon, etta ihmisen alkuperai-
nen elamamalli on uuden kehittaminen ja eteenpain meneminen. Niin lap-
set tekevét. Lapset ovat innostuneita kaikesta uudesta ja jannasta. Ei lapsi
koe uuden oppimista raskaana tai tylséana. Se on uteliaisuutta ja innostus-
ta, aitoa elamisen tunnetta. Samalla tavalla kuin ihmisen kokee dopamiini-
rydpyn ostaessaan uusia tuotteita ja tavaroita tai Iahtiessaan uuteen paik-
kaan lomalla, samalla tavalla voimme kokea tdm&n hormoniryéppayksen
toissa, vaikka joka paiva. Yleensa yritysten tuotekehitysosaston ihmiset
ovat innostuneita tydstaan ja sitoutuneita siihen, ja tama saman tunteen
pitaisi olla se vallitseva kulttuurinen kokemus, jota toissa koetaan. Tyon ei
tarvitse olla tylsaa, rankkaa se joskus voi olla, mutta ei tylsaa.
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Helsingin Sanomissa tilaisuutta sanottiin hengenkohotus- ja motivaatio-
seminaariksi, paikaksi verkostoitua. Se on toki sita, mutta se on paljon
muutakin. Se nimittain antaa nakokulmia ja herattaa ajatuksia, joita on
vaikea saada muualta. Tassa joitain ajatuksia sielta, sekalaisesti ja sattu-
manvaraisesti.

Adam Grantin mukaan on kahdenlaisia ihmisia, ottajia ja antajia. Ja yleen-
s ottaen antajat saavat enemman positiivista muutosta aikaan. Organi-
saatiot menestyvat kun ihmiset alkavat antamaan enemman. Kun kaikki
ottavat vastuuta tyon tuloksista ja ilmapiirista. Menestys tai ilmapiiri ei voi
olla vain johtajan tai henkildstdosaston vastuulla, siihen tarvitaan kaikkien
panosta. Kun organisaatiossa kaikki antavat oman osaamisensa liséksi
sydamensa paivittaiseen tekemiseen, ollaan lahella menestyvaa ja onnel-
lista organisaatiota. Kaiken lisaksi, tutkimusten mukaan, hyvan tekeminen
ja antaminen lisaa antajan hyvinvointia ja onnellisuuden tunnetta.

Patrick Lencioni aloitti esityksensé perinteisesti esittelemalla niité "kovia
tekijoitad” kuten strategiaa, tuotteita ja prosessien tehokkuutta, jotka vai-
kuttavat yrityksen menestykseen. Mutta Patrickin nakemyksen mukaan
on my®6s toinen, pehmea puoli, joka vaikuttaa menestykseen viela enem-
man. Naita pehmeita asioita ovat hanen mukaansa mm. se miten taita-
vasti ja sitoutuneesti ihmiset toimivat yhdessa arjessa. Tata puolta Patrick
kuvasi kasitteella organisaation terveys. Se on organisaation pehmea
puoli, joka tutkimusten mukaan vaikuttaa organisaation menestymiseen
enemman kuin kovat tekijat.
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Elamassa on mahdollista tehda mahdottomia asioita, mutta tarkeinta
on pyrkia tekemaan joka paiva jokin este mahdolliseksi silla paivittdinen
kehittyminen on avain suuriin tekoihin.

McKinseyn tutkimus 500 yrityksesta ja 600 000 tyontekijasta osoitti, etta
“terveilla organisaatioilla” on kaksinkertaiset mahdollisuudet kasvattaa
sekaé lilkevaihtoa etta liikevoittoa. Tutkimus osoitti myds, etta tama peh-
mea puoli vastaa yli 50 % liiketoiminnan tuloksesta. Vaikka tama kuu-
lostaa melko hurjalta, se on itseasiassa melko loogista. Ihmiset tekevat
strategioita ja tuotteita ja he vastaavat prosessien sujuvuudesta. Ja mita
paremmin nama ihmiset voivat ja toimivat yhdessa, sitd parempaa tulosta
yleensé tulee. Tassa mielessa tutkimustulokset ovat hyvin ymmarrettévia.
Kun organisaatio laittaa ihmiset ensimmaiseksi, ja strategiat seka proses-
sit kakkoseksi, saavutetaan ensiluokkaisia tuloksia.
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Pehmea tekija on myos luottamus, siita on puhuttu paljon, ja siita pu-

hui myos Patrick. Luottamusta on myos se, etté uskaltaa laittaa itsensa
alttiiksi aidolle vuorovaikutukselle ja tulla kohdatuksi ihmisena. Vaikka
nykyaan ihannoidaan kovia ja vahvoja johtajia, myos inhimillisyydelld ja
haavoittuvuudella on edelleen oma paikkansa myds tydelamassa. Itsensa
laittaminen peliin, ilman muureja on taman paivan suurinta johtajuutta
silla se tuottaa luottamusta ja avoimuutta, niita tyoeldaman palikoita, jotka
luovat menestysta, ja joista on niin kova pula kdytédnnossa.

Usko, luottamus ja elaman tarkoitus oli Nick Vujicicin luennon koskettava
sisalté. Ja mita siihen voi sanoa kun mies mahdottomista lahtékohdis-

ta huolimatta — mies on syntynyt ilman késia ja jalkoja, on luonut oman
polkunsa maailman huipulle. Ja keskeista tassa on oman elédman tarkoi-
tuksen maarittely ja loytaminen. Nickille se oli puhuminen, ilman jalkoja ja
kasia.

Kun elaméan tarkoitus on kirkas ja selked, mitkdan esteet eivat ole liian
suuria talla tiella etenemisessa. Elaman tarkoitus on myoés keskeinen kasi-
te yrittamisessa. Kun oma yritys on elaman tarkoitus ja kun se on samalla
intohimo ja rakkaus tuo se eldmalle merkityksen. Niinpa monet sanovat,
etta rakasta sita mité teet ja tee sita mita rakastat.

Mutta se ei tarkoita sita, etta elama olisi helppoa. Tai, etta elama olisi
jatkuvaa ruusuilla tanssimista. Polku elaman tarkoituksen [6ytamisessa
voi olla taynna vastoinkaymisia, Nickin tapauksessa se tarkoitti 52 kertaa
sanoja ei kiitos, mutta jos ndma vastoinkdymiset ottaa oppimisen kannal-
ta, parantaen koko ajan omaa suoritustaan, myos vaikeammat patkat talla
polulla voivat olla mielekkaita.
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Luin seminaarin jalkeen useita lehdista seminaarin annista ja sen hen-
gesta. Ja ikava kylla niista jai vahan valja tunne. Se ei vain vastannut sita
fillinkia ja kokemusta, minka kavija koki.

Keskeistad seminaarissa ei ollut fiilinki tai show, vaikka se toki upea olikin,
vaan se, etta asioita katsottiin toisesta perspektiivista. Meitd suomalaisia
vaivaa loputon ja mahdoton konkreettisuus, myds koulutuksessa. Vaikka
myos Eteld-Pohjanmaalla on pidetty mahdoton maéara hyvia ja hyvin laa-
dukkaita seminaareja, seka paikallisten osaajien etta kansallisen parhaim-
miston toimesta, mietin pitaisiko elamaa ja liiketoimintaa katsoa kéasitteel-
lisemmin, eika vain tuijottaa konkreettisia faktoja.

Itse olen jo ollut pitkaan sita mielta, etté yrityksissa johto kayttaa edel-
leenkin liikaa aikaa kaytannon tekemiseen, kun painopiste tulisi olla
liiketoiminnan johtamisessa. ldeoiden tuotteistamisessa, brandin kir-
kastamisessa, markkinoinnin kehittamisesséa. Ne ovat aina enemmaén tai
vahemman abstrakteja asioita. Nain maailmalla tunnutaan tekevan ja siita
nama maailman parhaat ja kalleimmat asiantuntijat puhuvat. Sanotaan,
etta ensin oli sana ja sitten teko. Itse ajattelen niin, etta ensin on ajatus,
josta seuraa tekoja. Ja parhaimmillaan nama ajatukset voivat johtaa pa-
rantuneeseen liiketoimintaan.

Lopuksi hieman erikoinen ratkaisu Suomen talousongelmiin. Jarjestetaan
vuodessa 50 Nordic Business Foorumia eri puolilla Suomea. Kun tdméan
seminaarin henki, innostus ja viisaus saadaan levitettya ympéri Suomea,
niin johan alkaa talous menestya.
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Kuka mina olen, on monen pohtima peruskysymys. Ihminen tarvitsee
identiteetin, selkean kasityksen siita, millainen ihminen mina pohjimmil-
taan olen. Tahan liittyy myds kysymys kansallisesta identiteetista. Keita
me olemme? Millainen porukka me olemme? Mihin me uskomme ja mika
on meille tarkeaa?

Oman késitykseni mukaan kuvamme meista suomalaisina on viime vuosi-
na hamartynyt. Olemme kylla eurooppalaisia ja osa EU:ta, mutta keita me
oikeastaan olemme suomalaisina. Suomi on ollut pitkdan teknologiamaa
ja meilla on luontoa ja hyvié urheilijoita, jotka ovat monelle tarkeata, mutta
ovatko ne niita seikkoja, jotka maarittavat meita inmisina.

Itse mietin kaiholla sita suomalaisen kulttuurin kulta-aikaa kun sivistys

ja kulttuuri todella merkitsi jotain. Itselleni se on se aika suomalaisuu-
den historiassa, johon voin samaistua. Itselleni teknologia on vain véline
saavuttaa jotain hienoa. Pidan luonnossa olemisesta, mutta en siita koko
identiteetin rakentajaa itselleni saa. Entisena urheilijana urheilumenestys
sykahdyttaa, mutta se ei voi olla koko elama.

Itse arvostan ennen kaikkea henkisia arvoja, jotain elamaa suurempaa.

Se on sivistysta, se on ylevyytta, se on henkisyytta ja se on jotain sellaista
joka parhaimmillaan kannattelee lapi vaikeiden aikojen. Tata oli mielestani
Suomessa ajalla ennen sotia.Jotkut sanovat, etta elaman tarkoitukse-

na on tulla siksi ihmiseksi mika voit olla. Itselleni tdma haaste koostuu
luonnosta, urheilusta ja henkisyydesta, mitdan unohtamatta. Niinpa kysyn
tassa, etta mika on se suomalainen identiteetti, mitd voimme olla.
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Mita jos Suomessa palattaisiin siihen aikaan kun sivistys ja kulttuuri
merkitsi jotain — tai ainakin otettaisiin sielta pieni pala mukaamme
korvaamaan teknokratiaa.
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Monet, varsinkin vanhemmat inmiset kyselevat usein, etta oliko elama
ennen parempaa®? Jos katsotaan kylmia faktoja. Vastaus on ei. Vaikka
maailma tuntuu olevan enemman tai vahemman sekaisin, eldamme nyt
faktojen valossa maailmanhistorian parasta aikaa. Kéyhien lukuméaara,
luku- ja kirjoitustaitoisten maara, terveydenhuollon taso ja saatavuus,
elintaso on nyt historiamme parhaalla tasolla. Voittajilla menee paremmin
kuin koskaan ennen ja heitd on enemman kuin koskaan aikaisemmin. Siita
huolimatta moni kuitenkin miettii kaiholla menneita, niita entisia hyvia
aikoja, ja ovat oikeassa.

Kaiken kehityksen ja edistyksen myota olemme ehka samalla menetta-
neet osan ihmisyyttamme ja palan onnellisuutta. Tehokkuus, teknologia,
rationaalisuus ovat aikamme arvoja. Antiikin ajan hyveet, kauneus, totuus
ja hyvyys ovat joutuneet vaistymaéan niiden edessa. Elamésté on tullut
kovaa, kiireisté ja stressaavaa. Ulkoiset paineet puristavat joka suunnasta.

Itse olen miettinyt, etta yksi elaman parhaista jaksoista oli 1980-luvun
lopulla lukioaikaan. Elama oli huoletonta, rentoa ja mukavaa. Mutta niihin
aikoihin ei ole enaa paluuta. On vain uusi todellisuus, ja siina meidan on
elettava. Mutta myds tassa uudessa todellisuudessa on mahdollisuuksia

hyvaan elamaan, enemman kuin koskaan aikaisemmin ja yha useammalle.

Tahan haasteeseen on varsin yksinkertainen resepti: meidan pitaa olla
entisté taitavampia oman eldm&mme johtamisessa. Samalla tavalla kuin
taitovaatimukset kasvavat jadkiekossa oman kaupungin peleisté kansalli-
siin peleihin ja sieltéd KHL- tai NHL-seuroihin, my6s meidan pitaa kehittaa
omaa peliosaamistamme nykyajan pelikentan vaatimuksiin sopiviksi.
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Nykyajan elamassa on enemman mahdollisuuksia luoda itsemme na-
kodinen elama kuin koskaan aikaisemmin. Meidan pitaa vain tietaa, mita
haluamme. Se edellyttaa, ettd olemme tietoisia omista arvoistamme,
kirkastamme oman identiteettimme, emme huku ulkoisiin paineisiin, ar-
sykkeisiin tai odotuksiin. Samalla meidan pitaa pitada huolta omasta men-
taalisesta elamastdmme. Etta ajatuksemme ja tunteemme ovat aidosti
omiamme, eivatka reality-TV:n meille tyrkyttamia.

Nykyaika on siind mielessa erikoinen ilmid, etta mahdollisuudet hukata
oma idetiteettimme on suurempi kuin koskaan ennen, ja samanaikaises-
ti meilla on paremmat mahdollisuudet kuin koskaan ennen elaa omien
arvojemme mukaisesti omana itsenamme. Ja toisaalta, toistan tassa viela
itseani, vaatimukset oman eldman johtamiseen ovat nyt suuremmat kuin
koskaan, muuten hukumme kraasan ja informaationtulvan alle. Mennee-
seen ei ole paluuta, ja koska yhteiskuntamme tulee muuttumaan tekoélyn
ja digitalisaation myéta lahitulevaisuudessa enemman kuin koskaan aikai-
semmin, meidan tulee kiinnittaa entista enemman huomiota eldmantai-
toihin. Hyvat elaman taidot yhdistettyna nykyajan mahdollisuuksiin mah-
dollistavat paremmat elamisen edellytykset kuin koskaan aikaisemmin.

