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 Yrityksen perustamisen lähtökohtana usein on palava halu toimia yrittäjänä. Yrittämi-nen vaatii riskinottoa, rohkeutta, yhteistyöky-
 kyä sekä laaja-alaista tietämystä käytännön asiois-ta. Menestymisen tärkeimpiä edellytyksiä on vah-va näkemys, jolla erotutaan kilpailijoista. Kilpailu on kovaa, yrittäminen on varsin haastavaa ja vaa-tivaa, mutta samalla myös palkitsevaa.
 Alkavan yrittäjän kannattaa tehdä huolellisesti lii-ketoimintasuunnitelma ja punnita sitä monista eri näkökulmista ennen varsinaisen yrityksen perusta-mista. Valmis liiketoimintasuunnitelma kannattaa vielä antaa asiantuntijan arvioitavaksi – ulkopuo-listen esittämät kommentit ja parannusehdotukset auttavat hankkeen parissa yksin puurtavaa yrittä-jää kehittämään liikeideaa eteenpäin. Usein käy myös niin, että ensimmäinen versio liiketoiminta-suunnitelmasta ei vastaa lopullista yritystoimintaa.
 Suomessa on varsin kattavasti yrittäjien ystäviä ja tarjolla on monenlaista ilmaista yritysneuvontaa. Mm. Uusyrityskeskukset ja ELY-keskukset arvioivat ja antavat maksutonta neuvontaa yrittäjiksi aikovil-le. Monissa kunnissa on maksutonta yrittäjäneu-vontaa ja verovirastokin auttaa alkavia yrittäjiä mie-lellään, ilman että lompakkoa tarvitsee edes avata.
 Alkavan yrittäjän on mahdollista saada talou-dellista tukea alkuvaiheen suunnittelutyössä käyt-tämäänsä ulkopuolisen asiantuntijan palveluihin. Alkava yrittäjä voi myös saada starttirahaa sekä erilaisia aluetukia. Hyvällä liiketoimintasuunnitel-malla on lisäksi mahdollista saada yrittäjälaina Finnveralta.
 Liiketoiminnan suunnitteluun ja sen paperille laittamiseen sekä jäsentämiseen kannattaa todel-la panostaa. Ensisijaisesti liiketoimintasuunnitelma toimii käsikirjoituksena yrittäjälle itselleen. Toissi-jaisesti sillä haetaan yritykselle rahoitusta. Mitä paremmin liiketoimintaa on suunniteltu ennen yri-tyksen perustamista, sitä suurempi mahdollisuus yrityksellä on menestyä.
 Kimmo Kiviaho
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EKEK
 Y rittäjyys on siis mahtava voima suomalaisessa yhteiskunnassa lähes millä tahansa mittaril-la mitattuna. Myös asennepuolella on menty
 eteenpäin, uskoo Elinkeinoelämän keskusliiton EK:n PK-yrittäjyysasioista vastaava johtaja Antti Neimala.
 ”Yrittäjiä ja yrittäjyyttä arvostetaan tällä hetkellä selvästi enemmän kuin vielä takavuosina.” Neimala täsmentää, että eteenpäin on menty sekä valtiovallan että tavallisten ihmisten suhtautumisessa.
 ”Etenkin kansalaisten asenteissa on menty harp-pauksittain eteenpäin.” Perinteisesti Suomessa yrittäjiin on saatettu suhtautua kateellisena kyräillen, mutta nyt ihmisillä on realistisempi käsitys yrittäjän arjesta: yrit-täjä saa vaurastua omalla työllään, sillä hän kantaa myös yrittäjänriskin. Mitään ei siis anneta hopealautasella, vaan kaikki on omien ponnistelujen tulosta.
 ”Valtaosalle suomalaisia palkansaajan rooli tuntuu edelleen läheisemmältä, mutta eri tutkimusten mukaan tämäkin tilanne on muuttunut olennaisesti viime ai-koina – yrittäjyys koetaan yhä houkuttelevammaksi.”
 Oman tarinansa tekijätNeimalan mukaan yrittäminen on aina varteenotettava vaihtoehto. Hän muistuttaa lukuisista menestystarinois-ta, joissa omaan liikeideaan uskoen omasta – ensi alkuun hyvin vaatimattomasta – bisneksestä on rakennettu ken-ties maailmanluokan toimija.
 ”Lisäksi tänä päivänä painaa vaakakupissa paljon mahdollisuus vaikuttaa omaan ajankäyttöön ja omaan tekemiseen. Yrittämisen vapaus on hieno asia, eikä sitä himmennä yrittämiseen olennaisesti kuuluva yrittämi-sen vastuu – vapaus ja vastuu kulkevat käsi kädessä.”
 EK on korostanut PK-sektorin tärkeyttä, sillä PK-yritysten merkitys suomalaisen yhteiskunnan ra-kentajana sekä työllisyyden ja hyvinvoinnin luojana on
 Lupa onnistuaEK:n tavoitteena on kannustava yrittäjyysyhteiskunta
 Suomi elää yrittämisestä – ja yrittä-jistä. Tilastokeskuksen yritysrekisterin tuoreimmat vuositiedot ovat vuodelta 2008, jolloin maassamme toimi 320 952 yritystä. Nämä yritykset työllistivät 1 502 213 henkilöä palkansaajina tai yrittäjinä. Yritysten liikevaihto oli yhteen-sä 396,6 miljardia euroa.
 Teksti: Sami J. Anteroinen
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Lupa onnistuaEK:n tavoitteena on kannustava yrittäjyysyhteiskunta
 huomattava. Lisäksi merkittävä osa uusista työpaikoista syntyy jo nyt PK-yrityksiin.
 Tilastokeskuksen mukaan vuonna 2008 kaikista yrityksistä 99 prosenttia oli pieniä eli alle 50 henkilöä työllistäviä. Keskisuuria, alle 250 henkilöä työllistäviä oli 0,8 prosenttia ja suuria yli 250 henkilöä työllistäviä 0,2 prosenttia. Pienet yritykset työllistivät 46,4 prosent-tia koko henkilöstöstä, keskisuuret 16,4 prosenttia ja suuret yritykset 37,2 prosenttia.
 Yrittäminen on mustEK:n kaavailema road map yrittäjähenkisempään Suo-meen lähtee yksinkertaisesti siitä, että maassa tunnuste-taan ja hyväksytään yritysten yhteiskunnallinen merkitys ja taloudellisen menestymisen välttämättömyys. Yritys-ten kannattavuus, jatkuvuus ja menestyminen turvataan valtiovallan toimin mahdollisimman hyvin ja luodaan erilaisia yrittäjyyden kehittämishankkeita, jotta Suo-meen saadaan lisää yrittäjiä ja yrityksiä.
 EK haluaa myös kannustaa yrityksiä kasvuun, jotta maahan saadaan nykyistä enemmän keskikokoisia PK-yrityksiä. Tästä huolimatta Antti Neimala ei suinkaan ole syyllistämässä maan lukemattomia ”mies ja läppäri” -yrityksiä, joilla ei ole suuria visioita rakettikasvusta.
 ”Yrittäminen on aina arvokasta, vaikka yritystoi-minta sitten toisikin elannon vain yrittäjälle itselleen – riskinottoa se on joka tapauksessa, mittakaavasta huolimatta. Kasvu täytyy mitoittaa omien halujen ja rahkeiden mukaan”, hän linjaa.
 PK-johtaja haluaa kuitenkin rohkaista kaikkia yrittä-jiä arvioimaan oman bisneksen kasvumahdollisuuksia. Hänen mukaansa ensimmäisen ulkopuolisen työnteki-jän palkkaaminen yritykseen on usein se virranjakaja kasvun suhteen.
 ”Useampi tutkimus kertoo, että yritykset, jotka mahdollisimman varhaisessa vaiheessa palkkaavat en-simmäisen työntekijän, ovat todennäköisemmin niitä, jotka tulevat lähtemään kasvu-uralle kaikkein kiivaim-min.”
 Mitä kauemmin ulkopuolisen työntekijän värvää-misessä jahkaillaan, sitä todennäköisemmin bisneskin pysyy pienenä. Tämä havainto selittyy ainakin osittain
 sillä, että yrittäjän tullessa jo alkuvaiheessa sinuiksi työnantajakoukeroiden kanssa, hänelle ei ehdi syntyä ”rimakauhua” vaan hän tulee pärjäämään työnantajan roolissa myös vastaisuudessa.
 pintaa syvemmälle, kiitos EK odottaa yhteiskunnan kehittävän lainsäädäntöä edel-leen siten, että yrittämishalu ja kasvukannusteet vahvis-tuvat. Vanhasen hallitus saa Neimalalta sekä risuja että ruusuja. Noin päällisin puolin voisi luulla että yrittäjän asia on porvarihallituksen sydäntä lähellä, ja Neimalan mukaan juttu onkin juuri näin – mutta nimenomaan päällisin puolin. Hallitus on kyllä linjannut, että Suo-mesta tulee yrittäjille maailman paras toimintaympäristö – mutta kauniit sanat odottavat yhä tomeria tekoja.
 ”Verotuksen kehittäminen kannustavampaan suun-taan on yhä alkutekijöissään, samaten kuin muut yri-tystoiminnan kannusteet.”
 Neimala myöntää kuitenkin, että hallituksen tans-sikortti on ollut varsin täynnä globaalin talouslaman pyöritellessä herroja ja narreja pitkin parketteja.
 ”Kansainvälinen talouskriisi ja sen hoito on vaatinut paljon voimavaroja hallitukselta ja laman torjunnassa hallitus onkin onnistunut hyvin”, hän toteaa, viitaten mm. oikein ajoitettuihin elvytystoimiin.
 rakenteet remonttiinNeimala näkee, että suurimmat edessä olevat haasteet liittyvät nimenomaan yritysten kasvun edellytyksiin. Verotuksen lisäksi painopisteinä ovat yritysten rahoitus-palvelut sekä julkisten palvelujen rakenteet.
 EK haluaa myös saattaa julkiset ja yksityiset palve-luntarjoajat tasavertaiseen kilpailuasemaan. Samalla olisi myös korkea aika tunnustaa palvelut yhdeksi kan-santalouden avainalaksi.
 Ulkomaiden markkinoista haaveileville yrityksille pitää niin ikään löytää eväitä reissureppuun. EK:n mu-kaan nykyisissä PK-yrityksille suunnatuissa viennin ja kansainvälistymisen edistämispalveluissa riittää vielä kehittämistä.
 ”Kansainvälistyminen jo varhaisessa vaiheessa vaatii rohkeutta ja yritykset ansaitsevat tukea tällä tiellä.” q
 CITIDIGI
 Digitaalinen myymälä- Kassapäätteet- Infokanavat- Digital Signage- Opastavan ostamisen päätteet- Digitaaliset näyteikkunat
 www.citidigi.net - Yrjönkatu 8, 28100 Pori - (02) 635 6366
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UUSYRITYSKESKUS
 asioita. Apua voi saada myös esimerkiksi starttiraha- tai lainahakemuksen tekemiseen.
 Uusyrityskeskuksilla on suhteita ympäri yritysmaa-ilmaa. Tarvittaessa asiakas ohjataan oikealle asiantunti-jalle, kuten vaikka keksintöasioissa Keksintösäätiöön ja kansainvälistymisessä alan asiantuntijaverkostoon Fin-proon.
 ”Asiakkaan ei välttämättä tarvitse tietää näitä kaikkia reittejä. Meidän neuvoja osaa ohjata oikeaan paikkaan.”
 Backman myöntää, että suomalainen yrityspalvelu-
 Suomen Uusyrityskeskukset on julkisen ja yksityisen sektorin yhteistoimintajärjestö, johon kuuluu 31 uus-yrityskeskusta ympäri Suomea. Järjestön toimitusjohtaja Pia Backman sanoo, että keskusten tehtävä on auttaa tulevia yrittäjiä kaikessa yrityksen kannalta merkittävissä asioissa, kuten liikeidean kehittämisessä, kannattavuus-laskelmissa ja rahoituksen järjestämisessä. Järjestöllä on käytössä asiantuntijoita eri aloilta, esimerkiksi juristeja sekä vakuutus- ja pankkialan ammattilaisia.
 ”Tarkoitus on katsoa yhdessä asiakkaan kanssa, onko yritysidea kokonaisuutena elinkelpoinen”, Pia Backman sanoo.
 Uusyrityskeskusten palveluja saa käyttää maksutta kuka tahansa. Backmanin mukaan Uusyrityskeskuk-silla on vuosittain 17 000 uutta asiakasta. Kaikki liki parikymmentätuhatta yritysideaa eivät näe päivänva-loa, sillä keskuksen kautta perustetaan vuodessa noin 8000 yritystä. Se on noin kolmasosa kaikista Suomessa perustetuista yrityksistä.
 Apua suunnitteluun ja toteutukseen
 Toimitusjohtaja Pia Backman kertoo, että eniten apua kaivataan uuden yrityksen liiketoimintasuunnitelman tekemisessä, talouden ymmärtämisessä ja markkinoin-nissa. Esimerkiksi talousasioissa ja markkinoinnissa yrityksen perustajaa auttavat Uusyrityskeskusten neu-vojat ja yhteistyökumppanit. Backmanin mukaan yh-teistyöyritykset haluavat auttaa oman alan aloittelevia yrittäjiä ja olla mukana yleishyödyllisessä toiminnassa.
 ”Toki on myös niin, että jos esimerkiksi pankit ja vakuutusyhtiöt antavat aloittavalle yrittäjälle hyvää asiantuntija-apua, ne saavat usein heistä myös asiakkai-ta. Mitä parempi asiantuntija on ollut, sen varmemmin aloittava yrittäjä kääntyy myöhemmässäkin vaiheessa hänen puoleensa.”
 Asiantuntija-avun lisäksi Uusyrityskeskukset järjes-tävät infoiltoja, joissa käydään läpi yrittämisen perus-
 Teksti: Miia Vähähyyppä Kuvat: Uusyrityskeskus, iStockphoto
 Uusyrityskeskukset antavat sparraUsta ja neUvOntaa
 Yrittäjäksi ryhtyminen voi tuntua hypyltä kylmään veteen. Talous- ja veroviidakos-sa seikkaileminen on varsinkin ensikertalaisille usein haastavaa, ja jo liiketoimin-tasuunnitelman tekeminen vaatii jonkinlaista ymmärrystä yritysmaailmasta. Yksin ei yritystä perustavan tarvitse kuitenkaan jäädä, sillä yrityksen alkumetreillä aut-taa Uusyrityskeskus.
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UUSYRITYSKESKUS UUSYRITYSKESKUS
 järjestelmä on vielä melko sekava. Tämän vuoksi Uus-yrityskeskukset pyrkivät auttamaan tulevia yrittäjiä ruohonjuuritasolla.
 Ensikertalaisille ja vanhoille tekijöille
 Suurin osa Uusyrityskeskusten asiakkaista tulee työ-elämästä, työttömiä on noin neljäsosa. Toimitusjohta-ja Pia Backman kertoo, että asiakkaiden joukossa on jonkin verran myös maahanmuuttajia, varsinkin isois-sa kaupungeissa. Palvelua saa normaalisti suomeksi, ruotsiksi ja englanniksi, mutta esimerkiksi Helsingissä saattaa päästä puhumaan myös harvinaisempia kieliä, kuten vaikka venäjää, ranskaa tai kurdia.
 Viime vuonna tehdyn taloustutkimuksen mukaan nuoret ovat entistä kiinnostuneempia yrittäjyydestä. Backmanin mukaan tämä johtuu siitä, että kouluissa nostetaan entistä enemmän yrittäjyyttä esiin. Lisäksi yrittäjyyden yleinen arvostus on noussut.
 Pia Backman pitää asiantuntijaneuvontaa erityisen tärkeänä ensimmäistä kertaa yritystä perustavalle, mut-ta siitä on hyötyä jokaiselle yritystä perustavalle. Järjes-tön tutkimuksen mukaan keskuksen kautta perustetut yritykset ovat keskimääräistä elinvoimaisempia, eli py-syvät toiminnassa muita pidempään.
 ”Kyllä suosittelen neuvontaa ihan kaikille. Oma lii-keidea on hyvä tsekata vielä eri alojen asiantuntijoiden kanssa. Tämä on kuitenkin maksuton palvelu, joten se kannattaa ilman muuta hyödyntää.”
 Jotkut käyvät Uusyrityskeskuksen neuvojalla vain kerran, jotkut kymmenen kertaa. Käynnit suunnitel-laan asiakkaan tarpeiden mukaan.
 Eläkeläiset ovat uusi trendi
 Suurin osa Uusyrityskeskusten perustetuista yrityk-sistä on palvelualan yrityksiä, esimerkiksi fysiotera-piapalveluita tai rakennusalan firmoja. Toiseksi eni-ten perustetaan kaupan alan ja kolmanneksi teollisen tuotannon yrityksiä.
 Nousevia trendejä ovat Pia Backmanin mukaan hyvinvointiala ja ekologisille arvoille perustuvat yri-tykset. Väestön ikärakenteen vuoksi vanhusten ter-veyspalveluita tarvitaan tulevaisuudessa entistä enem-män. Ihmisten heräävä ympäristötietous puolestaan on innostanut esimerkiksi kemikaalittoman pesulan perustamiseen. Myös verkossa toimivat yritykset li-sääntyvät jatkuvasti.
 Kaikki liikeideat eivät ole perinteisiä parturi-kam-paamoja. Erään asiakkaan idea oli perustaa hiiren-kasvatusfirma.
 Jos etsii kannattavaa liikeideaa, tällä hetkellä voi suunnata katseensa hyvinvointialalle ja varsinkin vanhuksiin.
 ”Nyt siirtyy eläkkeelle paljon ihmisiä, jotka ovat hyvätuloisia ja vetreitä senioreita. Heihin kannattaisi satsata, eikä pelkkään vanhustenhoitoon, vaan myös virkistys- ja matkailupalveluihin.” q
 Uusyrityskeskuksen kautta perustetut yritykset ovat keskimääräistä elinvoimaisempia, eli pysyvät toiminnassa muita pidempään.”
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TAMPEREEN OSUUSTOIMINTAKESKUS
 www.softalent.com
 Älä käytä aikaasi jonninjoutavaan näpertelyyn - hyvin suunniteltu ohjelmisto tekee duunin puolestasi!
 *
 *
 * Henkilö ja tarina ovat anonymisoituja, sillä esimerkkiyrittäjämme Aarne Nokso-Kanniaiaiselle sopii mainiosti se, että hänen toimialansa muut yritykset eivät soittaisi Softalentille ja ottaisi käyttöön Softalentin erittäin älykkäitä ja toimintaa tehostavia web -ohjelmistoratkaisuja.
 Koodilla 434 aloittaville yrityksille 10 % alennus
 “Ennen mulla meni varmaan puolet päivästä Excelin kanssa copypastetellessa ja soluja säätäessä. Sit me sähköpostilla kierrätet-tiin sitä failia. Jotenkin musta tuntu että mun todellinen talentti asiakkaiden kanssa hukkui ihan vääriin asioihin. Kun otettiin mukaan Softalentti ja hommat automatisoitiin älykkäästi niin nyt mä keskityn oikeisiin asioihin - myyntiin ja asiakaspalveluun. Asiakkaathan ne mun palkan lopulta maksaa - ei Excel jonka kanssa ennen vietin aikani. Yritys ja mä ollaan nyt uudessa kukoistuksessa.”
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 Osuuskuntayrittäminen on hyvä vaihto-ehto yksinyrittämiselle - ei välttämättä aina, mutta kuitenkin yllättävän usein. Sitä eivät tiedä monet yrittäjäksi aiko-vat eivätkä kaikki yritysneuvojatkaan.
 Tampereen Seudun Osuustoimintakeskuksen toimin-nanjohtaja Niina Immonen uskoo, että jo muutaman vuoden kuluttua asiat ovat toisin.
 Kesäkuussa käynnistyi työ- ja elinkeinoministe-riön koordinoima hanke, jonka tavoitteena on hioa uuteen iskuun osuustoiminnallisen yrittäjyyden ja yhteisötalouden asiantuntijapalvelut koko maassa.
 Kysymyksessä on Immosen mukaan viiden vuoden hanke, jonka toteuttamisvastuun sai kilpailutuksen tu-loksena Tampereen Seudun Osuustoimintakeskus.
 - Kun projekti on saatu päätökseen, Suomessa on yritysneuvontapalveluiden verkosto, josta asiakkaat saavat pätevää neuvontaa myös osuuskuntiin liittyvissä kysymyksissä, osuuskuntien imago on kirkastunut ja osuustoiminnallinen yrittäjyys on integroitu tiiviiksi osaksi yrittäjyyskasvatusta.
 - Nämä muutokset ovat omiaan vahvistamaan positii-vista kierrettä, joka tulee aikanaan näkymään pienosuus-kuntien määrän merkittävänä kasvuna, Immonen sanoo.
 Valtakunnallinen projekti
 Aikaisemmin Suomessa ei ole toteutettu osuustoimin-nallisen yrittäjyyden edistämiseen tähtäävää hanketta, johon ministeriötasolla olisi sitouduttu yhtä vahvasti.
 - TEM tuottaa markkinointiin ja tiedotukseen liit-tyvää materiaalia. Sitäkin tärkeämpää on kuitenkin se, että hanke saadaan ministeriön kanavien kautta
 pienosuuskunnat ovat yksinyrittämisen vaihtoehto
 Osuuskuntamuotoinen yhteisyrittäjyys kytketään osaksi muita yritysneuvontapalveluita
 Teksti: Markku Summa
 s
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kytketyksi muihin yrittäjyyttä edis-täviin hankkeisiin ja pysyväksi osaksi seudullisia yritysneuvontapalveluita.