Se edellyttaa sita, etta kaytamme entistd enemman aikaa omien ajatus-
temme ja tunteiden jasentamiseen, jotta puhuisimme omilla sanoillamme
ja omalla danellamme, elden omien arvojemme mukaista elamaa.

Ja miten tama kaikki liittyy kasvuyrittajyyteen? Vastaus on, etta vain omi-

en arvojemme mukainen ty6 voi tuottaa huipputulosta. Vain omat, aidot
ajatukset voivat tuottaa omaperaisia tuoteideoita, joilla valloitetaan maail-
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maa. Vain olemalla oma itsemme paivittaisessa tydssa kantaa jaksamisen
kannalta — Ihminen joka on innostunut tydstaan ei uuvu, koska han tekee
sita mista tykkaa. Ja kun olemme oma itsemme, hakeudumme ja meita
haetaan organisaatioihin, jotka ovat itsemme nakaoisia.

Taman artikkelin keskeinen idea oli siina, etta elamme aikaa, jossa meilla
on paremmat mahdollisuudet kuin koskaan luoda elama, joka on meita

Kohti kauhiaa kasvua

88

Monet miettivat kaiholla
niitd menneitd, parempia
aikoja, ja ovat siind mones-
sa mielessa oikeassa, mutta
tulevaisuus voi nayttaa viela
paremmalta.

varten, mutta samalla se on vaikeampaa kuin koskaan. Tahan on ratkaisu:
meidan tulee olla elamantaidoiltamme parempia kuin koskaan ennen. Se
ei tarkoita teknologioita tai tekniikoita, vaan henkisia tyévalineita johtaa
elamamme. Joku onkin sanonut viisaasti, etta elamalle voi sanoa KYLLA

vain itse.
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11. Joulun hengessa

Joulu on rakkauden ja armon aikaa. Ihmiset kokoontuvat viettamaan
lamminhenkista laatuaikaa laheistenséa kanssa. Lyhyesti sanottuna, joulu

on vuoden parhaimpia aikoja, josta nautitaan. Ky'.noin kymmen vuotta “w
sitten julkaistussa kirjassani miksi joulun henki ei vaisi oIIa‘itseva .
tunne lapi vuoden. Siis tuo rakkaus ja lamminhenkisyys, neslinteet jotka 1'-
tuottavat elamaan merkityksellisyytta ja jopa onnellisuuden tunnetta. |
Sita mietin nytkin. Mitaan syytahan siihen, et henki ei olisi osana
arkea tai aikakin osa jokaista viikkoa, ei Gl&. Ha
tyon haasteet, jotka valitettavan usein ha@itaavat
vaikka juuri hengellisten asioiden pitémi;fen 0sa
uskoa myds arkisten haasteiden hoitamiseen.

f

Joulun henkeen kuuluu myos sellaiset kasitteet kuin usko, toivo ja luot-
tamus vaikka ne ovatkin viimeisten vuosien aikana olleet vahissa. Mutta
voisiko juuri naiden asioiden aktiivinen yllapitaminen muuitaa my('jls arkea
paremmaksi ja tuottavammaksi? Nailla kasitteilla tarkoitan uskoa huo-
miseen, luottamusta siihen, etta parjgamme vaikeinakin aikoina j{toivoa
siita, etta asiat jarjestyvat. A

Yleisella tasolla olemme ehka hieman liian kriittisia ja p'essim@seké
itseamme etta elamassa parjaamista kohtaan. Mietimme mi i menna

Joﬁlu on [

pieleen, mika ei toimi ja missa emme ole onnistuneet.\Vaikka re:'alistisuus . 5N ja r
on tarkeata, ylla kuvattu ajattelutapa vie voimaantumisen sijaan voimia ja - il .
energiaa. ) aikaz pisiko
Toi ihtoeht ktiivisesti luod koa siih tta talla porukall 'L Ie it V“Od 5
oinen vaihtoehto on aktiivisesti luoda uskoa siihen, etté talla porukalla =
l i . o A 00 ja rakkaus olisi
parjaamme, luottamusta suhel. ttéd osaamme toimia taitavasti myos |' . - 4 -
jatkossa ja toivoa siitd, etta tulevaisuudessa on tulossa myos hyvia asioita. | _a jOkalsena palvana?
| \



Suomi valmistautuu kesan odotukseen. Luonto alkaa kukkimaan ja ela-
manilo alkaa palautumaan ihmisten kasvoille. Nyt on aika taas elaa.

Tama on ilmio, jonka me kaikki tunnistamme. Se on vuotuinen rituaali, jota
me kaikki odotamme. Mutta kysymykseni on, onko meilla vaihtoehtoja?

Kirjoitin uuteen kirjaani kappaleen tasta aiheesta. Siina kasittelin, miten
elamamme perustuu lilan paljon juhlien tai lomien ymparille. Kevaalla odo-
tamme kesaa ja kesdlomaa. Syksylla syyslomaa ja joulua. Talvella hiihtolo-
maa ja paasiaista. Elama on juhlien ja lomien ohessa odottamista.

Tosiasia on tietysti se, etta elamisen olosuhteet ovat taalla ankarat. Suuri
osa vuodesta on pimeaa ja kylmaa. Kylma fakta on, ettd maamme on yksi
maailman pohjoisimmista kolkista, sille ei voi mitdan, mutta mita sitten
voisimme tehd&a?

Mietin kirjassani, miten tehda jokapéivaisesta elaméasta parempaa. Jotain
sellaista mista voisi nauttia myos lomien valissa. Voisiko arkinen ela-

ma olla hyvaa ja onnellista aikaa? Se on kiinni meista itsestamme. Kun
olosuhteet ovat vaikeat ovat henkiset tekijat entisté tarkeampia Tarvitaan
positiivista asennetta, huumoria ja uskoa, joka paiva. Se on asennetta, se -
on positiivista ilmapiiria, se on ilon luomista ja vahvistamista, jotain mita Elama on ihmisen parasta aikaa, kuten eras kuuluisa makikotka on todennut, mutta

jokainen meisté voi omalta osaltaan tuottaa ja vahvistaa. pitaisiké meidan todella alkaa rakentamaan elamaa, jossa se tavallinen arkinen elama
tuntuu elamalta isolla E:lla?
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Kesa merkitsee useimmille aurinkoa, vapautta, lepoa ja lampda kylman
talven jalkeen. Ja niin sen tietysti pitaakin olla. Takana on ollut pitka ja
tydntayteinen alkuvuosi. Ja koska ihminen ei ole robotti, loma on tarpeen.
Mutta kysymykseni onkin, etta mita muuta kuin 16hoilya voi kesan aikana
tehda?

Itselleni kesa on aina merkinnyt lepadmisen ohella uudelleensyntymista.
Olen tullut takaisin uutena miehena, aina hieman vahvempana ja hieman
kypsempana. Ja joka kerta olen elokuun alussa sadatellut sita, etta taas
pitaa odottaa vuosi seuraavaan kasvupyrahdykseen.

Talla en tarkoita sita, ettéd ahmisin kirjoja tai ruotisin ihnmissuhteita, vaan
ennemminkin menneen vuoden ja ajatusten jasentéamista. Kirjoitin muu-
tama vuosi sitten kirjan huippuosaamisesta, jossa keskeisessa roolissa on
metataidot, joista mielestani tarkein on metataito jasentaminen.

Kesan aikana ei ole valttamatta jarkea kasvattaa tietoa, vaan jasentaa jo
omaksuttua. Ihminen omaksuu tyévuoden aikana valtavan méaéran tietoa.
osa siita on hiljaista tietoa, osa on niin sanottuja heikkoja signaaleja vaikka
muutoksista asiakkaiden ostokayttaytymisessa, mutta vain harva kayttaa
riittavasti aikaa taman omaksutun tietomassan jasentamiseen.

Se tarkoittaa sita, etta miettii enemman tai vahemman tietoisesti mita eri
signaalit merkitsevat, mita ne merkitsevat minulle ja mita minun yrityksel-
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leni. Jasentédminen tarkoittaa myds menneiden tapahtuminen sanoitta-
mista. Tassa merkittaville tapahtumille annetaan nimi, tunne ja merkitys.
Mita tietyt tapahtumat ovat merkinneet minulle ja miten siihen tulisi
reagoida. Nykyelaman loputtoman kiireen ja informaatiotulvan ongelma
on siina, etté jos sita ei jasenna niin mieli menee lopulta tietokoneen lailla
tukkoon ja lukkoon. Aivomme tosin jasent&a informaatiota luonnostaan,
ajan kanssa, mutta tietoisella jasentéamisella tata prosessia voi nopeuttaa
ja tehostaa.

Kesalla on myos kiva pohtia tulevaa. Klassinen kysymys on kai se, mita
haluan olla isona? Mika on minulle arvokasta ja tarkeata? Missa haluan
olla1,3,5ja 10 vuoden paasta. Koska ne ovat elaman isoja kysymyksia, ne
vaativat aikaa ja rauhaa, jota keséalla on. Ja koska olemme aina kiinnostu-
neita siita, mita elama tuo eteemme tulevaisuudessa, my6s téma pieni
mentaalinen puuhastelu on varsin palkitsevaa.

Vaikka kesa on kirjaimellisesti elamésta nauttimisen aikaa, voi lomankin
aikana tehda ns. tuottavaa ty6ta, ja nousta loman aikana ihan uudelle ta-
solle. Taman pikkupuuhastelun hyva puoli on siing, etta sita voi tehda lai-
turin nokassa, takan aaressé tai automatkalla. Koska tama pikku puuhas-
telu on itseasiassa aika kivaa ja kiinnostavaa, odotan aina tulevaa kesaa,
etta pdasee taas elamassa eteenpain. Téama on tarkeaa, koska elamassa
eteenpain meneminen tehdéan aina ensin omassa mielessa, tekeminen
tulee seuraavassa vaiheessa.
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Jajossain vaiheessa kesa muuttuu syksyksi. lImat viilenevét ja tulee
pimeaa. Itse suhtaudun syksyyn kaksijakoisesti. Kesan lapsena on hieman
surullinen olo, mutta toisaalta nautin kovasti syksyisesta luonnosta. Luon-
to tuoksuu voimakkaasti ja varit ovat kirkkaat.

Pitaisikd ihmisen kokea syksy samalla tavalla? Kokea iloa kaikilla asteilla
siita, etta muutos on meneillagn? Olisiko nyt aika toteuttaa ne suunnitel-
mat mita kesalla on tehty? Voisiko syksya elaa taysilla, samalla tavalla kuin
luontokin elaa voimakasta muutosta? Voisiko oma tunne olla yhta vahva
kuin luonnon varit?

Nelja vuodenaikaa on siina mielessa siunaus etta koko ajan tapahtuu. Se
tuottaa tunteen siita, ettéd olemme elossa koska luonnon muutos on niin
nakyva. Onko talla luonnon kiertokululla jokin yhteys myos taloudelliseen
toimeliaisuuteen? Lahes kaikissa teollisuusmaissa kun on nelja vuodenai-
kaa. Ehka vuoden aikojen muutos pitda ihmisen vireessé ja virkeana.

Itselleni syksy on aina ollut tekemisen aikaa. Kun keséan jalkeen ryhdytaan
taas luomaan ja kehittamaan. Ehka juuri se muutos lampimastéa ja lem-
peasta kesasta viimaiseen syksyyn ajaa meita suomalaisia niin kovasti
eteenpain. Kun luonnosta ja ilmoista ei saa enaa samalla tavalla hyvaa
oloa, sitéa hyvaa oloa pitaa hakea itsestéd ja omasta tekemisesta. Ja sisai-
nen hyva olo, oma tekeminen tuottaa aina sen parhaimman hyvan olon
tunteen. Oman tekemisen myota luomme myds itsemme ja ympéristom-
me silld olemme sita mita teemme.
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Syksy on tekemisen ja itsensa luomisen aikaa, ja siind mielessa kiinnostavaa ja jannaa.
Loputon makoilu kun ei tuota niita elementtejg, joita hyva elaménlaatu ja elintaso
edellyttaa.

Vaikka syksy on monelle se vuoden raskain aika juuri sen synkkyyden
vuoksi, mutta se mahdollistaa keskittymisen siséisiin tuntemuksiin, siihen
sisdiseen voimaan, joka vie tata maailmaa eteenpain. Kaikki menestys
|ahtee sisaltamme. Se on sisaista motivaatiota, innostusta, iloa ja ener-
giaa. Ehka pohjoiset teollisuusmaat ovat juuri siita syysté niin varakkaita.
Luonnon luontainen kiertokulku on tavallaan pakottanut meidat tekemaéan
ja kehittamaan. Tasta nakdkulmasta syksy ei ehka olekaan ihan hassumpi
vuodenaika.
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Uutisten valossa nykymaailma nayttaa ikavalta paikalta elaa. On terroris-
mia, pakolaisia, taloudellista epavarmuutta ja iimasto-ongelmia, mutta
tosiasiassa elamamme nyt monien mielestd ihmiskunnan parasta aikaa ja
tulevaisuus nayttaa vield paremmalta.

Jos vertaamme nykyajan eldmaa menneisiin, niin moni asia on todella
paremmin. Kaikista sodista huolimatta tutkijat sanovat, ettd elamme nyt
ihmiskunnan historian rauhallisinta aikaa. Laaketiede on kehittynyt hui-
masti ja kykenemme nykyaan parantamaan rutiininomaisesti sairauksia,
jotka ennen merkitsivat varmaa kuolemaa. Teknologia kehittyy jatkuvasti
ja monet uusista keksinnoista parantavat elamanlaatuamme tavalla, jota
viela 50 vuotta sitten ei voitu edes kuvitella. Elama vuonna 2018 ei siis ole
ollenkaan niin huonoa kuin milté se usein kuulostaa.

Ja tulevaisuus nayttaa viela paremmalta. Uusi teknologia poistaa ny-
kymaailmaa uhkaavan vesipulan. Vettad kun on niin merissa kuin ilman
kosteutena ja uusilla nanoteknologiaan perustuvilla keksinnéilla meris-
ta saadaan jatkossa puhdasta vetta kohtuullisilla kustannuksilla. Tama
vesiteknologia yhdessa koulutuksen ja uusien maatalouteen liittyvien
innovaatioiden kanssa muuttavat maailman kuiviakin alueita vilja-aitoiksi.
Uusiutuva energia seka vety- ja sahkoautot ratkaisevat osaltaan ilmaston

muuttumiseen liittyvia ongelmia. Laaketiede kehittyy edelleen ja se pystyy
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tulevaisuudessa lisdéamaan ihmisten elamanlaatua varsinkin elamén
loppupaassa. Pakolaisongelmat pienenevat kun kehitysmaiden taloudet
alkavat véahitellen vahvistumaan, niin tapahtuu jo nyt monessa maassa.
Ja samalla kun kehitysmaiden talous alkaa kehittymaan, nousee samalla
my®s Suomen vienti.

Hyvia asioita on siis tapahtumassa. Ainoa haaste on se, ettda monet néista
hyvista asioista liittyvat tieteeseen ja teknologiaan. Nykyelaman suurim-
mat haasteet liittyvatkin meihin ihmisiin niin yksiléina ja kuin ryhminakin.
Elaman puitteet ja teknologia mahdollistavat nykyaan useimmille meista
varsinkin taallda Suomessa varsin hyvan elaman. Elamanlaadun ja onnelli-
suuden kokemuksen osalta kyse on pitkalti siitd miten viisasti osaamme
elaa seka yksildina ettéd kansakuntana. Periaatteessa kirjatiedon ja tieteel-
lisen tutkimuksen osalta kaikki tarvittava tieto hyvan elaman saavuttami-
seksi on jo olemassa, nyt kyse on siita, miten sita levitetdan ja hyédynne-
taan paivittaisessa elaméassa.

Elamanlaadun ja onnellisuuden kokemuksen kannalta keskeista on se,
miten optimisesti ndemme ympardivan maailman, miten rakentavasti
ajattelemme elamastamme ja miten luottavaisesti suhtaudumme arjes-
samme huomiseen.
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Ekoloogisuuden ei tarvitse olla milldan tavalla tylsaa, vaan se voi
luoda hyvinkin jannittavia tuotteita ja palveluita.

Pariisissa tehtiin jonkin aikaa sitten merkittava sopimus, joka on kuitenkin
jaanyt yllattavan vahaiselle huomiolle.Se saattaa olla tie suureen muutok-
seen. Ja maailma on tosiaan muuttumassa, ja se nakyy kaikessa.

Ymparistotaloudessa tapahtuu talla hetkella paljon. Uusiutuva energia

on valtaamassa alaa energiantuotannossa kaikkialla maailmassa. Se on
tata paivaa erityisesti siella missa ilma on saastunutta ja missa luonnon-
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olosuhteet suosivat esim. aurinkoenergiaa. Tata trendia edesauttaa viela
se, etta aurinkoenergian vaatima teknologia on kehittynyt viimevuosina
huimasti ja se alkaa olemaan my&s tavallisen kuluttajan saatavilla, myds
sielld kbyhemmissa maissa. Ja sen hyvia puolia on myds se, etté se voi-
daan vieda jokaiseen kylaan silla se ei vaadi erityisia voimalinjoja.

Sahkoautot ovat tulleet Teslan myoéta kaikkien kuluttajien huulille eika se
ole enada viherpiipertéjien statementti, vaan oikeasti valtavirtaa ja sosiaali-
sesti haluttava vaihtoehto. Téhan trendiin on tarttunut myos suomalainen
Toroidion, joka on kehittanyt teknologiaa, joka ainakin potentiaalisesti vie
sahkodautoilun aivan uudelle tasolle.

Kotimaiset teollisuusyritykset ovat alkaneet puhumaan markkinoinnis-
saan hiilijalanjaljesta. Moni huonekalutehdas kertoo verkkosivuillaan osta-
vansa raaka-aineet ja komponentit lahiseudulta, hiilijalanjaljen minimoimi-
seksi. Se on ekoloogisuutta ja se on markkinointia.

Maailma on siis muuttumassa, mutta yleisella tasolla ymparistoasiat
eivat ole saaneet mediassa sitéd huomiota minka se olisi ansainnut. Mutta
isot rattaat ovat nyt py6rimassa, eika sita esta enaa mikaan. Sen sijaan
kysymys on siita, miten pdasemme siihen mukaan. Suomessa on paljon
hyvaa osaamista ymparistdalalla esim. jatteiden kierratyksen ja hyoty-
kayton osalta. Taman myota kaatopaikat ovat piakkoin haviamassa lahes
kokonaan, mika on suuri asia maailmassa, joka on hukkumassa jatteisiin.
Monet yritykset kayttavat ekoloogisia ratkaisuja jo markkinointivaltteina
ja tekevét silla businesta, mutta yleisella tasolla ekoloogisuuteen liittyvia
mahdollisuuksia on hyddynnetty viela varsin vaatimattomasti. Osaamista
meilla varmasti on, nyt on kyse sen kaupallistamisesta.
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Kaikki tietavat ja tuntevat KIKYn, jonka tavoitteena oli alentaa teollisuuden
kustannuksia. Tavoite on sindnsé ihan jarkeva, koska Suomessa on mo-
neen Kilpailijamaahan verrattuna varsin korkea kustannustaso.

Mutta samanaikaisesti monella tyontekijélla on vaikeuksia tulla toimeen
palkallaan ja yha useampi pienituloinen,ty6ton ja elékeldinen miettii paivit-
tain sita, miten tastakin paivasta selvitdan. Nayttaa siis silta, ettd maas-
samme on yhta aikaa kaksi vastakkaista ongelmaa, kustannuksia on liikaa
ja toisaalta rahaa on kaytettéavissa liilan vahan.

Tyontekijan nakokulmasta palkka vaikuttaa tyomotivaatioon ja itseluot-
tamukseen. Suurempi palkka tuottaa yleensa suuremman motivaation

ja korkeamman itseluottamuksen seka vapauden tunteen taloudellisen
likkumavaran lisaantymisen myota. Suurimpia haasteita kokevat vaativiin
asiantuntijatoihin ja johtotehtaviin edenneet ihmiset, joiden vastuu ja tyén
vaativuus ovat nousseet merkittavasti, mutta palkka vain vahan ja siitékin
suuri osa menee verottajalle.

Jos tilanteen tiivistaa, niin moneen kilpailijamaahan ja tuottavuuteen nah-
den kustannuksia, kuten palkkakustannuksia, on liikkaa. Toisaalta monella
on vaikeuksia selvita arjestaan taloudellisesti ja monen urainmisen palk-
kaus ei vastaa kasvanutta tyotaakkaa ja vastuuta. Viimeksi mainittu on
ongelma myds siksi, etta he ovat niita ihmisia, joiden tyo ratkaisee pitkalti
sen miten hyvin yrityksella ja Suomella menee. Kysymys on palkkapoli-
tiikasta, verotuksesta ja tuottavuudesta. Tilanne nayttaa olevan varsin
solmussa, koska yhden ongelman ratkaiseminen lisaa ongelmia toisaalla.
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Mutta tilanteeseen on myds ratkaisu: lisdarvon nostaminen ja tuottavuu-
den kehittéminen.

Kustannuskilpailukyky on loppujen lopuksi vain kolikon toinen puoli
tuottavuuden haasteissa. Toinen puoli on lisdarvon lisaaminen. Ja koska
kustannuksia on mahdollista alentaa vain rajatusti ja emme koskaan paa-
se siind halpamaiden tasolle, on lisdarvon tuottaminen kaytannéssa ainoa
keino poistaa Suomen talousongelmat.

Jos nykytilannetta tarkastellaan tuottavuuden nakokulmasta, niin Suo-
men talous perustuu korkeatasoiseen teknologiaan, hyvaéan tuotanto- ja
logistiikkaosaamiseen. Haasteita on liiketoimintaosaamisessa eli ideoiden
tuotteistamisessa, brandin kirkastamisessa, markkinoinnissa ja myyn-
nissa. Ja tama nakyy seka tuottavuudessa etta yritystoiminnan myota
syntyneessa lisdarvossa.

Yhteiskuntana Suomi on yksi maailman tehokkaimmista seka julkisella
etta yrityspuolella. Olemme tehostaneet toimintaamme ja karsineet yli-
maaraiset tehokkaasti pois. Nain on pyritty lisdéamaéan seka kansakunnan
etta yritysten viivan alle jaavaa toiminnan tulosta.

Mutta on myds toinen nakdkulma, missa pyritaan kasvattamaan tuloslas-
kelman ylarivia eli liikevaihtoa. Ajatus on mindsettina varsin erilainen

kuin tehokkuuden lisdaminen silla se tarkoittaa liiketoiminnan kasvua ja
liiketoiminnan kehittamista.
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Tehokkuus on tarkeatd, koska se maarittaa sen hinnan milla tuotteet ja
palvelut voidaan myyda ja mita siita jaa tuottoa, mutta tuloslaskelman
ylarivin kasvattaminen edellyttaa myos likketoimintaosaamisesta. Sita,
etta meilla on vahva ja kiinnosta brandi, meilla on oivaltavaa markkinointia
ja taitavaa myyntityota. Ja kaikki tama perustuu siihen, etta ideamme on
tuotteistettu asiakkaalle arvoa tuottaviksi palveluiksi ja tuotteiksi.

Kotimaisessa teollisuudessa on paljon investointihyddykkeita valmista-
via yrityksig, vahemman kuluttajatuotteita tuottavia. Ja syykin on selva,
b-to-b perustuu teknologiseen osaamiseen, tehokkaaseen tuotantoon ja
logistiikkaan. Kun taas kuluttajateollisuus perustuu ennen kaikkea liiketoi-
minta- ja muotoiluosaamiseen.

Julkisuudessa on todettu useaan kertaan, etta teollisuutermme rakenne on
liiaksi painottunut investointihyddykkeisiin, ja nain asia varmasti on, ja se
johtuu yllamainituista seikoista. Ruotsissa ja Tanskassa on huomattavasti
enemman seka pienté etta suurta kuluttajateollisuutta, mika perustuu
siihen, etta siella on osaamisen suhteen panostettu enemman liikketoimin-
ta- ja muotoiluosaamiseen, Suomessa taas teknologiseen osaamiseen.
Tama nakyy mm. siing, etta Tanskassa huonekalujen vienti on n. 10 kertai-
nen Suomeen verrattuna ja kaikki me tunnemme ruotsalaiset kuluttajatit
lkean ja H&M:n.

Téaman artikkelin viesti on siina, etta tdma ei ole sattumaa, vaan johtuu
siita, miten osaamisen kehittdmista on historian my6ta painotettu. Suo-
messa on panostettu tekniseen osaamiseen, johon maan menestyminen
perustuu, mutta sen rinnalle tulisi nyt satsata uudella tavalla seka liiketoi-
minta- ettd muotoiluosaamiseen.
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Kyse on seké liiketoimintaosaamisen arvostuksen nostamisesta, sen esilla
pitamisesta etta kdytannon satsauksista sen kehittamiseen. Kaikki tama
perustuu korkeakouluissa tehtavaan tutkimukseen ja opetukseen, mutta
myos yhteiskunnassa vallitseviin arvoihin ja arvostuksiin. Vaikka tekno-
loginen osaaminen on hyvinvointimme ydin, tulee sen rinnalle julkisessa
keskustelussa nostaa myos liiketoiminta- ja muotoiluosaaminen, silla ne
ovat avain kasvuun erityisesti kuluttajabusineksessa.
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Elamalla on yksi keskeinen piirre ja se on muutos. Itse koin kesan aikana
pienid havaintoja arjen muuttumisesta. Matkan varaaminen lahijunaan
sujuu nykyaan mutkattomasti mobiilisovellutuksella, jolla voi varata ja
maksaa matkan alta aikayksikén. Ei ole enaa tarvetta leikkia lippuauto-
maattien kanssa tai kiirehtia lipunmyyntiin, kaiken voi tehda rauhassa
kotona tai matkalla juna-asemalla.

Terveydenhuoltoon ollaan kehittdméssa kovaa vauhtia uusia sovellutuk-
sia, joilla pyritdan parantamaan kustannustehokkuutta ja hoidon laatua
kotihoidossa. Teknologia mahdollistaa potilaan tilanteen seurannan koti-
oloissa, miké vahentaa kustannuksia ja parantaa potilaan turvallisuuden
tunnetta.

Uber ei todennakoisesti tule Suomeen, mutta se on hyva esimerkki siita,
mita kuljetusalalla tapahtuu. Todennakoisesti esimerkiksi taksin voi tilata
ja maksaa lahitulevaisuudessa kannykan nappia painamalla. Se alentaa
kynnysta tilata taksi ja tekee siité helpompaa. Ja samalla se tekee taksin
kayttamisestéa suositumpaa.

Vanhan taloustieteellisen totuuden mukaan uuden kukkakaupan tuleminen kadulle

L ) . o o ) o . ) lisda myos olemassa olevien myyntia. Niin kdy myos silloin kun palveluiden ostami-
Digitalisaatio tulee my®s muihin palveluihin. Esimerkiksi parturin voi sesta tulee helpompaa.

tulevaisuudessa varata ja maksaa kannykkasovellutuksella, jossa nakyvat
alueen vapaat parturiajat. Tama lisaa todennakdisesti partureiden kayttoa
koska se tekee parturipalveluiden kayttédmisesta katevampaa.

Yhteenvetona voidaan todeta, etta digitaalisuus helpottaa palveluiden
ostamista ja madaltaa asiakkaiden kynnysta ostaa naita palveluita.
Palveluiden osalta voidaan todeta, etta tassa pelissa kaikki voittavat, niin
asiakkaat kuin yrittajatkin.
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Terveydenhuoltokin menee verkkoon,
tarvittava teknologia on jo ollut pitkaan,
nyt kysymys on, etta koska niin tapahtuu.

Digitalisaatiosta puhutaan nykyaan paljon, mutta miten se nakyy arjessa.
Téassa muutamia ajatuksia siita milta (lahi) tulevaisuus nayttaa.

Monet meista kayttavat silmalaseja. Joillekin se on haluttu itseilmaisun
keino, toisille valttamaton paha. Optikoilla on suuria maéaria erilaisia
vaihtoehtoja sangoista, mutta silti oikeantyyppisia sankoja tuntuu olevan
vaikea l6ytaa. Nama sangat ovat usein kuuluisien muotitalojen luomia

ja ne on yleensa tuotettu jossain halpamaassa, kaukana taalta. Tama
muuttuu lahitulevaisuudessa. Tulevaisuudessa asiakas valitsee haluaman-
sa sangat laajasta valikoimasta optikon nayttopaatteelta, jossa sankoja
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sovitetaan asiakkaan paahan virtuaalisesti. Kun sopivat sangat |6ytyvét,
optikko tulostaa ne takahuoneessa 3d—tulostimella. Nain digitalisaatio tuo
tyopaikkoja takaisin Suomeen.