 Tampereen Seudun Osuustoi-mintakeskus ryhtyy syksyllä otta-maan yhteyttä eri yritysneuvonta-palveluorganisaatioihin, jotta saa-taisiin selville, minkälaista koulu-tusta ja informaatiota tarvitaan.
 - Tulemme tuottamaan Yritys-Suomi –palvelukokonaisuuteen puhelinpalvelun tu-kimateriaalia ja kouluttamaan henkilökuntaa. Myös yritysneuvojan ammattitutkintoon tullaan toteutta-maan osuustoiminnallisen yrittäjyyden osio. Lisäksi tulemme kouluttamaan yritysneuvojia eri puolilla Suomea alkaen aivan perustasosta päättyen syvälli-seen kehittämäämme Coop Expert –koulutukseen.
 Lisäksi Immonen pitää tärkeänä, että osuustoi-minnallinen yrittäjyys ja yhteisötalous integroidaan yrittäjyyskasvatukseen ja yrittäjäoppaisiin.
 - Hankkeeseen sisältyy sekin, että pyrimme löytä-mään uusia, innovatiivisia tapoja hyödyntää osuuskuntia.
 sopii myös pienyrityksille
 Tampereen seudulla perustetaan 10-20 osuuskuntaa vä-hän vuodesta riippuen. Osuuskuntaa perustamassa on keskimäärin kymmenen jäsentä.
 - Tyypillinen osuuskuntayrittäjä on nelikymppi-nen, akateemisesti koulutettu nainen. Naisia kaikki-en osuuskuntien jäsenistä on 60-70 prosenttia.
 Paitsi henkilöt myös yritykset voivat perustaa osuus-kunnan. Se on hyvä vaihtoehto pienyrityksille, joilla on tarve tehdä yhteistyötä. Esimerkkinä vaikkapa käsityö-yrittäjien tai hammaslääkärien perustamat osuuskunnat.
 - Osuuskunnan keskeinen vahvuus pienyrityksen näkökulmasta on se, että sitä ei voi vallata sisältä- eikä ulkoapäin. Osuuskunta pysyy sellaisena yhteistyöver-kostona, joksi se on suunniteltu.
 - Se tarjoaa yhteistyömuodon, jonka keskiössä ovat ihminen ja se työ, jota sen puitteissa tehdään. Se ei ole kovinkaan usein pääomakeskeistä yrittämistä.
 Osuuskunta toimii usein myös yrityshautomona. Joka neljäs osuuskunta toimiikin Tampereen Seudun Osuus-toimintakeskuksen selvityksen perusteella yrityshauto-mona eli jäsen lähtee osuuskunnasta ja perustaa oman yrityksen, usein toiminimen tai osakeyhtiön.
 eri vaihtoehdot näkyviin
 Osuuskuntaneuvontaan liittyy lukuisia erityispiirteitä. Haastavaksi sen tekee jo se, että henkilöjäsen on osuus-kunnassa kaksoisroolissa eli hän on sekä osuuskunnan työntekijä että omistaja. Henkilöstöomisteisuus asettaa haasteita niin työn tekemiseen kuin yrityksen johtami-seen ja hallintoon.
 - Neuvoja joutuu harkitsemaan huolellisesti myös,
 minkälaisessa tapauksessa hänen kannattaa ottaa esille osuuskunta ja tarjota sitä var-teenotettavana ratkaisuna.
 Immosen viesti kaikil-le yrittäjäksi aikoville on, että kannattaa selvittää huolellisesti, mitkä ovat eri vaihtoehdot siirtää liikeidea käytäntöön.
 - Vaatikaa yritys- neuvojaa kertomaan osuuskun-nasta, jos hän ei itse ota asiaa esille.
 Kaikista ei ole yksinyrittäjäksi eikä liioin yhteis-yrittäjiksi. Molemmat yrittäjyyden muodot vaativat tietynlaisia ominaisuuksia.
 - Osuuskunta ei ole itseisarvo. Silloin kun näem-me, että asiakkaalle sopii paremmin osakeyhtiö tai toiminimi, ohjaamme hänet eteenpäin saamaan lisä-neuvoja näistä yritysmuodoista.
 neuvonta on palkitsevaa
 Niina Immonen on koulutukseltaan hallintotieteiden tohtori, joka on väitellyt yhteisötaloudesta vuonna 2006.
 Hän käsitteli väitöstutkimuksessaan ensimmäistä kertaa suomalaisen yhteisötalouden muotoutumista. Näkökulmina olivat sen jäsentäminen suhteessa eu-rooppalaiseen keskusteluun, suomalaisen yhteisöta-louden juridiset toimintamuodot, sen taloudelliset vaikutukset sekä suomalaisen yhteisötalouden käsit-teellistäminen.
 Maisteriksi valmistuttuaan Immonen toimi en-sin tutkijana. Tampereen Seudun Osuustoiminta-keskuksessa hän aloitti osuuskuntaneuvojana vuon-na 1998. Toiminnanjohtajaksi Immonen nimitettiin vuonna 2002.
 - Keskus toimii kevyellä organisaatioilla. Meitä on vain kolme henkilöä, joilta yhdeltä saa alueellista neu-vontapalvelua Pirkanmaalla ja kaksi henkilöä toimii nyt käynnistyneessä hankkeessa yritysneuvojien tukena valtakunnallisesti. Toiminta perustuu mahdollisimman laajaan yhteistyöhön eri toimijoiden ja sidosryhmien kanssa.
 Immonen arvioi olleensa auttamassa alkuun lähes kahtasataa osuuskuntaa ja konsultoineensa noin 1 400 osuuskuntien perustajajäsentä.
 - Tätä työtä jaksaa tehdä silloin, kun uskoo asian tarpeellisuuteen ja näkee tuloksia menestyvinä osuus-kuntina, hän kiteyttää.
 Tampereen Seudun Osuustoimintakeskuksen toi-minnanjohtaja Niina Immonen on hyvillään siitä, et-tä työ- ja elinkeinoministeriö on sitoutunut vahvasti edistämään osuustoiminnallista yrittäjyyttä.
 - Osuuskuntien perustamisneuvonta on siinä määrin haastava laji, että liian usein osuuskuntavaih-toehto on jäänyt esittelemättä asiakkaalle, hän sanoo.
 tyypillinen osuuskuntayrittäjä on nelikymppinen,
 akateemisesti koulutettu nainen. naisia kaikkien
 osuuskuntien jäsenistä on 60-70 prosenttia.
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Usein omaa liiketoimintaa suunnitteleva henkilö poh-diskelee lähinnä sitä, onko juuri hänestä itsestään yri-tystoiminnan starttaajaksi. Huomattavasti harvempi miettii, olisiko minusta kehittämään liiketoimintaa toisten kanssa osuuskunnan jäsenenä.
 Erikoissuunnittelija Pertti Linkola TEM:n työllisyys- ja yritysosastolta sanoo, että yhdessä toteutettavaa osuuskun-tamuotoista yrittäjyyttä ei ensinnäkään tunneta riittävästi ja toiseksi sen imago ei vastaa todellisuutta. Osuuskunta on yritysmuoto, johon voi suhtautua neutraalisti.
 Pienosuuskuntien määrä Suomessa on lisääntynyt 1990-luvulta lähtien, mutta niille on entistä suurempi tilaus työmarkkinoilla menossa olevan rakennemuu-toksen johdosta.
 Euroopassa Englanti, Italia ja Belgia ovat maita, jois-sa pienosuuskuntia on paljon ja niistä on myös hyviä kokemuksia. Osaltaan tämä tieto sai EU:n komission asiassa aktiiviseksi. Komissio kehotti tiedonannolla jä-senvaltioita jo vuonna 2004 edistämään osuustoimin-nallista yrittäjyyttä työllistymisvaihtoehtona.
 palveluverkosto vahvistuu
 TEM:n käynnistämä hanke on nimeltään osuustoiminnal-lisen yrittäjyyden ja yhteisötalouden asiantuntijapalvelut.
 - Tavoitteena on osuustoiminnallisen yrittäjyyteen ja yhteisötalouteen liittyvän tietotaidon ja neuvontamal-lin levittäminen valtakunnallisesti yritysneuvonta- ja urapalveluiden hyödynnettäväksi, lisätä osuuskunnan tunnettavuutta yritysmuotona ja varteenotettavana vaihtoehtona yritysmuotoa valittaessa.
 Projektissa etsitään menetelmiä yhteisötaloudellisten liikeideoiden löytämiseksi. Lisäksi valtakunnallisella tasolla selvitetään mahdollisuuksia sellaisten valtakun-nallisten asiantuntijaosuuskuntien tukemiseen, joissa asiantuntijat voisivat testata liikeideoita.
 - Tätä kautta tavoitteena on lisätä alkavien yritysten määrää sekä yritystoiminnan ja uravaihtoehtojen mo-nimuotoisuutta.
 Linkola lisää, että myös yritysneuvojien määrää ja urapalvelujen verkostoa tullaan vahvistamaan ja laajen-tamaan siten, että osuustoiminnalliseen yrittäjyyteen sy-vällisemmin kouluttautuneita ja yhteistyöorganisaatioita löytyy eri alueilla.
 Joustavaa yhteisyrittämistä
 Osuuskuntien laajempaa suosiota on Linkolan mukaan haitannut se, että osakeyhtiömuotoista yrittämistä pi-detään modernimpana ja parempana vaihtoehtona kuin pienosuuskuntaa.
 Uuden tulemisen osuuskunta koki Suomessa lähinnä sen vuoksi, että sen avulla yritystoiminnan aloittaminen on lähes riskitöntä ja toimintaan kannattaa alusta pitä-en ottaa merkittävästi enemmän henkilöitä kuin mitä muiden yritysmuotojen piirissä on tapana.
 - Myös työttömyysturvan säilymisen mahdollisuus on liitetty nimenomaan osuuskuntiin, vaikkakin sa-man asian soveltaminen voisi tulla kysymykseen myös esimerkiksi osakeyhtiöissä.
 - Pienosuuskunta on monessa tilanteessa varteen-otettava vaihtoehto ratkaisu yritystoiminnan harjoit-tamiseen. Se on joustava yhteisyrittämisen muoto.
 Luottamus on avainsana osuustoiminnallisessa yrit-tämisessä. Linkola korostaakin, että on syytä miettiä, keiden kanssa ryhtyy yrittämään, onko valmis panosta-maan yhtä paljon kuin muut ja haluaako ottaa vastuun yhteistyön pelaamisesta.
 Osuuskunnat innovatiivisia
 Osuuskuntaneuvontaa on vuosien saatossa kehitetty, mutta nyt uusi toimintamalli on tarkoitus ulottaa koko valtakuntaan ja vakiinnuttaa se.