Kun ihminen tulee kipedksi, han menee ladkariin. Sielld otetaan usein
erilaisia kokeita, joita ladkari sitten analysoi ja antaa diagnoosin. Digitali-
saation myo6ta tamakin muuttuu, radikaalisti. Jo lahitulevaisuudessa on
mahdollista lahettaa laakarille kannykalla otettuja kuvia esimerkiksi kesa-
mokilla turvonneesta sormesta, joita ladkari sitten kommentoi Skypen tai
tekstiviestien kautta. Jo nyt on olemassa paalle puettavaa terveystekno-
logiaa, joka mittaa esimerkiksi vanhusten verenpainetta ja |ahettda dataa
reaaliaikaisesti lagkéarille, joka tarkkailee vanhuksen terveydentilaa etana.

Uusimmassa Bond —elokuvassa Bondille asennettiin kasivarteen nanotek-
nologiaa, joka tarkkailee kaikkia elimiston toimintoja. Vaikka Bond —elo-
kuvien osalta on totuttu mita ihmeellisimpiin teknologisiin vempaimiin,
luin jo kymmenen vuotta sitten Tieteen kuvalehdesta tasta Yhdysvaltojen
armeijan kayttoon kehitetysta teknologiasta. Olenkin usein ihmetellyt
miksi teknologiaa ei ole viela kaupallistettu, mutta taman teknologian
myota terveyspalvelut muuttuvat kerralla. Kun ihmisilla on ihon alla (tai
iholla) tallaista teknologiaa ei ladkéarin kaynteihin ole juuri enda tarvetta.
Teknologia mittaa jatkuvasti ihmisen elintoimintoja ja kun raja-arvot ylit-
tyvat ladkarin tietokoneelle tulee halytys, esimerkiksi tulehdusarvot ovat
koholla. Laakéari lahettaa tasta viestin asiakkaalle ja antaa samalla laake-
maarayksen. Digitalisaation sovellutuksia on siis lukuisia ja aika nayttaa,
mitka jaavat elamaan. Selvaa on, etta digitalisaatio muuttaa elamaamme,
ja normaalia arkeamme.
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Suomessa pohditaan kovasti sita, mitd maaseudulle ja kaupungeille
tapahtuu. Vieko globalisaatio tytpaikat kaupunkeihin? Tama on globaali

ilmio talla hetkella silla tydpaikat syntyvat talla hetkella juuri kaupunkeihin.

Mutta tama ei valttamatta ole koko totuus kuten kohta nahdaan.

Tapamme liilkkua on muuttumassa. Eiké se tarkoita vain itseohjautu-

via autoja. Maailmalla on kehitteilla huippunopeita junayhteyksia, jotka
yhdistavat alueita entista I1dhemmaksi toisiaan. Jos Elop Muslakin unelma
toteutuu, pdasemme hooploopilla Helsingista Seinajoelle 15 minuutis-
sa. Ja Kiinassa ollaan kehittdmassa tastakin huomattavasti nopeampia
junia. Ja se muuttaa kaiken. Kun tama teknologia saadaan jonain paivéna
jarkevan hintaiseksi, Suomeen tulee ainakin kaksi huippunopeaa yhteyt-
ta, Helsingista Ouluun Tampereen ja Seindjoen kautta seka Helsingista
[ta-Suomeen. Enaa ei ole pakko asua suurkaupungissa kaydakseen siella
toissa. Se voi johtaa siihen, ettéd yha useampi jattaa ruuhkaisen paakau-
punkiseudun ja elaa enemman tai vahemman maalla. Ja silla valin kun
odottelemme tata, perinteisetkin junayhteydet nopeutuvat. Vaikka Pen-
doliino kulkee jo 200 km tunnissa, on se maailman mittakaavassa melko
hidas. Monessa maassa junat kulkevat 300-500 km tunnissa ja vauhtia
tulee koko ajan lisaa.

Toinen muutos koskee autoja. Itse uskon, etta paljon puhuttu muutos itse-

ohjautuviin autoihin on vain lyhyt vélivaihe. Ja sen jalkeen autot lentavat.
Luin tiedelehdessa artikkelin lentavista autoista jo 1990-luvulla. Jo silloin
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niilla paastiin ilmassa 600 km tunnissa, haasteena oli sovittaa yhteen
lento- ja ajo-ominaisuudet. On selvaa, ettad kun teknologia kehittyy perin-
teiset autot haviavat. Lentavat autot ovat vain niin paljon katevampia ja
nopeampia, etta siita tulee valtavirtaa hyvinkin nopeasti. Itse uskon, etta
teknologia on jo niin pitkalla, etta siina vaiheessa kun itseohjautuvat autot
ovat valmiita liikenteeseen, myos lentavien autojen teknologia on valmis.

Ja se muuttaa taas kaiken. Kun tyématkat sujuvat nopeasti lentaen, ei
asuinpaikalla ole enda niin suurta merkitysta. Toihin voi [ahtea vaikka
oman mokin pihalta. Surullista tassa on se, etta jos osakin niista miljar-
deista mita autoteollisuus on laittanut autojen kehittdmiseen viimeisten
kahden vuosikymmenen aikana olisi investoitu lentéavien autojen kehitta-
miseen, niin meilla jo olisi ne lentavat autot.

My®s itseohjautuvat autot, jos niité valivaiheessa tulee, muuttavat ti-
lannetta. Koska itseohjautuvat autot muuttuvat liikkuviksi olohuoneiksi,
niissa viihdytaan ja niisséa voi tehda normaalisti toita, omassa rauhassa.
Koska matka-aikaa ei enada perinteisessa mielessa ole, haviaa etaisyyden
merkitys tadssakin mielessa.

Taman kappaleen voi tiivistaa siten, etta tydpaikan ja asuinpaikan valimat-
kan merkitys on haviamassa enemman tai véhemman nopeasti. Paikka

ei enda sido ihmista. Olemme vapaita eldmaéan siella, missa elama tuntuu
mielekkaimmalta. Kaikkien ei enaa tarvitse pakkautua suurkaupunkien
ahtaisiin ja kalliisiin yksiaihin.
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Kasvukeskukset houkuttelevat uusia asukkaita ja yrityksia kollektiivisella
omaisuudella, joka ei ole kenenkaan omaa, mutta kaikkien kaytettavissa.

Kasvuyrittamisen kasikirja - osa ll

Kohti kauhiaa kasvua




Mutta globalisaatio ja kaupungistuminen ovat tata paivaa. Kaupunkeihin

syntyy tyopaikkoja ja ne vetavat erityisesti nuoria aikuisia. Syita tahan on
monia. Suurissa kaupungissa on korkeakoulut ja sen my6ta korkeantek-

nologian yritykset. Vanha totuus on, etta ty6 luo ty6ta patee tassakin.

Toinen kaupunkien kasvua selittava tekija on elamantapa. Kahvilat, ravin-
tolat, puistot, kaupunkimiljod, harrasteporukat, taide ja kulttuuri ovat te-
kijoita, jotka vetavat erityisesti nuoria ja koulutettuja ihmisia. Tata kaikkea
voidaan kuvata kasitteella kaupunkien kollektiivinen omaisuus. Kukaan ei
omista niita, mutta ne ovat kaikkien kaupunkilaisten kaytettavissa. Kyse
on vahan sama kuin, etta kannykassa on loputon maéara sovellutuksia,
vaikka niita ei kayttaisi, mutta ne ovat mahdollisia. Kasite mahdollisuudet
ovat tassa avaintekija. Kaupungeissa on ainakin mielikuvissa mahdolli-
uuksia, ja se antaa ihmiselle mielikuvan vapaudesta ja mahdollisuudesta
omanlaiseen elamaan.

Olemme kaikki kuulleet kyllastamiseen saakka klustereista ja ekosys-
teemeista, vaikka niiden todellinen siséltd ja luonne on jaadnyt monille
epaselvaksi. Yksinkertaistetusti ilmaistuna on kyse osaamiskeskittymis-
ta. Varsinais-Suomessa on globaalisitikin merkittava laivanrakennuksen
osaamiskeskittyma. Suomen puualan ekosysteemi on my6s maailman
parhaita. Kyse on siis siité, etta alueella on kriittinen osaamisen, vaikka
sitten laivan rakentamiseksi.

Koska kaupungeissa on paljon ihmisia ja osaamista, ne ovat luonnollisia

osaamiskeskittymia. Osaamiskeskittymien moninaisuus on tata paivaa. Ja
syyna on se, etta tdaman péivan haasteet ovat monialaisia ja monialaisia, ja
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siksi niiden ratkaisu edellyttaa erilaista tutkimusta, koulutusta — ja osaa-
mista. Téma osaamiskeskittymien moninaisuus on iso tekija kun selite-
taan kaupungistumista. Tarvittava osaaminen voi l6ytya naapurifirmasta
tai viereisesta yrityskylasta. Tama seikka korostaa verkostoitumisen
merkitysta suurten kasvukeskusten ulkopuolella.

P6hina on huono termi, mutta se kuvaa sita mita talla hetkella kaupun-
geissa tapahtuu ja mista nuoret niin tykkaa. On tapahtumaa, festaria, Pop
up -myymaloita ja — kahviloita jne. Se on sitd hipsterielamaa, joka nuoria
tuntuu nyt kiinnostavan.

Kyse on tunteesta, etta koko ajan tapahtuu jotain. Kyse on mygs niista
edella mainituista mahdollisuuksista. ltsensa nakoisen elaman ja elama-
piirin mahdollisuudesta. Ja koska kaupungeissa on enemman ihmisia,
tapahtumia, yrityksia, ideoita, fyysisia tiloja jne., on luonnollista, etta siella
on myds enemman pohinaa.

Verkkokaupan ja keskustan ulkopuolelle rakennettavien kauppakeskusten
myota voidaan olettaa, etta kaupunkien keskustat muuttuvat yha enem-
man elamyskeskuksiksi. Siis paikaksi, joihin ihmiset tulevat viihtymaan.
Se on sita pdhinaa, jota nuoret osaajat nyt etsivat. Ja siihen pitaa kyeta
kaupunkisuunnittelulla vastaamaan.

Kuten tiedetaan, digitalisaatio on suuri uhka ja mahdollisuus. Kukaan ei
viela tarkasti tieda mita digitalisaation myéta tulee tapahtumaan, mutta
tassa joitain ajatuksia siita.
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Varmaa on, etté robottien ja automatisaation maara tulee kasvamaan

jo lahitulevaisuudessa. Robottien fyysinen kyvykkyys ottaa talla hetkella
huikeita askeleita ja tekoaly on jo monessa asiassa "dlykkaampi” kuin
ihmisten aly. Uusvanha totuus, etté kaikki mika voidaan autimatisoida au-
tomatisoidaan. Se tarkoittaa ennen kaikkea rutiinitéitéd mutta etenevassa
maarin myos asiantuntijatyota.

Toisaalta digitalisaatio tuo toéita takaisin teollisuusmaihin, ei ole tarvetta
enaa teettaa tyota halpamaissa robotti kun maksaa saman taalla ja Indo-
nesiassa.

Tyo6n luonne muuttuu suorittavasta valvovaksi ja painopiste siirtyy entis-
ta enemman suunnitteluun. Oma arvaukseni on, etté roboteille tullaan
asettamaan robottivero ja iso osa tydsta muuttuu osa-aikaiseksi, loppu
palkasta tulee naista robottiveroista.

Digitalisaatio lisaa tehokkuutta ja tuottavuutta, mika potentiaalisesti joh-
taa talouskasvuun. Koska suuri osa maailmasta on vasta nyt pdasemassa
mukaan teollistumiseen, tarkoittaa se sita, ettd maailmantalous tulee
kasvamaan vahvasti seuraavat vuosikymmenet, mikali ei tule ongelmia.
Se tarkoittaa, etta erityisesti suuret yhtiét, joiden lilketoiminta on skaalat-
tavissa ja joiden toiminta, tuotteet ja palvelut ovat erinomaisella tasolla,
kasvavat. Ne ovat maailmanluokan toimijtoita, joka kasvavat edelleen
nopeasti, koska ne pystyvéat levittaytymaan uusille markkinoille. Tama joh-
tuu siita, etté niilla on resurssit ja osaaminen kehittaa uutta seka myyda
ja markkinoida tuotteensa ja palvelut, ja tarvittaessa ostaa osaamista ja
teknologiaa.

Taman merkitys avautuu kun muistamme, ettd pelkastaan Apple osti
viime vuonna melkein 400 teknologiayritysta. Eli isot kasvavat ja menes-
tyvat, elleivat s6ssi, ja yha suuremmalla osalla uusista yrittéjista on jo
yritysta perustaessa ajatus myymaan yrityksensa jollekin isolle toimijalle.
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Paikallisesti tama tulee tarkoittamaan seka uhkia ettd mahdollisuuksia.
Mahdollisuus on siina, etta robotit eivat kysy kaupungin nimeé. Uhkia on
mm. se, ettd kansainvaliset jatit, kuten kauppaketjut, levittaytyvat entista
voimakkaammin my&s tanne.

Voidaan myos olettaa, etta digitalisaatiolla syntyy vastavoima, kuten on jo
syntynyt, ja kaikki aito ja alkuperainen kuten kasity6 ja ihmisten vuorovai-
kutus saa uutta merkitysta ja hohtoa.

Etatyo tulee lisdantymaéan kaikilla aloilla ja omalta osaltaan se vapauttaa
fyysisesta paikasta. Fyysisen lasnaolon sijaan keskiddn nousee entista
enemman verkostot. Ketéd tunnet ja kuka tuntee sinut. Verkostoitumis-
mahdollisuuksien merkitys kasvaa koska yrityselaman vaade monialai-
seen osaamiseen kasvaa jatkuvasti.

Elintason noustessa globaalisti matkailun merkitys elinkeinona kasvaa,
mutta samalla vaatimustaso nousee. Ihmiset nakevat netista paivittain
toinen toistaan hienompia matkailukohteita, jolloin omalta matkakohteel-
ta odotetaan samanlaista tasoa. Tama tarkoittaa sita, etta matkakohteet
pitda konseptoida entista paremmin vaikka kyseesséa olisi vaellusloma
tunturilla tai mékkiloma jarven rannalla.

Samalla my6s maakuntien ja kaupunkien fyysisten puitteiden tulee olla
kunnossa silla netin ja kasvaneen matkailun myoéta ihmisten odotukset
kasvavat koko ajan ja fyysisia puitteita verrataan avoimesti siihen, mita
maailmalla ja netissa on nahty. Osaltaan tama johtaa elamyksellisyyden
kokemisen kasvuun. Enaa perusmajapaikka ei riitg, vaan siihen pitaa liit-
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taa mahdollisuus omaleimaisiin elamyksiin. Mutta tassa yhteydessa tulee
muistaa, etta suolla kavely voi olla iso elamys monelle turistille, ja miksi ei
meillekin.

Té&sséa kohtaa tulee huomata, etta luonto, puhtaus, rauha ja kiireettéomyys
voivat olla naita omaleimaisia eldmyksia, joita Suomeen tullaan etsimaan.
Ne kun ovat globaalissa mittakaavassa varsin harvinaisia ominaisuuksia.

Puhtaudesta ja hiljaisuudesta tulee tulevaisuudessa menestystekija

seka turismissa etta osaajien houkuttelemisessa. Tuoreen tutkimuksen
mukaan yli 80 % maailman juomavedesta on mikromuovin saastutta-
maa. Monessa maassa hengitysuojaimien kaytté on arkea. Tassa pelissa
puhdas luonto ja kiireetdn elaman meno voi olla hyvinkin arvokas tekija
kun pyritdan kasvattamaan turismia ja houkuttelemaan investointeja seka
osaajia.

Olen ennekin tuonut esille sita, etta me suomalaiset olemme taysin poik-
keuksellinen saarake maailman sulatusuunissa. Suurin osa maailmasta on
jatkuvan kaaoksen vallassa, heikosti organisoituneena ja suurten ongel-
mien keskella. Monet asiat ovat taalla oikeasti erinomaisella tasolla. Sita
voidaan kayttaa hyvéaksi seka tuotteiden markkinoinnissa, investointien
houkuttelemisessa seka osaajien houkuttelemisessa.

Vakaat, puhtaat olosuhteet, hyva yhteiskunnan organisoituminen vetaa
puoleensa pian entista enemman kaikkea edella mainittua, mikéali vain
niin haluamme ja teemme sen mahdolliseksi. Oman kasitykseni mukaan
Suomeen tulisi houkutella entista enemman ulkomaisia osaajia, osaamis-
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pohjan laajentamiseksi, kulttuurisen osaamisen vahvistamiseksi (eli tar-
vitaan ihmisia, jotka tuntevat paikallisen kulttuurin, mika on tarkeata mm.
viennissa) seka taloudellisen kasvun yllapitamiseksi. Suomi on monelle
osaajalle houkutteleva tydymparistd, mutta talla hetkella tanne paasy on
kovin vaikeata. Samalla menetetaan paljon osaamista ja businessmahdol-
lisuuksia. Globaalissa maailmassa tahéan ei jatkossa ole varaa.

Yhteenvetona voidaan todeta, etta ainakin lyhyella aikavalilla kaupungis-
tuminen jatkuu ja vahvistuu ylla mainituista syista. Mutta samalla voidaan
todeta, etta teknologian kehittyminen voi jo lahitulevaisuudessa muuttaa
tilannetta.

Keskeistd maakuntien elinvoimaisuudelle on oman konseptin kehittami-
nen. Keskeisia teemoja tassa ovat liikkenneyhteydet, verkostoitumisen ja
osaamiskeskittymien mahdollistaminen seka kollektiivisen omaisuuden
kehittaminen. Naista viimeinen tekija eli kollektiivinen omaisuus on naky-
vaa ja konkreettista ja siksi siihen pitaisi satsata huomattavasti nykyista
enemman.

Pohjanmaalla on riittavasti ihmisia, koulutusta ja osaamista elinvoimaisen
yhteison yllapitdmiseen ja edelleen vahvistamiseen. Mutta on tarkeata
huomata, ettd emme kuitenkaan kykene kilpailemaan kasvukeskusten
kanssa heidan pelimerkeillaan. Siksi meidan tulee [6ytéda oma, ainutlaatui-
nen konseptimme, jossa maaritamme itse pelin saannot.

Tassa pelissa keskeista on hyvin kommunikoitu pohjalainen eldmantapa,
vuorovaikutuksellinen ja verkostoituneet osaamiskeskittymat (ja niita
tukevat kehittdmisohjelmat), houkutteleva kollektiivinen omaisuus seka
aito ja elamyksellinen henkinen kulttuuri.

Kasvuyrittamisen kasikirja - osa ll






Suomalaiset ovat viime aikoina totutelleet pakolaisiin. He ovat erinakoisia
ja puhuvat outoa kieltd. Mutta laajemmassa mittakaavassa me suomalai-
set vasta olemme kummallisia. Suurin maailman vaesta naet muistuttaa

enemman naita pakolaisia kuin meita suomalaisia.Meidan luonnonolosuh-
teet ja elamantapa ovat globaalissa mittakaavassa taysin poikkeuksellisia.

Me olemme se pieni plantti maailman reunalla.

Suomen elintaso, yhteiskunnan tehokkuus, organisoituminen, vakaus,
elaman rauhallisuus ja ympéristdn puhtaus ovat taysin epatavallisia ilmi-

oita. Suurin osa maailmasta on enemman tai véhemman kaaoksen tilassa.

Se paljon parjattu terveysjarjestelma on niin hyva ja tehokas, etta siita ei
osata useimmissa maissa edes uneksia. Iso osa maailman vaestosta elaa
eldmaansa enemman tai vahemman saastuneessa ymparistdssa juoden
mikromuovin kyllastamaa vetté ja hengittaen saasteita. Monissa maissa
kadut ovat niin tdynna ihmisia, ettd kdantymaéan ei mahdu, luonnonrau-
hasta ei voida edes uneksia.

Yhdessa asiassa voisimme olla parempia, nimittain sen tiedostamisessa
miten hyvin asiat ovat jo nykyisellaan. Siina on selkeé ero esimerkiksi
ruotsalaiseen yhteiskuntaan. Siella tyytyvaisyys omaan maahan ja omaan
kulttuuriin paistaa kaikessa l&pi, ja niin taitaa olla myds muissa Pohjois-
maissa.

Voi kuitenkin sanoa, ettd suomalainen kulttuuri on yltiérationaalinen. Se
ehka selittaa sen, miksi meilla on niin paljon korkeanteknologian yrityksia
ja miksi yhteiskunta on niin hyvin organisoitunut. Meilla olisi kuitenkin
mahdollisuus ottaa yksi askel kohti tunneperaisempaa ja omia vahvuuk-
siaan seka erityislaatuaan arvostavaa kulttuuria, mika tarkoittaa suurem-
paa tyytyvaisyytta, itsearvostusta, uskoa, toivoa, luottamusta, innostusta,
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Rationaalisuus on hyve ja rationaalinen kansanluonne on harvinainen hyve,
mutta onnellisuuden ja Suomi-bréandin vahvistamisen kannalta rationaali-
suus tarvitsee kaverikseen positiivisia tunne-elementteja.

iloa ja jopa sita onnellisuutta. Ne ovat tarpeen puristettaessa tiukkoja
kauppoja, pyrittaessa uusiin, luoviin ratkaisuihin, rakennettaessa Suomi-
brandia ja ennen kaikkea, ne ovat merkittavia asioita yksildiden elaman-
laadun kannalta.

Mutta meidan omaperainen ja erikoinen elamantapamme ja elinolosuh-

teemme ovat myds mahdollisuus, niin kansainvalisessa kaupassa kuin
matkailussakin.
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Kuten edella on todettu, kulttuurimme, elamantapamme ja luonnonolo-
suhteemme ovat globaalissa mittakaavassa taysin poikkeuksellisia ja
samalla hyvin kiinnostavia. Mutta talla hetkella tata skandinaavista henkea
hyodyntéa parhaiten Ruotsi, etunenédssa lkea ruotsalaisine lihapullineen
ja Marabou suklaalevyineen, mutta my®s meilla on siina suuria mahdolli-
suuksia.

Lappi on jo rakentanut taitavasti omaa bréndidan tavalla, josta on tullut
maailmanluokan turistikohde. Lapin taika on konseptoitu suomalaisten
erityisominaisuuksien ymparille, erilaisuutta korostaen ja sita hyodyntaen.
Se eiole pelkastaan erilainen, vaan myos haluttu konsepti ja sen suurim-
mat mahdollisuudet ovat vasta edessa.

Puhtaus, elaman rauhallisuus, nelja vuodenaikaa, lumi, luonto, skandi-
naavinen eldamantapa ja yhteiskunnan organisoituminen ovat tulevaisuu-
dessa meidan suurimmat kilpailukykyvalttimme. Meidan on turha l&dhtea
kopioimaan maailman trendeja, sen sijaan meidéan pitaa hyddyntaa omia
valttejamme, jotka perustuvat omaan kulttuuriimme, kuten lkea ja Volvo
naapurissa jo tekevat.

Se ei tarkoita pelkkaa matkailua, vaan myos suomalaisten brandien pake-
tointia vientia varten. Hyvia esimerkkeja tasta ovat mm. Polar ja Suunto,
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joiden huipputeknologian ymparille on rakennettu suomalaista muotoilua
ja elaméntapaa tarjoavat brandit.

Myds elintarviketeollisuudessa on suuria mahdollisuuksia. Suomalainen
luonnon ja tuotannon puhtaus seka luotettavuus ovat nousemassa maail-
malla suureen arvoon, kaikki kun on kohta muualla saastunutta tai vaa-
rennettya. Ruisleipa, rypsidljy ja kauratuotteet voivat olla tulevaisuuden
vientimenestyksi&, jos ne vain osataan brandata, markkinoida ja myyda
oikein.

Myds investointien houkuttelemisessa on suuria mahdollisuuksia. Kol-
mansien maiden varakkaat perheet ja yhtiot ovat jo pitkaan etsineet uutta
kotia vakiintuneiden olosuhteiden maista. Ja tassa kisassa myos suo-
mella on jatkossa hyvat mahdollisuudet, jos peli vain pelataan fiksusti. Se
edellyttda suomalaisuuden paketointia houkuttelevaksi paketiksi, jossa
on hyvin valitut, aitoihin vahvuuksimme perustuvat markkinoinnilliset
keihaankarjet. Tama edellyttaa kuitenkin, etta oivallamme itse omat vah-
vuutemme, ja etta, olemme itse ylpeita siitda missa olemme hyvia silla vain
maa joka arvostaa itse itsedaan voi myyda itseaadn muille.
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Lapissa on osattu konseptoida k
erityispiirteet globaalisti kiinnos
vahvuuksiksi ja brandeiksi.
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Ensimmainen kokemukseni Seingjoelta oli hammentava. Olin kavele-
massa keskustassa kohti toita ja kaikissa risteyksissa autot pysahtyivat
hyvissa ajoin antamaan tieta. Olin tasta hyvin hammastynyt silla tallaista
en ollut kokenut miss&an muualla niissé neljassé kaupungissa missa olin
aikaisemmin Suomessa asunut. Kotona muistan miettineeni, etta nakyiko
ulkopaikkakuntalaisuus niin selvasti ulospain, etta autoilijat olivat jostain
syysta vieraskoreita. Sittemmin opin, etta se vain kuului paikalliseen kult-
tuuriin.

Toinen hammentava kokemus on ollut eri organisaatioiden yhteistyd. Sii-
na missa oma kokemukseni eri organisaatioiden jasenien valisista kokouk-
sista on ollut poliittinen pelaaminen, egojen kohottaminen tai suoranainen
kampittaminen, taalla kaikki keskittyivat yhteisen asian eteenpéin viemi-
seen. Egot oli laitettu syrjaan ja sen tilalla oli saumaton yhteistyo. Juttelin
Helsingissa toimivan melko ison organisaation johtoryhmén jdsenen kans-
sa, niin tiedathén... poliittinen pelaaminen, kyynarpaataktiikka... Muistin
kylla sen entisesta elaméastéani, mutta ei taalla.

Kolmas taallad Pohjanmaalla huomiota herattava seikka on ihmisten aito-
us. Suomalaisia pidetaan pohjimmiltaan aitoina ja luonnollisina ihmisina,
mutta ikava kylla nykypaivan todellisuus varsinkin etelan suurimmissa
kaupungeissa on se, etté julkisissa tiloissa yhdessa olemista leimaa eri-
laisten roolien varassa toimiminen. Taalla ihmiset ovat viela sailytténeet
aitoutensa ja ovat siten tavattavissa.
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Latua perkele...

Pohjanmaata on aina pidetty yritteliddna maakuntana. Koko ikédnsa
Lahden huonekaluteollisuudessa toiminut, nyt jo elakkeella oleva iséni
muistelee vielakin, miten aktiivia pohjalaiset yrittajat olivat. Siina missa
Suomi on enemman tai vdhemman taloudellisen laman liséksi henkisessa
lamassa, Pohjanmaalla on viela toivon kipinaa. Fakta on, etta nykyinen
lama ei taitu saastamalla, sen sijaan asioita pitaa tehda entista paremmin
ja kovalla uskolla.
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Jokaisella maalla ja maakunnalla on oma ainutlaatuinen kulttuurinsa.

Se nakyy siind, miten ihmiset elavat elamaansa. Tama tulee hyvin esille
vaikka lomamatkalla Espanjaan, jossa ihmiset elavat ja toimivat hyvin eri
tavalla kuin mihin taalla Pohjolassa on totuttu. Yhdysvalloissa ja Ruotsissa
on vahva me-henki ja usko omiin kykyihin. Amerikkalaiset uskovat yksi-
166N ja yksilon kykyihin, ruotsalaiset taas ovat ylpeita yhteiskunnan kaik-
kia jasenia mukana pitavasta kansankoti-ajatuksesta. Saksa nojaa ana-
lyyttiseen insinddriosaamiseen, jonka konkreettinen ilmentyma on "Made
in Germany” leima. Suomen osalta kasitykseni on hieman epamaéarainen.
Rehellisesti sanottuna en oikein tieda mita Suomen maabrandi tarkoittaa,
mutta taalla Pohjanmaalla meilla on erinomaiset edellytykset luoda vahva
Pohjalainen brandi.