 - Tavoitteena on kytkeä se myös Yritys-Suomi palve-lukokonaisuuteen. Kysymyksessä on käyttäjille maksu-ton verkkopalvelu, joka kertoo, minkälaista apua yritys tai yrittäjä voi saada yrityksen perustamiseen, kasvatta-miseen ja kehittämiseen.
 Linkolan työssä ministeriössä painottuvat yrittäjyy-teen liittyvät kysymykset sekä uudet ilmiöt yrittäjyydes-sä. Hän sanoo, että yrittäjyysasioiden painoarvo yhteis-kunnassa ja hallinnon agendalla on kasvanut koko ajan.
 - Edellisestä lamasta selvisimme panostamalla tek-nologiainnovaatioihin. Nyt yrittäjien pitäisi nähdä mahdollisuuksia muissakin kuin korkean teknologian tuotteissa. Euroopassa on markkinapotentiaalia myös tavanomaisemmille tuote- ja palveluinnovaatioille.
 Osuuskunnat yritysmuotona edistävät Linkolan mu-kaan innovaatioita monella tavalla. Lisäksi hän muis-tuttaa, että kielitaito ja kulttuuriosaaminen auttavat suomalaisia pärjäämään Euroopassa. q
 ”Neuvonnan kehittäminen avainhaaste”TEM:n erikoissuunnittelija Pertti Linkola:
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 Innoplazainnostaa
 yrittämään
 Innoplaza on tarjonnut jo usean vuoden ajan pääkaupunkiseudun ammattikor-keakouluopiskelijoille koulutusta yrittä-jyyteen ja mahdollisuuden kehittää omia liikeideoita eteenpäin. Koulutuksen avul-la on syntynyt kymmeniä liiketoiminta-suunnitelmia ja useita yrityksiä.
 Innoplazassa on mukana kaikki pääkaupunkiseudun am-mattikorkeakoulut ja syntynyt verkosto on yhdistänyt aiemmin hajanaista yrittäjyyskoulutusta. Innoplazassa ei edellytetä aikaisempia liiketalouden opintoja ja opiskeli-joita on esimerkiksi tekniikan, liiketalouden, matkailun, ravintola- ja hotellialan, kulttuurin, tietotekniikan ja ter-veydenhoidon aloilta.
 "Liiketoimintasuunnitelmissa on ollut teknisiä in-novaatioita, palvelukonsepteja, ravintola- ja hotellialan suunnitelmia ja hoiva-alan oppilailla on ollut esimer-kiksi vanhuksille suunnattuja palveluideoita. Syksyllä 2009 parhaasta yksin tehdystä liiketoimintasuunnitel-masta palkittu Walid El Cheikh kehitti ravintola-alalle Timo Riikkilä toimii Innoplazan projektipäällikkönä.
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 Barisma-virtuaaliverkoston, jonka avulla asiakkaat löytävät heille sopivia palveluita", kuvailee Innoplazan projektipäällikkö Timo Riikkilä.
 Innoplaza saa osarahoitusta Euroopan sosiaalira-hastosta (ESR) Uudenmaan ELY-keskuksen kautta. Innoplaza on koostunut kahdesta hankkeesta, joista ensimmäinen projekti toimi vuosina 2006-2007.
 Nykyinen projekti alkoi vuonna 2008 ja se päättyy vuoden 2010 lopussa. Yhden lukuvuoden aikana jär-jestetään kaksi opintokokonaisuutta, molemmat kestol-taan kahdeksan kuukautta.
 Edellisen projektin aikana syntyi 12 yritystä, mikä on hyvä tulos, koska Innoplazan ensisijaisena tavoittee-na ei ole yrityksen perustaminen.
 "Koulutuksessa yrittämisestä kiinnostuneita kan-nustetaan ja kylvetään yrittäjyyden siemen. Valmistu-misen jälkeen voi olla töissä jonkin aikaa ja perustaa yrityksen sitten, kun on tullut lisäkokemusta työelä-mästä. Yritysalkiot ohjataan Uudenmaan yrityshauto-moverkoston hautomoihin", lisää Riikkilä.
 Liikeidealla kansainvälistä potentiaaliaPetteri Jokila palkittiin Innoplazan parhaasta liiketoi-
 mintasuunnitelmasta vuonna 2007. Hänen pintakäsit-telyyn ja pinnoitukseen liittyvä yritysideansa on palkit-tu Venture Cup -liiketoimintasuunnitelmakilpailussa ja on saanut Keksintösaatiöltä Runar Bäckströmin säätiön apurahan. Innovaatiolla on arvioitu olevan merkittä-vää kansainvälistä potentiaalia. Jokilalla on taustalla automaatioinsinöörin ja markkinointimerkonomin opintoja.
 "Ilman Innoplazaa idea olisi jäänyt vain korvien vä-liin hautumaan. Innoplazan ensimmäisessä tapaamises-sa opiskelijat esittelivät omia hyviä liikeideoitaan. Kun tuli minun vuoroni kerroin tästä pinnoitukseen liitty-västä ideasta, joka oli ollut vain ajatus päässä, en edes ajatellut sen toteuttamista. Ryhmässä ideasta oltiin heti kiinnostuneita ja haluttiin ostaa osakkeita tulevaan yri-tykseeni", kertoo Jokila ja lisää, että myös yhteydenotto Keksintösäätiöön ei olisi syntynyt ilman Innoplazaa ja Timo Riikkilää.
 Monipuolinen koulutuspakettiInnoplaza-opinnot koostuvat luennoista, tietoiskuista, yritysvierailuista ja itsenäisestä työskentelystä nimetyn mentorin ohjauksella. Innoplazassa opiskelijat muodos-
 Innoplaza pähkinänkuoressa:
 Jokaiseen Innoplaza-opintokokonaisuuteen vali-taan 40 eri alojen opiskelijaa pääkaupunkiseudun ammattikorkeakouluista. Innoplazan tavoitteena on yrittäjyyden edistämisen lisäksi erilaisten yrit-täjyyspolkujen hahmottaminen ja tukeminen, kas-vukykyisten ja -haluisten yritysaihioiden tunnista-minen ja tukeminen, elinkelpoisten ja menestyvien yritysten lisääminen sekä alueen ammattikorkea-koulujen verkostoituminen.
 Koulutuksessa ovat mukana Arcada, Diako-nia-ammattikorkeakoulu (Diak), HAAGA-HELIA ammattikorkeakoulu, Humanistinen ammattikor-keakoulu (Humak), Laurea-ammattikorkeakoulu ja Metropolia Ammattikorkeakoulu. Innoplazaa hal-linnoi Metropolia Ammattikorkeakoulu.
 Innoplazan neuvottelukunnassa ja ohjaus-ryhmässä ovat edustettuina ammattikorkeakou-lujen lisäksi Helsingin Yrittäjät ry, Uudenmaan yrityshautomoverkosto, Uudenmaan ELY-keskus, Espoon kaupunki, Vantaan kaupunki, Naisyrittä-jyyskeskus, Aalto Start-Up Center, Yrityshautomo Arabus, YritysHelsinki ja Helsingin työ- ja elinkei-notoimisto.
 Lisätietoja:www.innoplaza.fi
 Petteri Jokila on saanut laajaa tunnusta Innoplazassa kehittämästään liikeideasta.
 s
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 tavat noin neljän hengen monialaisia ryhmiä. Jokainen ryhmä tekee vähintään yhden liiketoimintasuunnitel-man, joka arvioidaan.
 Yrittäjäperheessä kasvanut Petteri Jokila piti Inno-plazaa kokonaisuudessaan monipuolisena täsmäkoulu-tuksenä.
 "Innoplaza kehitti kokonaisvaltaista ajattelua ja suunnitelmallisuutta, esimerkiksi verotuksellisissa kysymyksissä ja kannattavuuslaskelman tekemisessä. Luennoilla oli hyviä vierailijoita ja asiantuntijoita. Ryhmätyöskentely oli sopiva malli. Meidän ryhmässä jokainen teki oman liiketoimintasuunnitelman, meillä oli paljon hyviä keskusteluja ja syntyi elinikäisiä kavereita."
 Parhaillaan Jokila on osaomistajana Suomen Pika-pumppaus Oy -yrityksessä, joka toteuttaa linjasaneera-usten laattapohjien laastityöt kehittämällään "kerralla valmiiksi" pikapumppausjärjestelmällä ja tarkoitusta varten kehitetyillä pikalaasteilla. Lisäpalveluna on pi-kapurku, joka nopeuttaa purkutöitä merkittävästi.
 Taantuma ei ole vaikuttanut yrityksen tilauskantaan, päinvastoin. Jokilan mukaan yrittäjältä vaaditaankin optimismia, riskinotto- ja paineensietokykyä ja pitkä-jänteistä ajattelua.
 Totuudellinen kuva yrittämisestäInnoplazan projektipäällikkö Timo Riikkilä korostaa, että koulutuksessa pyritään antamaan totuudenmukai-nen kuva yrittämisestä.
 "Harhakuvana saattaa olla esimerkiksi se, että riit-tää kun on hyvä tuote. Mutta tämä ei riitä, tuotetta
 pitää myös osata myydä. Ihmisillä saattaa olla hyvä am-mattikoulutus, mutta yrittäjyydessä on tärkeätä lähteä rohkeasti markkinoimaan tuotetta tai palvelua sekä rakennettava toimivaa verkostoa."
 Koulutuksella on kolme teemaa: ensimmäisenä yrit-täjyys ja liikeidea, toisena asiakaslähtöisyys, kilpailuky-ky ja markkinointi sekä kolmantena kannattavuus, ra-hoitus ja sidosryhmät. Tärkeä elementti koulutuksessa on Innoplazan opiskelijoille ja opettaja- ja mentoritiimin jäsenille rakennettu virtuaalinen oppimisympäristö, jota käytetään sisäiseen tiedottamiseen, keskusteluun, oppimateriaalien jakoon ja tehtävien palautukseen.
 Monikansallisia opiskelijaryhmiäInnoplazan opiskelijoissa on monen kansallisuuden edus-tajia, mitä helpottaa se, että osa luennoista ja materiaalien tiivistelmät ovat englanniksi. Liiketoimintasuunnitel-mastaan keväällä 2009 palkittu Tida Charoenpornpi-monkul opiskelee parhaillaan hotelli- ja ravintola-alan liikkeenjohdon englanninkielisessä koulutusohjelmassa HAAGA-HELIA ammattikorkeakoulussa.
 Tida Charoenpornpimonkul kiittelee erityisesti In-noplazan mentorijärjestelmää.
 "Parhaiten pystyy maksimoimaan mentorin anta-man avun ja osaamisen, kun opiskelija miettii jo alussa tarkasti mitä tahtoo. Oma liiketoimintasuunnitelmani oli rakentaa kaupallinen biojätelaitos 25 000 asukkaan yhteisöön kotimaahani Thaimaahan. Minulla oli tu-kena kolme mentoria: yksi selvensi liikeideaa, toinen auttoi biojäte-teknologiassa ja kolmas avusti talous- ja tuottavuuslaskelmissa." q
 (Vasemmalta) Jouni Leino, Niklas Sluijter ja Fandi Yacine palkittiin Innoplaza 4 -opintokokonaisuuden parhaas-ta ryhmän tekemästä liiketoimintasuunnitelmasta. Heidän kehittelemänsä Shopping Buddy on paikkatietoja hyödyntävä mobiilimarkkinointikanava, joka tarjoaa yrityksille kustannustehokasta näkyvyyttä. Projektipäällikkö Markus Kinkku palkitsi Helsingin Yrittäjien puolesta parhaat liiketoimintasuunnitelmat.
 Messuilta potkua yritystoimintaan.Tule näytteilleasettajaksi alasi messuille. Parhaat asiakas kontaktit syntyvät kasvotusten messuilla tehokkaammin kuin missään muussa mediassa. Messuilla saat näkyvyyttä, uusia kontakteja ja asiakkaita sekä edistät myyntiäsi.
 Messujen mahdollisuudet.• Lisäät yrityksesi tunnettuutta juuri oikeassa kohderyhmässä
 • Esittelet uutta liiketoimintaasi
 • Tavoitat uusia asiakkaita
 • Teet messumyyntiä ja edistät myyntiäsi myös pitkällä tähtäimellä
 • Saat välitöntä palautetta uudelle tuotteelle tai palvelulle
 • Voit löytää jälleenmyyjiä
 • Rakennat ja täydennät asiakasrekisteriäsi
 Erotu eduksesi messuilla.Selkeä messutavoite, ennakkomarkkinointi ja aktiivinen mukanaolo sekä tehokas jälkimarkkinointi ovat avaimia messumenestykseen.Apua ja vinkkejä messutoteutukseen saat meiltä, totta kai kasvokkain tai vierailemalla ”näin onnistut messuilla” – verkkosivulla.
 Tule mukaan Face to Face messuvalmennukseen.Messuvalmennuksesta saat ideoita, vinkkejä ja käytännön työkaluja messuosallistumisen suunnitteluun, toteutukseen ja hyödyntäm-iseen. Face to Face messuseminaarit järjestetään Helsingin Messu -kes kuksessa kahdesti vuodessa: maaliskuussa ja lokakuussa. Katso ohjelma ja lisätiedot netistä.
 Osallistujan kertomaa:”Uutena yrityksenä uusille tuotteille on pakko saada kontakteja ja jakeluteitä. Messuilla se onnistuu. Messuvalmennuksen avulla aloittelija välttää monet karikot ja saa messuista parhaan tuloksen”
 Muista messut, yrityksesi ei jää yritykseksi.
 www.fi nnexpo.fi /facetoface
 Messuilla kohtaat kasvotusten juuri oikean kohderyhmäsi!
 Ostopäätökset syntyvät parhaiten kasvokkain.
 InnoPLAZA
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 InnoPLAZA FACE2FACE MESSUMAINOS
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WsOYpro Oy – ratkaisuja osaamisen kehittämiseen
 Yrittäjyyskirjat
 Teksti: Katja KangasniemiKuvat: WSOYpro Oy
 Kuva: Eine Kakkonen
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WSOYpron Ammattitieto ja yrityspal-velut -yksikkö tarjoaa Minustako yrit-täjä -lehden kohderyhmälle monipuoli-sia ratkaisuja erilaisiin yrittäjän tarpei-siin sekä yritystoiminnan alkuvaihees-sa että jatkossakin.
 W SOYpron laaja yritys- ja lakikirjava-likoima, ajantasainen online-palvelu ja muut sähköiset sisällöt sekä koulu-tukset – joita järjestetään niin avoimi-
 na kuin yrityskohtaisinakin – palvelevat nimenomaan yritystoiminnan alkuvaiheessa olevia tai yrityksen pe-rustamista suunnittelevia. WSOYpro-nimi on monelle tuttu jo kouluajoilta.
 Syventävää tietoa”WSOYpro Oy on lehden lukijakunnalle todennäköi-sesti tuttu jo opiskeluajoilta: olemme Suomen suurin oppimateriaalien kustantaja", sanoo Ammattitieto ja yrityspalvelut -yksikön johtaja Hannu Palmu, ja lisää: ”Olemme jatkossakin eli työelämään siirryttäessä tai yrityksen perustamis- ja liiketoiminnan kasvuvaiheessa hyvä kumppani, mitä tulee osaamisen kehittämiseen liittyviin tarpeisiin. Meidän avullamme on mahdol-lista löytää kulloiseenkin tarpeeseen sopiva ratkaisu, onpa kyse sitten ajankohtaisen ja asiantuntevan tiedon hankkimisesta vaikkapa taloushallintoon tai työoike-udellisiin asioihin liittyviin kysymyksiin tai oman tai työntekijöiden osaamisen kehittämisestä johtamisen, strategian, esimiestyön, työhyvinvoinnin, myynnin, markkinoinnin, viestinnän ym. aiheiden tiimoilta.”
 Palmun mukaan saatavilla oleva tieto jakautuu tek-niseen (mm. kirjanpito ja laskutus) ja sellaiseen, jossa tarkastellaan, mitä yrittäjyys käytännössä tarkoittaa. Yrittäjyys on loppujen lopuksi vuorovaikutustaitoja vaativaa myyntiä ja markkinointia sekä erilaisten si-dosryhmien kanssa toimimista.
 ”Ensin mainittua ammattikirjallisuutta on tarjolla var-sin laajalti sähköisessäkin muodossa, mutta WSOYpro tar-joaa myös syventävää tietoa esim. lainmuutoksista. Lisäksi WSOYpron julkaisuissa annetaan syvällistä tietoa yrittä-jyydestä – tietoa, joka on peräisin suoraan kentältä. Tätä ei ole saatavilla yhtä helposti mistään muualta, ja kyse on nimenomaan suomalaisesta tiedosta, joka soveltuu tilan-teisiin, joihin käännöskirjallisuus ei istu", Palmu korostaa.
 Kattava kokonaisuusJos aikoo yrittäjäksi, Palmun mukaan kannattaa asiaa punnita tarkkaan eri kanteilta. ”Yrittäjyyttä on hyvä hahmotella ajatusleikin tavoin. WSOYpro tulee apuun erityisesti silloin, kun on vain vähän aikaa pyöritellä täl-laisia kysymyksiä. Tarjontamme muistuttaa siitä, mitä pitää huomioida mutta auttaa myös analysoimaan sitä, soveltuuko yrittäjäksi?”
 Palmu lisää, että WSOYpron kaltaista kokonaisuut-ta ei Suomen markkinoilla ole toista. ”Kirjojen lisäksi tarjoamme yrittäjälle tärkeää tietoa online-muodossa sekä koulutuspäivissä. Järjestämme niin avoimia kuin yrityksille räätälöityjäkin koulutuksia, joissa käsitellään esim. taloushallinnon, työoikeuden tai esimiestyön kysymyksiä. Tarjontaamme kuuluvat myös suositut, osallistujille ilmaiset Taloussanomat/ IT-viikko -se-minaarit, jotka toimivat yhteistyökumppaneillemme erinomaisina asiakastilaisuuksina.” q
 WSOYpro Oy
 WSOYpro Oy tuottaa ratkaisuja, sisältöjä ja
 työvälineitä elinikäiseen osaamisen kehittä-
 miseen – varhaiskasvatuksesta työelämään,
 esikoululaisesta talousjohtajaan.
 WSOYpro Oy on Suomen suurin oppima-
 teriaalikustantaja, joka tuottaa painettuja ja
 sähköisiä oppimateriaaleja perusopetukseen,
 lukioon, ammatilliseen koulutukseen ja yliopis-
 to-opintoihin sekä ylläpitää ja kehittää kouluille
 suunnattua internet-pohjaista sähköisen oppi-
 misen Opit-palvelua.
 Liike-elämälle WSOYpro Oy on arvostettu ja
 aktiivinen b-to-b-palveluistaan tunnettu kump-
 pani, joka tuottaa työelämän osaamistarpeisiin
 ratkaisuja kirjojen, koulutusten ja online-palve-
 lun muodossa.
 Kuluttajamarkkinoilla tuotemerkkejämme ovat
 WSOY:n Oppi&ilo ja sanakirjat sekä Docendo.
 www.wsoypro.fi
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 Talentum julkaisee eri ammattialoille suunnat-tuja kirjoja. Vaikka juridiikkakirjasarjoja jul-kaistaankin paljon opiskelijatasoisina, ei kaik-
 kia teoksia ole suunnattu vain kirjaoppineelle yleisölle.“Mitäs menet sanomaan, että luepa tästä tämä
 500-sivuinen teoriapainoinen teos, niin sitten sinusta on yrittäjäksi”, kommentoi Talentumin kustannuspäällik-kö Heikki Hiltunen. “Palvelemme asiakasta. Erityisesti uudemmissa kirjoissa näkyy konkreettinen ote.”
 Hänen mielestään aloittelevalle yrittäjälle hyvissä kirjoissa edetään esimerkkien kautta. “Ei tehdä bisnestä vain kauppakorkeaopiskelijoille”, hän tiivistää. Opiske-lijat kyllä lukevat kirjoja, mutta heidän oma ostamisensa on vähäisempää.
 Miksi ostaa kirja?
 “Kirja on mitä loistavin ja helpoin käyttöliittymä”, vas-taa Hiltunen. Vaikka lukutottumukset voivat muuttua tulevaisuudessa, Hiltunen uskoo yhä kirjojen tarjoa-maan pitkään sisältöön.
 “Junassa kirjan lukeminen on helppoa. Ei tarvitse huolehtia virtajohdoista tai langattomasta internet-yh-teydestä. Kirja tarvitsee vain valoa ja löytyy myös siksi useiden yöpöydältä”, hän valaisee.
 Tällä hetkellä suosittuja kirjoja ovat itsensä kehit-tämiseen liittyvät. Itsensä brändääminen, oman eri-koisosaamisen esiintuominen ja onnellisuutta tukeva ajankäyttö kiinnostavat nyt suurta yleisöä.
 “Kirjan avulla yrittäjä pystyy pienellä panostuksella välttämään isoimmat virheet”, kertoo Hiltunen.
 Kirjallisuus voi auttaa teoreettisuuden viennissä käytäntöön. Se voi motivoida omaa bisnestä luodessa ja pyörittäessä.
 “Bisneskirjojen hyötyjä mietittäessä niiden hinta on aika pieni panos”, sanoo Hiltunen. Hän arvelee Talentu-min kirjojen kirjastolukemisen olevan vähäistä. Omaan kirjaan on helppo palata ja sitä voi käyttää aktiivisesti.