Vahvan kansallisen tai alueellisen kulttuurin merkitys tulee hyvin esille
yhden Yhdysvaltojen pidetyimman presidentin, Ronald Reaganin toimin-
nassa. Satuin katsomaan eraan Reaganista tehdyn dokumentin, josta kavi
ilmi, ettd Reaganilla oli itse asiassa varsin yksinkertainen konsti maan joh-
tamisessa. Reagan oli nimittain havainnut, etta kun inmisilla on hyva henki
paalla niin muutkin asiat, kuten talous, kehittyvét toivottuun suuntaan.

Talle ajatukselle on organisaatioteorioiden puolella vahvaa tieteellista
nayttoa. Lukuisissa tutkimuksissa on havaittu, ettad hyva henki eli tysilma-
piiri korreloi suoraan tuottavuuden kanssa. Mita parempi tyéilmapiiri, sita
korkeampi on tuottavuus. Oman kasitykseni on, etta hyva ilmapiiri edistaa
tuottavuutta ja hyvinvointia myos kansallisella ja alueellisella tasolla.
Ehdotin erdaéssa palaverissa, etta Etela-Pohjanmaalle tulisi perustaa han-
ke, jonka ainoa tavoite olisi vahvistaa hyvaa henkea ja yrittelidisyytta tu-
kevaa etelapohjalaista tapaa elaa. Mita tama eteldpohjalainen tapa sitten
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voisi pitaa sisallaan? Ensimmaisena tulee mieleen aitous, toimeliaisuus,
luja usko huomiseen, terve ylpeys omasta tekemisesta ja vahva me-henki.

Miten tassa paastaan alkuun? Erdassa paikallislehdessa oli mielenkiintoi-
nen juttu "Made in Seinajoki” merkista. Tarkoituksena on, etta kyseisella
merkilla aletaan markkinoimaan seindjokelaisia tuotteita ja palveluita seka
paikallisesti etta kansallisesti. [deana on, ettd "Made in Seingjoki” merkin-
ta toimisi merkkina laadusta ja paikallisuudesta.

Tama on mielestani hyvé alku ja osoittaa tervetta ylpeytta kotiseudusta ja
uskoa omaan tekemiseen. Sen liséksi tarvitaan paljon julkista keskustelua
ja viestintaa asian tiimoilta. Yhdessa tekemisen henkea pitaa luoda ja yl-
|apitaa aktiivisesti, se ei synny itsestaan. Tama on kuitenkin haaste, johon
jokainen voi ottaa osaa.

Toimivan maabréandin tai
paikallisen brandin ideana on
luoda jotain sellaista, joka on
omasta ja muiden mielesta
uskottavaa ja totta.
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Vesa Tiensuu ja

Tommi Ylimaki

Kun tavoitteena on kauhia kasvu,
pitaa myos keinojen olla isot ja komiat.



Kasvu ei synny itsestaan. Kasvu perustuu siihen, etté yritykset haluavat
kasvaa ja etta niilla on kasvuun tarvittavat tyévalineet. Usein sanotaan,
etta yhteiskunta voi lahinna poistaa kasvun esteitd, muu on kiinni yrityk-
sista. Se ei kuitenkaan pida paikkaansa.

Kasvuun ja kasvuhalukkuuteen voidaan vaikuttaa monin eri keinoin. Osa
niista on konkreettisia, kuten kehittamistuet ja kasvukilpailut, osa on abst-
raktimpaa toimintaa, mutta silti hallittavissa ja johdettavissa olevaa.
Téasséa paperissa on kasitelty molempia kasvun ajureita, jotka omalla taval-
laan, toimiessaan, edistavat kasvua.

Yritystoiminnassa tulos syntyy liikkevaihdon ja kulujen erotuksena. Tulok-
sen parantamiseksi kulujen karsiminen on yleenséa helpompaa ja sisaltaa
vahemman riskia kuin liikevaihdon lisadmiseen tahtaavat toimenpiteet.
Jatkuva karsiminen johtaa kuitenkin lopulta liikevaihdon epasuotuisaan
kehitykseen rohkeammin kehittyvien kilpailijoiden ajaessa markkinoilla
ohi. Seka alueemme yritykset etta julkiset toimijat tarvitsevat rohkeutta
tavoitella tuloksen parantamista ennemmin pitkan tahtaimen kasvun
maksimoinnilla kuin lyhytnakoiselld kulujen minimoinnilla.

Keskeista ovat investoinnit ja kehityshalukkuus, henkisena orientaatio-

na. Liian monet tietavat kaiken hinnan, mutta ei minkaan arvoa. Vanha
sanonta kuitenkin tietaa, etta jos haluaa saada, pitaa myos antaa. Kasvu ei
synny itsestaan, siihen pitaa satsata. Ja se tarkoittaa kaikkia yhteiskunnan
ja liike-eldaman osa-alueita.
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Ihmiset tekevét yrityksen liiketoiminnan. Jos yritys haluaa olla parhaiden jou-
kossa alallaan, sen pitaa saada kayttéonsa alan parhaiden osaajien taidot. Se
taas onnistuu vain luomalla Etela-Pohjanmaasta alue jossa halutut henkilot
haluavat rakentaa elaméaansa.

Orgaaninen, tulovirtaan perustuva kasvu on hidasta. Maaratietoisiin kehi-
tysloikkiin pystyvat riittavin puskurein varustetut, riskipddomalla rahoitetut
yritykset - yrityskauppoja mahdollisesti hyddyntaen.

Yrityksen kehitys pdasee kunnolla liikkeelle vasta, kun sen vetajat uskaltavat
astua konkreettisesta tekemisesta kohti abstraktimpaa ajattelua eli alkavat
kehittamaan liikketoimintaa, jossa tarvitaan liikketoimintaosaamista.
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Pienesta ajattelusta ei koskaan synny mitaén isoa. Epdonnistuneetkin isot
suunnitelmat johtavat yleensa parempiin tuloksiin kuin alunperinkin pienet.

Tekemisen henki ja porukan fiilinki on menestymisen kannalta kriittista. Eri-
tyisen kriittista on kollektiivinen innostus. Hengella kun on taipumus kasvaa
ja kehittya kollektiivisesti. Mutta jonkun se pitaa aloittaa.

Alueemme yritykset ansaitsevat parasta tukea. Yritysten kehittamista
tukevat palvelut pitaa olla helposti I6ydettavissa ja saatavissa, jotta kaikki
halukkaat yritykset paasevat niihin kasiksi.

Kasvuyrittamisen kasikirja - osa ll



Ihmiset, yksilot, ovat lopulta kaiken menestyksen takana yritystoiminnas-
sa. Yritys ei voi parjata paremmin kuin mihin sen yksildiden kompetenssi
riittaa. Siksi, jos yritys haluaa parjatéa ja kasvaa edes Suomen mittakaa-
vassa merkittavaksi tekijaksi, sen on kyettava rekrytoimaan kayttoonsa ja
verkostoihinsa parasta osaamista.

Keskeista on, etta nimenomaan osaajat tekevat eron parjaamisen ja
menestymisen valilla. Ei niinkaan tietojarjestelmat tai teknologia, vaan
ihmiset, jotka kayttavat niita. Tassakin kohtaa tulee siirtya kustannusten
minimoimisesta kasvun ja tuloksellisuuden maksimoimiseen. Liian usein
ihmiset koetaan vielakin pakolliseksi kulueraksi, valttamattomaksi pahak-
si, kun tyontekija tulisi nahda kasvun ja menestyksen tekijana.

Uranakymat ovat osaajille tarkeita. On tahdellista paasta tekemaan koulu-
tusta ja intohimoa vastaavia "oikeita t6ita". Eras Vaasan yliopiston kauppa-
tieteellisen professori ihmetteli nuorten halua lahtea paakaupunkiseudulle
"pyorittelemaan papereita” kun voisivat tehda taalla "oikeita toita” Ongel-
mana on vain se, etta nuoret eivat |6yda taalta niita "oikeita toita” . Huip-
puosaajien ja etenkin nuorten uramahdollisuudet tulee saada esille niin,
etta nuoret osaajat saadaan jaamaan ja palaamaan kotiseudulle.

Jaakiekossa nuorten urapolku toimii hienosti. Nuorille on valmiit polut

omien taitojensa mukaisesti aina NHL-draftiin saakka. Nuoret kiinnostavat
joukkueita ja mediaa. Nuoret nahdaan tulevaisuuden mahdollisuuksina
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ja nuorten kykyjen hankkimiseen liittyvat suuria intohimoja ja tunteita.
Urheilussa ymmarretaan, etta osaajat ratkaisevat pelin. Siksi nuorista pi-
detaéan huolta ja heihin satsataan, vaikka juuri kukaan heista ei ole valmis
kaukaloon. Seurat nakevéat potentiaalin ja tulevat pelin ratkaisijat.

Sen sijaan etta Ihmisia palkataan kun akuutti tarve iskee, tulee yritysten
tulee miettia enemmaén yksildiden tulevaisuuden potentiaalia. Ihminen,
jolla on korkeatasoista ajattelua, uusimmat menetelmat ja tulevaisuuden
nakemysta, mutta ei kaikkea juuri avoinna olevaan tehtavaan vaadittavaa
kokemusta, saattaa olla yrityksen tulevaisuuden kannalta parempi ratkai-
su kuin tehtavaan valintahetkella sopivin hakija.

Osaaijia pitaa arvioida kasvun tekijoina kulujen sijaan. Tarke&ata on miten
naita nuoria kohdellaan. Heille pitaa antaa tilaa, aikaa, mahdollisuuksia ja
vastuuta kasvaa tehtavaan - ja siita yli. Ihmisella on erikoinen taipumus
vastata hdneen kohdistettuihin odotuksiin ja tayttaa hanelle osoitettu
luottamus ja vastuu.

Kulttuuriset erot Suomen sisélla ovat suuria, joten osaajien houkuttelu
muualta ei ole helppoa. Alueelta muualle muuttaneet inmiset tuntevat
kulttuurin ja toimintatavat ja ovat siksi potentiaalinen kohderyhma houku-
teltaessa parhaita osaajia toihin alueelle.
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Kaikkia emme voi miellyttéa ja metropolia ei Etela-Pohjanmaalle tule kos-
kaan syntymaan — pitaa siis 16ytaa oma kohderyhmamme eli ne ihmiset
joita omaleimaisen alueemme hyvat puolet puhuttelevat. Tama tarkoittaa
vetovoimaisen maakunnallisen brandin kehittamista. Erityisen tarkeata
vetovoimatekijdiden maarittely on luovan luokan houkuttelemiseksi alu-
eelle.

Matalammat hinnat tai korkeampi elintaso eivat nayta toimivan, vaikka
niisté on helppoa pitaa meteliad. Suomessa suuret kaupungit jatkavat kas-
vuaan, vaikka juuri siella elaminen on kalleinta. Varsinkin nuoret valitsevat
asuinpaikkansa mielikuvien perusteella. Se mika vetoaa, on suotuisaksi
koettu tulevaisuus ja sen mahdollisuudet, niin tyén kuin vapaa-ajan suh-
teen.

Koska vallalla oleva urbaani-ideologia korostaa pagkaupunkiseudun ja
yliopistokaupunkien elamanmenoa, voi Etela-Pohjanmaan olla mahdoton-
ta paasta alueena esille tavoilla, jotka vetoaisivat urbaanin elamanvaiheen
ihmisiin. Rohkea ja aito omaleimaisuus kuitenkin kannattaa, silla riittavan
monet yksilét aikuistuttuaan arvostavat enemman vakaampien arvojen
elamaa kuin nuoruudessa tarkedksi koettua "hyvaa pohinaa” Siksi mark-
kinoinnissa tulee korostaa alueen parhaita ominaispiirteitéd kuten elaman
turvallista perinteisyytta ja aitoutta nykyajan mukavuuksilla ja mahdolli-
suuksilla maustettuna.

Parhaat osaajat vaativat kuitenkin parasta palkkaa tai ainakin elintason
tai elamanlaadun tulee olla tarjolla olevista vaihtoehdoista paras. Sijoit-
tuakseen suurten kasvukeskusten ulkopuolelle tulee osaajalle annetun
kokonaistarjouksen olla kasvukeskuksissa luvattua parempi. Etela-
Pohjanmaan brandia “Suomen Texasina” pitaa taydentaa silta osin, etta
yleiseksi kasitykseksi muodostuu, etta taalla on Suomen paras elintaso
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ja elaméanlaatu. "Siella saa saman elintason pienemmalla palkalla” pitaa
vaihtaa muotoon "Siella paadsee elamaan isolla E:lla!" Slogan voisi olla
Eteld-Pohjanmaan kolme E:ta: Elintaso, Elaménlaatu, Elamanmakuinen
elama. Tai ihan yksinkertaisesti, “taalla tienaat enemman’.

Tama aihe tiivistyy yhteen ajatukseen: alueestamme tehdaéan johtava
paikka elaa ja asua, kaikilla elaman osa-alueilla.

Tottahan porauslautalle
saadaan vdked pienelldkin
palkalla kun asuminen an
niin halpaa!

Vield eras tositarina 1990-luvulta ajatuksia herattamaan: Suomalainen
mies haki paallikoksi monikansallisen yrityksen. Hanelta kysyttiin palk-
katoivetta, joksi han esitti 18 000 markkaa vastaavan summan. Mies tuli
valituksi ja hanelle sanottiin, etta palkka on sitten 26 000 markkaa. Mies
oli tasta tietysti hammastyksissaan. Vastaus hammastelyyn oli, etta han
tulee niin tarkedan tehtavaan, ettei heilla ole varaa siihen, etta mies kayt-
taisi energiaa ja aikaa henkildkohtaisen taloutensa murehtimiseen.
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Orgaaninen, liiketoiminnan tuottoihin perustuva kasvu ja kehittyminen on
lahtokohtaisesti hidasta eika se useinkaan mahdollista yrityksen toimin-
nan etenemista selkeasti isompaan sarjaan - 10 hengen yritysta on erittain
vaikeaa kasvattaa 100 hengen yritykseksi ja 100 hengen yritysta 1000
hengen yritykseksi pelkastadn omalla kassalla. Kasvun tueksi tarvitaan
ulkopuolista ja riskisietoista padomaa, tapahtuipa kasvu yrityksen sisalla
investoiden tai kokonaisia yritystoimintoja ostaen ja myyden.

Etela-Pohjanmaa on, pitkalti muun Suomen tavoin pddomakdyhaa aluetta.
Kasvavassa yritystoiminnassa tulorahoitus alkaa juosta vasta pidemman
ajan kuluttua kustannuksista. Padomaa tarvitaan vaikka kasvu sujui-

si suunnitelmien mukaan ja kauaskantoiset, kunnianhimoiset ja riskia
sisaltavat toimenpiteet ovat mahdollisia vain, mikéli tase ja kassa kesta-
vat myods odottamattomat takaiskut. Isossa kuvassa Etela-Pohjanmaalla
yritykset toimivat kuitenkin varsin ohuilla puskureilla eika varsinaista
riskirahaa ole juurikaan tarjolla eika sita olla aina edes valmiita ottamaan
vastaan.

Maassamme vallitsee taloushistoriallisesti siind mielessa erikoinen
tilanne, etta 16ysén rahapolitiikan myo6ta puutetta tuntuu olevan ennem-
minkin uskottavista sijoituskohteista kuin sijoittajista. Tama tulee osata
hyddyntaa pientenkin mutta kasvuhakuisten yritysten rahoituspaketteja
koottaessa.

Kohti kauhiaa kasvua

Ulkopuoliset investoinnit edellyttavat kunnossa olevaa, konseptoitua ja
selkeasti kasvuun pyrkivaa yritystoimintaa. Lisaksi tiimin on oltava innos-
tunut, yhteistyokykyinen ja kasvuhaluinen. Etenkin yksityiset enkelisi-
joittajat painottavat yrityksen takana olevan ydinryhman koostumusta ja
energiaa. Vanhanmallisen yksinaisen puurtajan kohdalla sijoittajan riski
kasvaa liian suureksi henkildsidonnaisuuden myéta ja toisaalta nykyajan
ongelmat ovat sen verran monimutkaisia, ettei niihin vastaaminen yksi-
naan onnistu.

Yrityksella pitaa olla myo6s selked nakemys mihin suuntaan sen toimintaa
vieddan ja missa ovat ansaintamahdollisuudet. Pitkdn tahtaimen kehitys-
tarina tulee osata kertoa paitsi itselle, my6s sidosryhmille. Karikatyyreista
tuttu suomalaisen urheilijan "tehdaan oma suoritus ja katsotaan sitten
mihin se riittaa” ei riita, padomasijoittajat etsivat silakan sijaan lihavia
lohia.

Hyvéksi havaittu ohjenuora yritysjohtajalle on, etté yritys tulee laittaa
myyntikuntoon ja pitéaa sellaisena. Nain liiketoiminnan kehittaminen oh-
jautuu sellaiseen suuntaan, joka hyédyttaa seka yritysta etta sen omis-
tajia, vaikka itse myyntipaatosta ei koskaan tulisikaan. My6s alueemme
yrityskehittamisen kentassa liikkuvan toimijan tulee kannustaa yrittajia
tahan suuntaan kaikessa kanssakaymisessa.
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Jaa tavoitteita? Nog,
suihkitaan nyt vahan
ja katsotaan mita tulee.

L
L,
et

Sijoittajien ja paaoman tarvitsijoiden kohtaaminen on talla hetkella enim-
makseen sattumanvaraista. Vaikka yksittéisia henkildiden valisia kontak-
teja on olemassa, maakunnassa ei ole koordinoitua tahoa tai "markkina-
paikkaa”, jossa naitd kohtaamisia voisi tapahtua luonnollisen jatkuvasti.
Tavoitteena on oltava, etta jokainen padomasijoitusta kaipaava ja sellaisen
kohteeksi kelpaava yritys 16ytaa tarvitsemansa sijoituksen.

Yhtena vaihtoehtona voisi olla yritystoimintaa palvelevien tahojen kokoava
sivusto (esimerkiksi www.yrityspohjanmaa.fi), jonka erdana ominaisuute-

na olisi rahoitusta kaipaavien yritysten esittaytymismahdollisuus. Samas-
sa paikassa voisi olla myos alueelliset ja kansalliset rahoituslahteet alkaen
Finnverasta ja enkelisijoittajista.

Toisekseen jo olemassa olevien yksityisten sijoittajien kiinnostus aluet-
tamme kohtaan tulee varmistaa.

Kohti kauhiaa kasvua

Alueella tarvitaan lisda yrityskauppoja, jotta yrityskanta ei vahene. Entista
useampaa yrittdjaksi aikovaa tulee kannustaa ostamaan toimiva yritys
sen sijaan, etté perustaa sellaisen. Myos tutkimus tukee tata toimintamal-
lia - yrityskaupat onnistuvat yleensa varsin hyvin. Yrityskauppoja koske-
vassa viestinnassa tulee nostaa keskiodn kauppojen yrityskehittdmisen
nakékulma: niin ostaminen kuin jonkin tietyn lilkketoimintakokonaisuuden
myyminenkin ovat ensisijaisesti keinoja kehittaa yritysta nopeasti halut-
tuun suuntaan.

Onnistuneet yrityskaupat koskettavat useampaa edella esiteltya koh-

taa. Ne ovat erinomainen portti sekd osaajien ettd padomien saamiseksi
alueelle. Vastaavasti alueen yrityksia tulee houkutella kasvattamaan omaa
toimintaansa levittaytymalla yritysostosten kautta muihin maakuntiin ja
ulkomaille.

Alueellisen Yritysporssin tunnettuutta pitaa edelleen lisata. Yrityksen myy-
misen ja ostamisen ilmapiirin tulee yha parantua. Yrityksensa myymisesta
haaveilevien pitda uskaltaa ottaa harkaa sarvista ja laittaa yrityksensa
myyntikuntoon ja potentiaalisten ostajien pitaa uskaltaa ottaa asia mah-
dollisimman aikaisessa vaiheessa puheeksi.

Kasvu edellyttaa ajattelumallin muuttamista yrittamisesta likketoiminnan
johtamiseen. Se tarkoittaa muun muassa yrittajan roolin muutosta yritta-
jasta johtajaksi. Siirtymista kaytannon asioiden hoitamisesta liiketoimin-

nan johtamiseen.

Tata varten tarjolla pitaa olla tukea ja tyovélineita. Kun reitti on kartoitettu

ja tyodvalineet ovat hallussa, ei kasvuhyppays yrittamisesta lilkketoiminnan
johtamiseen ole enaa liian suuri.
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Kasvu edellyttaa myos liiketoimintaosaamisen kehittamista. Suomalainen
yritystoiminta perustuu liiaksi teknologiseen ja tuotannolliseen osaami-
seen. Ne ovat tarkeé osa menestyksen pohjaa, mutta eivat yksinaan riita
alkavan 2020-luvun liike-elamassa. Yrittgjilla on substanssiosaamista,
tuotanto-osaamista ja tuotetietoutta. Siihen kun viela lisataan liiketoimin-
taosaaminen, ollaan jo pitkalla. Liiketoimintaosaamisen osalta puutteita

on erityisesti tuotteistamisen, markkinoinnin, myynnin ja brandin rakenta-

misen osalta.

Lyhyella aikavalilla liiketoimintaosaamista voidaan kehittéda seminaarien
ja yrityskohtaista konsultointia jarjestamalla. Konsultoinnin avulla kuiten-
kin harvoin paastaan pitkajanteiseen kehitystyohon, joka taas on edelly-
tys huippuosaamisen syntymiseen. Huippuosaaminen edellyttaa usein
esimerkiksi tuote- tai brandikonseptien osalta lukuisia kehitysversioita

ja senkin jalkeen jatkuvaa kehitysty6ta maailman muuttuessa ymparilla
koko ajan.

Naisté seikoista johtuen hallitustydskentely on paras keino yritysten pitka-

aikaiseen kehittamiseksi. Ammattimaisesti toteutettuna se mahdollistaa
uusien ja uusien kehitysversioiden luomisen.

Avainsana on pitkdjanteisyys. Liiketoiminta on useaan maratoniin osal-
listumisen kaltainen ponnistusten sarja, jota hiotaan vuosikausia. Toinen
avainsana on jatkuva kehittyminen. Ainakin ajatuksen tasolla liiketoimin-
nan kehittamista tulisi miettia paivittain.

Kyseessa on myods asennehaaste. Liiketoiminnan kehittdminen, esimer-
kiksi yrityksen brandin kirkastaminen, on aina enemman tai vahemman
abstraktia. Sita voi toki kehittaa vahitellen, mutta jossain vaiheessa se
pitaa kristallisoida ja katsoa kokonaisuutta. Ja tama edellyttéa aina abst-
raktia ajattelua.

Kohti kauhiaa kasvua
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Yritysten johtamisesta vastuullisten henkildiden (usein omistaja itse) tulee
siirtya pois konkreettisesta tekemisesta kohti liiketoiminnan kehittamista.
Konkreettinen tekeminen on tarkeata toiminnan sujuvuuden, laadun ja
yleisen toimivuuden kannalta, mutta silla saavutetaan harvoin kertaluo-
kat ylittavaa kasvua. Iso kasvu syntyy tuotteiden ja palveluiden entista
paremmasta tuotteistamisesta, bréndin kirkastamisesta, markkinoinnin ja
myynnin kehittamisesta ja toimivista strategioista.

Se konkreettinen tekeminen, jonka varaan yritys on alkujaan perustettu,
pitda uskaltaa jattaa muille ja keskittya itse liiketoiminnan johtamiseen.
Vaihtoehtoisesti tulee palkata ammatti-ihmisia johtamaan liiketoimintaa,
ja toimia itse tuoteinnovaattorina, mika rooli monelle yrittajalle mieluusti
sopisikin.

Clen ndin kova
tatlipomoao, ettd
autoni voittaa
ilman kuskial
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Liiketoiminnassa tulee pyrkia ajattelemaan entista enemman isosti.
Markkina-alueena ei tule pitda vain omaa maakuntaa, vaan koko maata ja
monissa tapauksissa koko maailmaa.

Isojen asioiden ajattelu kasittaa myos suurien ideoiden, suurien suunnitel-
mien luomista. Niita ei aina tavoiteta, mutta jos tahtaa korkealla todenna-

koisesti saavuttaa joka tapauksessa enemman kuin alunperinkin matalilla
tavoitteilla.

Kolmanneksi isolla ajattelulla tarkoitetaan lilkketoiminnan kehittamista.
Yrityksissa edetaan kehitystydssa yleensa pala palalta ja jos mukaan on
kutsuttu ulkopuolinen asiantuntija, niin silloinkin tavoitteena on yleen-
sé laittaa yksi pala kuntoon. Talla tavalla ei kuitenkaan koskaan paasta
mukaan isompaan kasvuun, koska isompi kasvu edellyttaa sita, etta
liiketoiminnan konsepti on kunnossa. Kansainvaliset kauppaketjut ovat
pystyneet kasvattamaan toimintaansa Suomessa nopeasti ja iimeisen
menestyksellisesti, koska brandin konsepti on maéaritelty niin hyvin, etta
sitd voi monistaa ja levittaa - ja se toimii.

Iso ajattelu tarkoittaa myo6s kunnianhimon tasoa. Suomen kustannus-
tasolla parjaa vain huippuosaamisella, joka tuottaa huippupalveluita- ja
tuotteita. Tyytyminen tavanomaiseen tai “ihan kivaan” ei enaa useimmilla
toimialoilla riita. Tama on nakynyt mm. yllamainitussa kauppaketjujen
vélisessa kilpailussa, jossa monet suomalaiset, ikonisetkin, kauppaketjut
ovat havinneet tai ovat haviamassa.

Isosti ajatteluun lukeutuu myos itse elama. Erityisesti ajatus isosta ela-
masta, elamasta isolla E:lla. Lilan moni elda nykyaan saastoliekilla, vaikka

Kohti kauhiaa kasvua

Miksi ostaa taloa,
Kun sen vol itse
sahata metsdstay

siihen ei olisi todellista syyta. Isosti elaminen ei valttamatta edellyta suuria
taloudellisia resursseja, silla elamassa on kyse ennen kaikkea henkisista
seikoista. Se tarkoittaa ystavyytta, rakkautta, iloa, innostusta, henkevyytta
ja onnen kokemuksia arjen pienista hetkista.

Kyse on ennen kaikkea henkisesta kulttuurista. Moni kéyhissa mais-

sa tytskennellyt on jaanyt miettimaan sita, miten onnellisen tuntuisia
ihmiset ovat noissa maissa, vaikka elamisen puitteet ovat kovin heikkoja.
Suomi on yksi maailman vauraimmista maista, yksi maailman parhaiten
organisoiduista maista. Useimmilla meista on elamisen puitteet kunnossa
ja sita myota mahdollisuudet paljon suurempaan onneen kuin mita talla
hetkella koemme.

Iso elama ei tarkoita ensisijaisesti rehentelya, ylimielisyytta, luksusta tai
muita puitteita. se on elamaa omana itsena, kokien elamaa isosti, siita
nauttien ja luoden myds muille ja tuleville sukupolville edellytyksia kokea
onnea ja menestysta.
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Menestymisen kannalta keskeisia tekijoita ovat ideat, ilo, innostus ja usko.
Uskolla tarkoitetaan sita, etta meilla on usko siihen, etta voimme parjata ja
saavuttaa tavoitteet. Etta oikeasti syvélla sisimmassamme uskomme, etta
meidan on mahdollista menestya. Suomessa téllaista uskoa on esimerkik-
si keihdanheitossa, jossa menestyksekkaiden perinteiden jalkeen nuorilla
on usko, etta itsekin voi tassa lajissa menestya.