 Mutta onhan meillä netti?
 “Nettihän mullistaa markkinoinnin ja meidänkin kir-jailijoissa on näitä, jotka on tehnyt internetmarkkinoin-tia käytännössä”, toteaa Hiltunen.
 Talentum ei varsinaisesti kilpaile internetin tarjon-nan kanssa, vaan toimii sähköiselläkin puolella. Talen-tumin lehdet ovat tarjolla myös internetissä ja samoin osa kirjoista.
 Internet mahdollistaa sen, että tulevaisuudessa voi-daan ehkä paremmin seurata kirjojen elämää ostopää-töksen jälkeen. Talentum saa paremmin palautetta ja tieto siitä, miten kukin on ostamaansa kirjaa lukenut ja käyttänyt.
 “Internetin verkostoissa hyvä puheenaihe voisi olla myös kirjat”, arvioi Hiltunen. “Me voitaisiin olla välittä-mässä lukijoille suorempaa yhteyttä kirjailijoihimme.”
 Talentum myy kirjojaan pääosin suoraan. Oma verk-kokauppa ja Helsingin keskustassa sijaitseva Talentum Shop -kirjakauppa ovat tärkeitä. Hiltusen mukaan myös kirjakauppaketjut ja alan verkkokaupat ovat tär-keitä yhteistyökumppaneita. q
 taLentUMIn kirjatarjonta alkavalle yrittäjälleMediayhtiö Talentumin kirjakustantamon myydyimmät kirjat ovat vuosittain eri Suomen laki -kokonaisuuksia tai siihen liittyviä kommentaari- ja muita juridisia teoksia. Yrityskirjojen tarjonta on kuitenkin myös suurta ja kustannuspäällikkö Heikki Hiltusen mukaan Talentum on myös tässä Suomen johtava ammattikirjallisuuden erikoiskustantamo.
 Sivulla 22 kirja-esittelyjä
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Miksi tehdä asioita puolella teholla?
 Asioiden hoitaminen tehokkaan keskitetysti vapauttaa voimavaroja olennaiseen. Ota yhteyttä niin rakennetaan yhdessä yrityksesi pankki- ja vakuutusasioista toimiva ja kustannustehokas kokonaisuus.
 Lisää myös osoitteessa op.fi /yritysratkaisut ja pohjola.fi
 Uutuusteos: Minustako yrittäjä?Yrittäjyyttä harkitsevat tarvitsevat selkeän ku-van siitä, mitä yrittäjäksi ryhtyminen ja me-nestyminen vaativat. Onko olemassa sellaisia valmiuksia, joita ilman ei kannata edes harkita yrittäjäksi ryhtymistä? Millainen toiminta joh-taa erinomaisiin suorituksiin? Miten yrittäjyys-taitojaan voi kehittää?
 Tähän kirjaan on koottu kaikkia yrittäjiä koskevia asioita, alasta riippumatta. Kirjas-sa opastetaan mistä asioista muodostuu hy-vä liikeidea ja mitä ominaisuuksia menestys vaatii yrittäjältä itseltään. Kirjan avulla opit välttämään tilanteita, joissa liikeidean riskit tai epävarmuustekijät sekä omat heikkoudet realisoituvat täysimääräisesti. Menestys syn-tyy yhdistämällä oman liikeidean mahdolli-suudet ja yrittäjän vahvuusalueet kilpailuetua tuottavaksi kokonaisuudeksi.
 Tilaa syksyn kirjauutuus nyt ennakkoon (hinta 42 euroa). Näin varmistat, että saat uunituoreen kirjan ensimmäisten joukossa käyttöösi.
 Yrittäjille soveltuvia kirjoja on laajasti. Vali-koimista löytyy paljon hyvää tietoa yrityksen perustamista suunnittelevalle. Keräsimme muutamia uutuuksia, joista ammentuu tie-toa taipaleen alkuvaiheeseen.
 tuotteistaminenPalvelubisnes on petollisen helppo käyn-nistää. Siksi kilpailua riittää ja katteet kutistuvat. Joukosta selviää voittajina ne, jotka panostavat tuotekehitykseen. Tuot-teistaminen teos kuvaa käytännössä hy-väksi havaitun menetelmän, jonka avulla yrittäjä kääntää myyntikatteen kasvuun. Oppaan sisältö perustuu Suomen koke-neimman tuotteistajan Jari Parantaisen havaintoihin lukuisista eri alojen tuot-teistamisprojekteista.
 Brändi kulmahuoneeseen!Brändi takahuoneeseen käsittelee runsain esimerkein brändin eri rajapintoja, mark-kinoinnin suhdetta tutkimukseen, tuo-tekehitykseen, myyntiin ja viestintään. Kirjassa puretaan brändin käsitteen ym-päriltä turha mystiikka ja pureudutaan käytännön valintoihin ja ratkaisuihin. Esimerkkeinä käytetään kymmeniä suo-malaisia brändejä perinteisistä vahvoista bränditaloista omaperäisiin kansainväli-siin menestystarinoihin.
 Alkavan yrittäjän kirjaesittelyt
 Uutuusteos:
 Minustako yrittäjä?
 Yrittäjyyttä harkitsevat tarvitsevat sel-keän kuvan siitä, mitä yrittäjäksi ryhty-minen ja menestyminen vaativat. On-ko olemassa sellaisia valmiuksia, joita ilman ei kannata edes harkita yrittäjäksi ryhtymistä? Millainen toiminta johtaa erinomaisiin suorituksiin? Miten yrittä-jyystaitojaan voi kehittää?
 Tähän kirjaan on koottu kaikkia yrittäjiä koskevia asioita, alasta riip-pumatta. Kirjassa opastetaan mistä asioista muodostuu hyvä liikeidea ja mitä ominaisuuksia menestys vaatii yrittäjältä itseltään. Kirjan avulla opit välttämään tilanteita, joissa liikeidean riskit tai epävarmuustekijät sekä omat heikkoudet realisoituvat täysimääräi-sesti. Menestys syntyy yhdistämällä oman liikeidean mahdollisuudet ja yrittäjän vahvuusalueet kilpailuetua tuottavaksi kokonaisuudeksi.
 Uuden yrittäjän käsikirjaUuden yrittäjän käsikirja on tiivis, yksi-en kansien sisään koottu tietopaketti ja rohkaiseva tarina, joka kiteyttää yritys-toiminnan aloittamiseen ja kannattavan liiketoiminnan rakentamiseen liittyvät tärkeimmät lähtökohdat. Käsikirja hel-pottaa uuden yrittäjän arkea ja tekee yrit-tämisestä helpommin lähestyttävän.
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Miksi tehdä asioita puolella teholla?
 Asioiden hoitaminen tehokkaan keskitetysti vapauttaa voimavaroja olennaiseen. Ota yhteyttä niin rakennetaan yhdessä yrityksesi pankki- ja vakuutusasioista toimiva ja kustannustehokas kokonaisuus.
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Osta netistä, hae lähikaupasta.
 Tiesitkö, että Matkahuolto kuljettaa jo satojen etä- ja verkkokauppojen
 toimitukset. Pyydä nettiostoksesi Matkahuollon kuljettamana lähelle,
 valitsemaasi Matkahuollon toimipaikkaan tai asiamiespisteeseen tai
 mihin tahansa Siwaan, Valintataloon tai Euromarketiin – yhteensä
 1.200 Pakettipisteeseen. Lue lisää osoitteessa matkahuolto.fi
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 niskalenkki vakUUtUksIsta
 Harva yrittäjä perustaa yrityksen päästäkseen tuskailemaan va-kuutussavotan ja pykäläviidakon kanssa. On kuitenkin helpotta-vaa tietää, että yrityksen kaikki vakuutukset voi saada kerralla reilaan ilman jatkuvaa juoksua luukulta toiselle. OP-Pohjolan Starttipaketti on kasattu juuri aloittavaa yrittäjää silmällä pitä-en. Paketti sisältää alkavan yri-tyksen maksuliikenteen hoitoon sekä yritystoiminnan ja yrittäjän itsensä vakuuttamiseen ja turvaa-miseen liittyvät avainpalvelut.
 Keskeisenä ideana on tukea uuden yrittäjän yritystoimintaa ja turvata yrityksen tärkein voi-mavara: yrittäjä itse. Porkkana-na Pohjola tarjoaa starttaavalle yrittäjälle vuoden ajaksi muka-vat edut, joiden ansiosta yrittäjä voi keskittyä liiketoiminnan pyörittämiseen ja kehittämiseen täysin rinnoin.
 Pohjolan Palvelu- ja toimin-tamallit -yksikön päällikkö Vil-le Tossavainen muistuttaa, että yrittäjällekin on kätevintä, kun yrityksen pankki- ja vakuutus-palvelut hoituvat kerralla kun-toon.
 ”Alkavalla yrittäjällä kun on varmasti paljon muutakin mie-tittävää yrityksen perustamis-vaiheessa.”
 kokenut tanssipartneriTossavainen toteaa, että yrittäjät
 Teksti: Sami J. Anteroinen Kuva: Sini Pennanen
 s
 Pohjolalla on kosolti kokemusta uusien yritysten kanssa toimimises-ta, sillä joka vuosi noin 3 000 alkavaa yritystä vakuuttaa yrityksen-sä Pohjolassa. Osuuspankeissa alkaville yrityksille avataan tilejä noin 10 000 vuodessa.
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ovat Pohjolalle erittäin tärkeä kohderyhmä.”Pohjola haluaa menestyä ja kasvaa yhdessä yritysten
 kanssa. Lisäksi Osuuspankeilla on vielä paljon Pohjo-laa suurempi markkinaosuus alkavista yrityksistä, joten toki haluamme palvella kaikkia ryhmämme asiakkaita OP-Pohjolan laajalla palvelutarjonnalla.”
 Starttipaketin kohdalla tämä tarkoittaa sitä, että Pohjola tarjoaa kaikki lakisääteiset vakuutuspalvelut. Sen lisäksi paketilla on haluttu korostaa erityisesti sitä, kuinka tärkeässä roolissa itse yrittäjä on koko yrityksen menestymisen kannalta.
 ”Siksi tarjoammekin yrittäjälle henki- ja keskeytys-turvaa, jotta yrittäjä voisi keskittyä oman bisneksensä pyörittämiseen.”
 koko kattaus yrittäjällePakettiin on kerätty osia Maksuliikepalveluista, Vahin-kovakuutuksista, Työeläkevakuutuksista ja Henkivakuu-tuksista. Tossavaisen mukaan erityisesti vapaaehtoiset henkilövakuutukset jäävät usein hoitamatta.
 ”Se on sääli, sillä usein myös yrittäjän perhe on talou-dellisesti riippuvainen yrittäjän työkyvystä”, hän pohtii.