Huippu-urheilu on hyva metafora jonka kautta voi kasitella kunnianhimon
merkitysta myos liikketoiminnassa. Urheilijat haluavat saavuttaa menes-
tysta, tehda parhaansa ja enemmankin eli ylittaa itsensa. Sita varten

heilla on tarkkaan mietitty kehityssuunnitelma eli harjoitusohjelma ja sen
toteuttamisessa tukena henkilékohtainen valmentaja, liiton valmentajat,
fysioterapeutti, hieroja, mentaalivalmentaja ja manageri. Kaikki on sama
tavoite, maksimoida menestymisen mahdollisuudet. Tama on arkipaivaa
huippu-urheilussa, muuten kansainvalisessa kilpailussa ei voi parjata.
Mutta miten on asia liike-eldamassa? Useimpien yrittajien ainoa ulkopuo-
linen asiantuntija on tilitoimisto. Jos yritysta viedaan eteenpain samalla
kunnianhimolla ja maaratietoisuudella kuin huippu-urheilijaa, niin yrit-
tajalla on tukenaan tiimi, jossa olisi toimiva hallitus tai advisory board,
mainostoimisto, controlleri (jos sita ei ole omasta takaa), muotoilija ja
strategiasparraaja, ja ehka vield henkilokohtainen sparraaja - ja tarvittaes-
sa eri alojen asiantuntijoita. Tassa suhteessa on maakunnassa viela paljon
tehtavaa, niin kuin muuallakin Suomessa.

Kohti kauhiaa kasvua

Kunnianhimo, samoin kuin innostus ovat jossain maarin kollektiivisia
ilmioita. Piilaakson ilmapiiri on kaikille tuttu ilmi6. Jaakiekon MM-kilpai-
lujen yhteydessa kysytaan aina, ettéd mika on joukkueen henki. Hengella
on taipumus kasvaa ja kehittya kollektiivisesti. Samanlaiset hakeutuvat
samanlaisten luo. Ja parhaimmillaan siina voittavat kaikki. Kaytant6 on
osoittanut, niin urheilussa kuin liike-eldméassakin, ettad tekemisen henkija
porukan fiilinki on menestymisen kannalta kriittista. Erityisen kriittista on
kollektiivinen innostus. Se kasvaa ja kehittyy porukassa, mutta jonkun se
pitas aloittaa.

Positiivinen vire on kiva asia, erityisesti jos sen kokee omakohtaisesti. On
hyva olla, jos kokee eldménsa positiivisessa valossa. Sama koskee myos
yritysta ja maakuntaa. Kun yrityksessa ja paikkakunnassa on hyva ilma-
piiri, siella on mukava elaa ja tehda t6ita, ja se houkuttaa myds muita tulla
kokemaan sama.

Pohjanmaalla perusvire on positiivinen. Lamasta huolimatta taalla on
pysynyt ylla tuntemus siita, etta tasta selvitédan ja etta elama voittaa. Se
on tarkeaa, silla positiivisen vireen vastakohta lamauttaa ja vie energian.
Kehittamiskohteina ovat positiivisen vireen yhdessa kokeminen ja jakami-
nen. Pohjanmaa on perusviritykseltédan varsin individualistinen ja omissa
piireissaan pyoriva alue. Kollektiivisen tajunnan ja kokemuksen laajenta-
minen vie maakuntaa vield enemman suuntaan, jossa kaikilla on hyvé olla
ja jossa on yhteinen ja yhdessa koettu tekemisen meininki.
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Pitaisikd tuo
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Julkisten ja puolijulkisten toimijoiden on mietittéva entistd enemman sitg,
miten hienot tavoitteet saadaan vietya kaytantoon. Mitka ovat ne varsi-
naiset tavoitteet, asiat jotka halutaan saada tapahtumaan ja paastaanko
niihin suoraan kasiksi? Usein kyseessa on tapahtumasarja, jossa yksi asia
johtaa toiseen ja se taas kolmanteen. Toimijoilla on oltava viekkautta ja
malttia ndhda, missa taman dominopalikoiden jonon ensimmainen palik-
ka, asia johon oikeasti voidaan vaikuttaa, on. Esimerkiksi viesti yrityksen
kasvattamisesta ei todennékaoisesti mene perille suoraan sanottuna.
Voisiko sen sijaan vaikkapa riskipadoman tarjonnan nakyva lisaéantyminen
johtaa “itsestaan” kasvuhaluiseen ja -hakuiseen toimintaan?

Toimijoille eiriita, etta yritysten kasvun tarpeellisuus todetaan aaneen. Jos
yrityksille esitetaan riskinoton ja kasvun tarvetta, toimijoiden on lunastet-
tava “vaateensa” omalla heittaytymisellaan. Tassa paperissa esitettyjen
tavoitteiden saavuttaminen edellyttaa selkean ja toteuttavissa olevan
suunnitelman ja "henkisen” julistuksen rakentamista — ja siihen sitoutu-
mista. Se ei saa olla vain paperi papereiden joukossa, vaan se pitaa saada
aidosti elamaan.
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Nyt se on paperilla,
kKuinka nappaan kylan
parhaan pimun.

Wy

Homma hoidettu!
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Etela-Pohjanmaalla jarjestetaan vuosittain valtava maara yrityksille
suunnattuja koulutus- ja hengennostatustapahtumia sekd muuta tarjon-
taa. Ongelmana on, etta hyviinkdan tapahtumiin ei riita vakea vaikka ne
ovat usein maksuttomia ja niitéd markkinoidaan eri kanavissa. Toimijoiden
on otettava rohkeasti toisiaan niskasta kiinni ja muodostettava yhteinen
kasitys vuosittaisesta yrityksille suunnatusta tarjonnasta. On parempi
etta alueella jarjestetaan vaikka muutama valtakunnan- tai mieluummin
kansainvélisen tason yritystapahtuma kuin 100 vaatimatonta, osittain
paallekkaistakin tapahtumaa. Laadun pitaa voittaa maara, toimijoiden
toiminnan onnistumista ei tule mitata tapahtumien lukumaarissa vaan
yritysten lilkketoiminnan menestyksessa markkinoilla.

Yhteisen toiminnan koordinointiin ja markkinointiin tarvitaan yhteinen
maakunnallinen yrityssivusto, esimerkiksi www.yrityspohjanmaa.fi, johon
automaattisesti kootaan kaikkien toimijoiden yrityksille suunnatut kou-
lutus- ja muut tapahtumat ja jonka kautta on muutenkin selkeasti tarjolla
alueemme yrityspalvelut.

www.yritystampere.fi on hyva benchmarkkauskohde, mutta tavoitteena
voisi olla viela yksinkertaisempi kokonaisuus, missa olisi vain ydinkysy-
mykset: mista saa koulutusta, mista saa apuja lilkketoiminnan kehittami-
seksi, mista saa rahoitusta kasvun mahdollisistamiseksi. Sivuille tulee
ottaa myos Yritysporssin ilmoitukset yrityskaupan vauhdittamiseksi seka
paikka, jossa padomaa tarvitsevat yritykset voivat esitelld omaa toimin-
taansa ja kohdata potentiaalisia sijoittajia. Sivujen suunnittelun slogan on
esimerkiksi: “Yrittajan kaveri Etela-Pohjanmaalla”™

Kohti kauhiaa kasvua

Sivusto mahdollistaa koulutustarjonnan koordinoinnin paallekkaisyyksi-
en valttamiseksi ja toisaalta yritykselle selkedn vaylan paasta eteenpain
omien kehitystarpeidensa osalta.

Kehittamistyon pohjana tulee olla tieto siita, missa ollaan jo hyvia ja mita
pitaa viela kehittaa. Hyvassa kunnossa olevien asioiden tiedostaminen

on tarkeata mm. siksi, etta aluetta ja sen markkinointia voidaan rakentaa
vahvuuksien varaan ja niiden ymparille, jolloin ne toimivat samalla mark-
kinoinnin keihdankarkina. Vahvuuksien tunnistaminen luo myds aitoa
itseluottamusta ja ylpeytta omasta kotiseudusta. Se luo myés uskoa
tulevaan, silla se kertoo, etta jotain on tehty oikein, ja etta meilla on asiat jo
monessa mielessa hyvin.

Seuraavassa vaiheessa tulee maaritella tavoitetila. Mita haluamme olla tu-
levaisuudessa? Millainen on ihannekuva maakunnastamme? Tassa pitaa
ottaa huomioon asukkaiden omat toiveet, seka se, mika voisi houkutella
maakuntaamme uusia asukkaita ja yrityksia. Mitka ovat vetovoimatekijoi-
ta, mitka ovat keskeisen tarkeita tekijoita sijoittumispaatoksissa ja mitka
ovat ns. kaupan esteita eli mitka tekijat pitaa poistaa tai muuttaa, etta
muun Suomen paattédjat ja osaajat voivat tehda myonteisen paatdoksen?
Kun tavoiteltava bréandikuva on laadittu, voidaan suunnitella miten maa-
kunnan vetovoimatekijoitéd markkinoidaan brandikuvaa tukien ja miten
korjataan ne puutteet, jotka eivat tata brandia tue. Markkinointia pitaa
katsoa muun Suomen nakdkulmasta ja kohderyhmaa ajatellen. Miten he
nakevat alueemme talla hetkella ja mika puhuttelee kohderyhmaamme?
Ja kaikki tama pitaa tehda rehellisesti. Aitous ja realistisuus koskettaa
kohderyhmaamme, joka on tekemassa elamansa suurinta paatosta.
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Monet perheet haaveilevat elamasta maalla. Perinteisesta ja seesteisesta
elamasta luonnon rauhassa. Monet ovat sen myos toteuttaneet ja lehdis-
sd on kuvia kunnostetuista rautatieasemista ja kylékouluista, joita kaikki
ihastelevat. Suurimmalla osalla se jaa haaveilun asteelle - kun realismi
iskee. Missa on lasten koulut, missa harrastusmahdollisuudet, sosiaaliset
yhteisot ja tyopaikat?

Etela-Pohjanmaalla on pienia, mutta eloisia kylia ja kuntia, joissa voi elaa
“maalla”, ja jotka kykenevat vastaamaan kaikkiin yllamainittuihin kysy-
myksiin. Palvelut on lahella tai ainakin vahan matkan paassa. Seinéjoella
on rautatieasema, Vaasassa lentokentta. On Powerparkkia, urheiluopistoa,
pandoja, idyllisid maalaismaisemia, harrastusmahdollisuuksia, tapahtu-
mia ja niin edelleen. Fakta on, etta taalla voi asua maalaismaisissa olo-
suhteissa ja yhdistaa siihen uusimman teknologian ja elamisen laadun
kannalta tarkeat palvelut ja riennot.

Alueen yritykset ja elamanmeno pitda saada nakyviin valtakunnallisessa
mediassa jotta niista vallitsevaa mielikuvaa saadaan monipuolisemmaksi.
Keskustelu, viestinta ja tiedottaminen purevat paremmin kuin ostettu mai-
nos. Alueen elamantavan vahvuudet on saatava ihmisten sydamiin, jotta
he tuottavat aktiivisesti kiinnostavaa sisaltéa alueestamme sosiaaliseen
mediaan ja jakavat sita ystavapiirissaan. ltse kirjoitetut blogit, videot ja
muut julkaisut valtakunnallisissa keskustelukanavissa ja henkilokohtainen
osallistuminen niissa kaytyihin keskusteluihin lisaa vahitellen maakuntam-
me tunnettavuutta ja sen elaméntapaa - positiivisessa mielessa.

Kohti kauhiaa kasvua

Maakuntamme kehittdmisessa - sekad matkailijoiden, osaajien ja yritysten
houkuttelemisessa, keskeista on oman konseptimme paketointi helposti
ymmarrettavaan ja houkuttelevaan pakettiin, muistaen, etté varsinkin
eteldisen Suomen paattajien ja osaajien tietdmys alueestamme on varsin
heikkoa. Vahvuudet ja mahdollisuudet pitaa olla selkeasti ilmaistuja.

Yksi osa houkuttelevuutta on fyysinen ymparisto, koska se luo ensimmai-
sen, ja usein lopullisen, mielikuvan alueestamme. Suurten kasvukeskusten
fyysinen ymparisto ja sen mahdollisuudet on yksi niista tekijoista, jotka
selittéavat ihmisten halua muuttaa naihin korkean elinkustannusten keskit-
tymiin. Pienempia taajamia todennakdisesti vaatimattomammat asu-
misolot kompensoituvat kasvukeskusten “kollektiivisella omaisuudella”
kuten mahdollisuudella kayttaa puistoja, museoita, ravintoloita, kahviloita
jne. Kasvukeskuksissa on ollut mahdollista investoida “kollektiiviseen kau-
neuteen’, jotka ovat kaikkien asukkaiden yhteistd omaisuutta ja joka siten
laajentaa omaakin eldménpiiria. Pohjanmaan osalta tdma voisi tarkoittaa
esimerkiksi isompien taajamien valisten kulkureittien maisemointia ja
taman reitiston brandaaminen esimerkiksi nimella Via Bothnia, sloganina
“Pohjanmaan kautta!”

Lopuksi voidaan todeta, ettd markkinoinnissa ja brandin rakentamises-
sa mielikuvat ja tarinat ovat kaikki kaikessa, vaikka toki “tuotteen” tulee
vastata lupauksia. Kyro Distillery on tasta hyva paikallinen esimerkki. Se
tukeutuu paikallisuuteen ja paikalliseen tarinaan, ja osoittaa, etta Pohjan-
maalta voi ponnistaa - maailmalle saakka.
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JOHTOPARTOKSET

Kasilla oleva kirja ei ole tieteellinen tai tutkimukseen perustuva opus, vaik-
ka monissa artikkeleissa onkin viitattu tutkimukseen. Sen sijaan kirjassa
on kuvattu paljon omia kokemuksiani, havaintojani ja ajatuksiani. Kirjan
tehtavana ei ole ollut antaa ehdottomia totuuksia (ei siihen tiedekaan pys-
ty), vaan herattaa ajatuksia. Ajatuksia ja ideoita siita miten omaa liiketoi-
mintaa voisi katsoa hieman totutusta poikkeavalla tavalla.

Kirjan tarkoitus on myds innostaa. Jokaisessa yrityksessa on aito mahdol-
lisuus tehda toita innostuneesti, ja kokea jopa tyon iloa. Samalla tavalla
Pohjanmaalla on hienoja mahdollisuuksia kehittya viela paremmaksi
paikaksi elaa ja tehda toita.

Siina oli tama kirja tiivistetysti. Uusia nakoékulmia, ideoita ja ajatuksia liike-

toiminnan kehittamiseksi, innostuksen l6ytamiseksi ja onnellisen elaman
saavuttamikseksi.
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