 Paketti tarjoaa parannusta tilanteeseen heittämällä peliin yrityksen ottaman henkivakuutuksen maksutta vuoden ajaksi (korvaussumma 30  000 e). Myös kes-keytysvakuutus tapaturman varalta heilahtaa kehiin ilmaiseksi yhdeksi vuodeksi.
 Uusi tuoteStarttipaketti on suhteellisen tuore tuttavuus, sillä paket-ti tuli valtakunnalliseen myyntiin vasta vuoden alusta. Sitä ennen hanketta pilotoitiin pari kuukautta Tampe-reen ja Lappeenrannan seudulla.
 Esimerkiksi Tampereella yhteistyötä aloittavien yrit-täjien parissa on tiivistetty uusyrityskeskus Ensimetrin kanssa. Uusyrityskeskus on tutustunut pakettiin ja vie-nyt vuorostaan viestiä eteenpäin tuleville yrittäjille. Tä-tä kautta uudet yrittäjät ovatkin kiinnostuneet ja tulleet Tampereen Seudun Osuuspankkiin juttusille.
 Tossavainen vahvistaa, että Starttipaketin lanseeraus on sujunut mallikkaasti:
 ”Kokemukset ovat olleet erinomaisia ja paketti luo asiakkaalle positiivista yrityskuvaa OP-Pohjolasta, joka haluaa tukea yritystä erityisesti sen alkumetreillä.”
 Lisäksi Starttipaketti on avannut monen yrittäjän silmiä sen suhteen, kuinka riippuvainen yritys on itse yrittäjän työpanoksesta ja millä tavalla tuota riskiä voi-daan hallita, Tossavainen summaa. q
 Yrittäjän starttipaketin edut pähkinänkuoressa
 Maksuliikepalvelut
 - Maksuliikepalvelut alennettuun pakettihintaan vuodeksi 4,90 /kk.- OP-verkkopalvelu- Yritystili- 100 tilitapahtumaa /kk verkkopalvelussa
 Vahinkovakuutukset
 - Keskeytysvakuutus tapatur-man varalta maksutta vuodeksi.- 20 % aleneva alennus omistajayrittäjälle Mittaturvan kotivakuutuksista.Työeläkevakuutukset- 25 % alennus yrittäjän työeläkevakuutusmaksusta ensimmäisen 48 kk aikana.
 Henkivakuutus
 - Yrityksen ottama henkivakuutus maksutta vuodeksi (korvaussumma 30 000).
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Teksti: Katariina K
 ääpä Kuva: iS
 tockphoto
 EläkE-FEnnia On YrIttäjän asIaLLaTyöntekijän eläkevakuutus tuo tulevaisuudenturvaa
 Yrityksen kasvaessa eläke- ja vakuutus-asioiden määrä lisääntyy. Keskittäminen tuo tässäkin etua. Aikaa säästyy, kun kai-ken tarvittavan saa yhden tiskin takaa. Työntekijän eläkelain (TyEL) mukainen eläkevakuutus on kasvavan yrityksen tär-keimpiä vakuutuksia.
 Kun yritys palkkaa ulkopuolisia työntekijöitä, on aika hoitaa heidän sosiaaliturvansa kuntoon. Se tarkoittaa työntekijän työeläkevakuutuksen ja lakisääteisen tapatur-mavakuutuksen järjestämistä.
 ”TyEL takaa työntekijän eläketurvan. Se pitää si-sällään vanhuus-, työkyvyttömyys-, kuntoutus- ja osa-aikaeläkkeen sekä perhe-eläkkeen, jos yrittäjä kuolee",palvelupäällikkö Inari Heimo-Eränen Eläke-Fennista kertoo.
 TyEL:n mukaisesti vakuutetaan 18–67-vuotiaat työn-tekijät, joiden ansiot ovat vähintään 51,57 euroa kuukau-dessa vuonna 2010. Käytännössä TyEL-vakuutus konk-retisoituu työnantajalle ensimmäisen palkanmaksun jälkeen.
 ”Palkansaajan eläketurva on hoidettava viimeistään palkanmaksua seuraavan kuukauden loppuun mennessä. Se tapahtuu ottamalla TyEL-vakuutus, jonka piiriin va-kuutettavat työntekijät liitetään", yhteyspäällikkö Mau-no Hietikko Eläke-Fenniasta selvittää.
 Työntekijöiden eläke- ja vakuutusturva on kasvavis-sa yrityksissä yleensä hyvin hoidossa. Jos yrittäjä joskus omasta turvastaan tinkii, niin hän ei voi tehdä sitä työn-tekijöiden kohdalla.
 ”Yrittäjät ymmärtävät hyvin työntekijöiden vakuutta-misen. Tietoa työntekijöiden turvasta on hyvin saatavilla ja yrittäjät myös aktiivisesti sitä hakevat, ” Heimo-Eränen vahvistaa.
 reilut 20 prosenttia
 TyEL-maksu perustuu yrityksen maksamien palkkojen kokonaissummaan. Vuonna 2010 pientyönantajalla se on 21,8 prosenttia.
 Työnantaja perii työntekijän palkasta hänen osuutensa
 TyEL-maksusta. Vuonna 2010 alle 53-vuotiaan työn-tekijän osuus on 4,5 prosenttia ja 53 vuotta täyttäneen 5,7 prosenttia.
 ”53 -vuotta täyttäneen eläkkeen karttumisprosentti on suurempi, ja siksi myös hänen oma maksuosuutensa kasvaa, ” Hietikko selvittää.
 Työnantajan on tehtävä TyEL-vakuutussopimus, jos työntekijän työsuhde on vakituinen tai yrityksen puolen vuoden aikana maksama palkkasumma ylittää vuonna 2010 yhteensä 7 386 euroa.
 Jos työsuhteet ovat määräaikaisia tai maksetut pal-kat jäävät alle tämän, työnantaja on tilapäistyönantaja. Hän hoitaa TyEL-vakuuttamisen näppärästi verkossa, vaikka palkanmaksun yhteydessä.
 ”Eläke-Fennian palvelu tilapäistyönantajalle löytyy osoitteesta www.vakuutakeikkatyö.fi", Hietikko kertoo.
 ”Kirjautuminen tapahtuu omilla pankkitunnuksil-la, joten maksaminenkin tapahtuu saman kirjautumi-sen yhteydessä.”
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TyEL-vakuutusvelvollisuus ei koske alle 18-vuotiaita työntekijöitä, kuten nuoria kesätyöntekijöitä.
 ennakko- tai kuukausi-ilmoitus
 Työnantajalla on valittavana kaksi tapaa hoitaa TyEL-vakuutustaan. Hän voi joko valita vuosi- tai kuukausi-ilmoittamisen.
 ”Perinteinen tapa on vuosi-ilmoitus. Työnantaja an-taa ennakkoarvion koko vuoden palkkojen yhteismää-rästä, jonka perusteella lasketaan maksun määrä. Asia-kas myös valitsee, millä aikataululla hän haluaa maksut suorittaa, vaikkapa kerran kuukaudessa tai neljä kertaa vuodessa", Hietikko selvittää.
 Kuukausi-ilmoittaja maksaa vakuutusmaksut pal-kanmaksukuukautta seuraavana kuukautena ja ilmoit-taa samalla työntekijöiden ansiotiedot.
 Kummassakin tavassa on etunsa: jos vuosi-ilmoit-tajan palkkasumma muuttuu vuoden varrella, muutos eläkevakuutusyhtiöön kannattaa tehdä mahdollisim-man pian. Tällöin arviolaskutus pysyy ajan tasalla.
 Päättyneen vuoden lopullinen TyEL-maksu lasketaan sen jälkeen kun työnantaja on ilmoit-tanut lopulliset palkkatiedot. Vuosi-ilmoitus on tehtävä eläkeyhtiöön vuosittain tammikuun lop-puun mennessä. Elleivät ennakkomaksut ole riit-täneet, peritään asiakkaalta tarkistusmaksu. ”Kuukausi-ilmoittamisen etuna on se, että vakuutus-maksut seuraavat hyvin palkoissa mahdollisesti tapah-tuvia muutoksia", Hietikko toteaa.
 Kuukausi-ilmoittajan ei tarvitse tehdä erillistä vuosi-ilmoitusta, koska palkkatiedot ovat jo eläkeyhtiön tie-dossa.
 Myös eläkemaksujen maksuajankohdalla on merki-tystä. Erityisesti jos summa on suuri.
 ”TyEL-maksuja säätelee perustekorko, joka on tällä hetkellä 3,5 prosenttia. Sen perusteella työnantaja voi saada korkohyvitystä eläkemaksuista. Hyvitystä anne-taan vuoden ensimmäiseltä puoliskolta.”
 ”Jos työnantaja maksaa tammikuussa ennakkoon koko vuoden työeläkemaksut, saa hän täyden korko-hyvityksen eli puolet 3,5 prosentin vuosikorosta heinä-kuun alusta tammikuun alkuun asti", Hietikko opastaa.
 palvelu helpottaa vakuutusrumbaa
 Yrityksen eläke- ja muut vakuutukset kasvavat helposti mittavaksi viidakoksi. TyEL:n päälle tulevat työntekijän pakolliset tapaturmavakuutukset ja erilaiset vahinkova-kuutukset. Puhumattakaan yrittäjän omasta vakuutus-turvasta.
 Varsinkin pienellä yrittäjällä näiden asioiden hoi-tamiseen voi kulua paljon aikaa. Apua löytyy vakuu-tusyhtiöistä. Eläke- ja vakuutusasioissa keskittäminen kannattaa.
 ”Se tuo sekä mahdollisuuden edullisempaan vakuu-
 tusturvaan että helpottaa ja nopeuttaa asiointia.””Eläke-Fennia tarjoaa kumppaneidensa kanssa
 jokaiselle yrittäjä- tai yritysasiakkaalle nimetyn yh-teyshenkilön, jonka kanssa on helppo hoitaa kaikki vakuutustarpeet kokonaisvaltaisesti. Sähköisillä pal-veluillamme yrittäjä voi hoitaa myös verkossa kaikki tarvitsemansa asiat.”
 ”Yritys voi myös valtuuttaa tilitoimistonsa hoita-maan vakuutusten muutostietoja vakuutusyhtiöön. Ar-kea helpottaa, kun vakuutusten ohella voi näin ulkoistaa myös niiden hoidon.”
 Eläke-Fennia toimii myös aktiivisesti yrittäjien sosi-aaliturvan kehittämiseksi Suomessa.
 ”Joustomaksut, joilla yrittäjä voi poiketa pakollisista YEL-maksuistaan huonoina tai hyvinä vuosina on puh-taasti Eläke-Fennian aikaansaama lakimuutos", Hietik-ko kertoo yhden esimerkin tästä työstä.
 ”Kuluvan vuosikymmenen aikana on yrittäjän sosi-aaliturvaan tullut paljon muutoksia. Nytkin on pöydäl-lä paljon uusia asioita, joissa meillä on vahva ote tämän turvan kehittämiseksi.”
 www.elake-fennia.fi
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Tutustu palveluun www.kauppalehti.fi/yritykset
 Kauppalehti.fi YrityksetKaikki yrityksistä yhteen koottunaKauppalehti.fi Yritykset
 Yrityshaku Luotettavat taustatiedot kaikista suomalaisista
 yrityksistä ja yhteisöistä.
 YritysuutisetTuoreet uutiset pk-yrityksistä
 joka päivä.
 2 000 suurinta yritystä
 Vertaile Suomen suurimpien yritysten
 tilannetta.
 Asiakirjatja raportit
 Saatavana myös ajantasaiset asiakirjat
 kaikista yrityksistä.
 Yrittäjäblogit Lue yrittäjien
 omat kommentit maailman menosta.
 YrityskaupatSuomen suurin yritysten
 markkinapaikka. Yritysten osto- ja myynti-ilmoitukset ympäri maan.
 Menestyjät Tarkista paikkakunnittain ja toimialoittain Suomen
 menestyneimmät yritykset.
 KeskusteluKeskustele yrityksistä
 ja yrittämisestä.
 MY2010.indd 30 18.6.2010 16.18

Page 32
                        

”Uuden yrittäjän kannattaa ottaa YEL-vakuutus mah-dollisimman aikaisin. Eläkevakuutuksessa ei ole kyse vain vanhuuseläkkeestä, vaan se on yrittäjän koko sosiaali-turvan perusta", markkinointipäällikkö Jussi Peltonen Varmasta korostaa.
 ”Silti YEL mielletään edelleenkin vain vanhuuden turvaksi. Varsinkin nuoret yrittäjät kokevat, että van-
 YeL on yrittäjän sosiaaliturvan perusta
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 huuseläke on jossakin hyvin kaukana", Peltonen jatkaa ja muistuttaa edelleen, että näin käsitys turva on liian suppea.
 ” YEL-vakuutuksen työtulon taso ratkaisee niin yrittäjän sairauspäivärahat, vanhempainrahan kuin työkyvyttömyysturvankin.”
 työtulo kaiken a ja O
 Eläkevakuutus rakentuu YEL-työtulon varaan. Jotta yrittäjän turva on mitoitettu oikein, työtulon tulee vastata hänen työpanoksensa taloudellista arvoa. Työtulon perusteella lasketaan sekä eläk-keen ja kaikkien sosiaaliturvaetuuksien määrä että vakuutusmaksu.
 YEL-vakuutus on otettava, mikäli työtulo vuonna 2010 ylittää 6 775,60 euroa. Työtulonsa määrän yrittäjä päättää itse.
 Oman tulon määrittämiseen löytyy sekä yleisiä että alakohtaisia ohjeita ja erilaisia työkaluja esi-merkiksi verkosta. Varsinkaan aloittavalle yrittä-jälle sopivan tulosumman laskeminen ei aina ole helppoa.
 ”Realistinen tapa on miettiä, paljonko jollekin toiselle pitäisi maksaa tästä hommasta", Peltonen antaa ohjeeksi.
 ”Suurin osa siirtyy yrittäjäksi toisen palvelus-ta. Kerron heille, että yrittäjänä sama turva on saatavilla samaan hintaan kuin palkansaajana. Vain maksaja vaihtuu.”
 ”Itse maksettuna yrittäjän eläkevakuutuksen menee kuitenkin paljon rahaa. Se on yksi kal-leimmista vakuutuksista.”
 Siksi YEL-vakuutus on edelleen paikka, jossa moni yrittäjä pyrkii nipistämään kuluja. Työtulo ja vakuutusmaksut pidetään alhaisempina, kuin järkevää olisi.
 Eläke- ja sosiaaliturvaa kannattaa kuitenkin pohtia ajoissa. Kun jotakin sattuu, silloin on yleensä myöhäistä.
 ”Valitettavasti paljon tulee eteen tilanteita, joissa yrittäjä pettyy saamaansa turvaan, kun jotakin tapahtuu", Peltonen toteaa.
 Jotta yrittäjän YEL olisi alusta lähtien kohdal-laan, porkkanana aloittavalle yrittäjälle tarjotaan 25 prosentin suuruinen vakuutusmaksualennus. Alennuksen saavat kaikki uudet yrittäjät ja se on voimassa yrittäjätoiminnan ensimmäisen 48 kuukauden ajan.
 Teksti: Katariina Kääpä
 ”Silti YEL mielletään edelleenkin vain vanhuuden turvaksi. Varsinkin nuoret yrittäjät kokevat, että van-
 Yrittäjän eläkelain mukainen vakuutus (YEL) kattaa kaikki elämäntilanteet. Elä-kevakuutus turvaa yrittäjän toimeentulon, kun yritystoiminta päättyy työkyvyttömyy-den tai ikääntymisen vuoksi. Viimeisim-mässä hädässä vakuutus toimii perheen eläketurvana jos yrittäjä kuolee.
 s
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Asiakasvalinta.fi on kaikille avoin palvelu, josta saat luotettavaa tietoa markkinointiin, myyntiin ja luotto-riskien hallintaan. Etusivun veloitukseton yrityshaku löytää kaikki 1,6 miljoonan suomalaisen yrityksen tai yhteisön yhteys- ja taustatiedot toimitusjohtajineen.
 Haluatko lisää asiakkaita? Kohderyhmähaku sisältää aktiiviset suomalaiset yritykset ja julkisen sektorin päättäjineen; 340 000 organisaatiota ja 430 000 päättäjää. Voit suunnitella kohderyhmiä veloituksetta ja halutessasi hankkia ajantasaisen osoitteiston käyttöösi.
 Varmista asiakkaan maksukäyttäytyminen! Voit tarkistaa reaaliaikaisesti 1– 500 yrityksen mak-sukäyttäytymisen Intrum Justitian luottotietorekisteristä. Pikaluottopäätös sisältää kaikki olennaiset tie-dot luottoriskien hallintaan: yrityksen perustiedot ja voimassa olevat rekisteröinnit, julkiset maksuhäiriöt, eritellyt tiedot perinnässä olevista laskuista sekä yrityksen vastuuhenkilöt ja nimenkirjoittajat.
 Kokeile jo tänään! Klikkaa www.asiakasvalinta.fi
 Maksukäyttäytyminen ja pikaluottopäätösMinna [email protected] (09) 2291 1609Anne Kaplas [email protected] (09) 2291 1606
 KohderyhmätKrista Liuttu [email protected] 040 3579 013Riku Niemi [email protected] 0400 395 731
 Asiakasvalinta.fiTehoa myyntiin, markkinointiin ja luottoriskien hallintaan.
 minustako_yrittaja.indd 1 4.6.2010 10:42:39
 Ota ja korota ajoissa
 Uuden yrittäjän on otettava lakisääteinen eläkevakuutus viimeistään kuuden kuukauden kuluttua yritystoimin-nan aloittamisesta. YEL-vakuutuksia myöntävät sekä työeläkevakuutusyhtiöt että eläkekassat.
 Varman Jussi Peltonen kehottaa uutta yrittäjää huo-lehtimaan vakuutuksestaan mahdollisimman pian yri-tystoiminnan aloittamisen jälkeen. Yrityksen alkuvaihe on usein hyvin kiireistä ja moni yrittäjä unohtaa oman eläkevakuutuksensa.
 Eläketurvakeskus valvoo yrittäjien työeläkevakuut-tamista. Mikäli yrittäjä ei ole ottanut vakuutusta, keskus kehottaa kohtuullisessa ajassa korjaaman asian.
 Jos yrittäjä ei noudata kehotusta, Eläketurvakeskus pakkovakuuttaa yrittäjän tämän omalla kustannuksel-la. Laiminlyönti korottaa vakuutusmaksuja.
 Vakuutuksen ottamisen ohella toinen asia, josta yrit-täjän on syytä huolehtia, on YEL-työtulon säännöllinen korottaminen.
 ”Ihan yritystoiminnan alussa voi olla vaikea mää-ritellä työtuloa, kun ei ole tietoa, miten liiketoiminta lähtee tuottamaan.”
 Kun yritystoiminta lähtee rullaamaan, on aika tar-kastella myös oman eläke- ja sosiaaliturvansa tasoa.
 ”Työtulon määrä on hyvä tarkistaa ensimmäisen
 kerran kahden vuoden päästä yritystoiminnan aloitta-misesta. Ja sen jälkeen aina viiden vuoden välein.”
 ”Sekä silloin, kun toiminnassa tapahtuu muutoksia: palkataan työntekijöitä, ostetaan toinen yritys tai vaik-kapa rakennetaan uusi tuotantolinja", Peltonen antaa ohjeeksi.
 ”Myös meidän vakuutusyhtiöiden tulisi nykyistä enemmän muistuttaa yrittäjiä tästä työtulonsa tarkis-tamisesta", hän myöntää.
 sujuvaa palvelua
 Pakollisen YEL-eläkkeen hinta on sama kaikissa vakuu-tusyhtiössä tai eläkekassoissa. Myös aloittavan yrityksen alennuksen saa niistä kaikista.
 Kun hinta on sama, keino jolla vakuutusyhtiö voi erottua markkinoilla, on monipuoliset ja hyvät palvelut.
 ”Meiltä löytyy kattava verkkopalvelu. Yrittäjä voi hoitaa verkossa kaiken tarvitsemansa, esimerkiksi maksuajat, työtulon korotuksen tai vaikkapa urakoissa tarvittavat vakuutustodistukset.”
 ”Yleiset verkkosivumme antavat hyvin paljon tietoa, mitä yrittäjän pitää ottaa huomioon. Sieltä löytyy useita apureita, joilla voi testata työtulon vaikutusta sosiaali-turvaan", Peltonen listaa.
 ”Ja tietenkin kaikki nämä asiat voi hoitaa myös pu-helimessa tai paikanpäällä kumppaniverkostomme Ifi n ja Nordean konttoreissa.”
 ”Me myös kehitämme jatkuvasti palveluitamme, jot-ta ne vastaavat entistä paremmin yrittäjän tarpeisiin. Asiakastyytyväisyysmittauksemme kertoo, että yrittä-jät ovat tyytyväisiä palveluihimme.” q
 www.varma.fi
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Asiakasvalinta.fi on kaikille avoin palvelu, josta saat luotettavaa tietoa markkinointiin, myyntiin ja luotto-riskien hallintaan. Etusivun veloitukseton yrityshaku löytää kaikki 1,6 miljoonan suomalaisen yrityksen tai yhteisön yhteys- ja taustatiedot toimitusjohtajineen.
 Haluatko lisää asiakkaita? Kohderyhmähaku sisältää aktiiviset suomalaiset yritykset ja julkisen sektorin päättäjineen; 340 000 organisaatiota ja 430 000 päättäjää. Voit suunnitella kohderyhmiä veloituksetta ja halutessasi hankkia ajantasaisen osoitteiston käyttöösi.
 Varmista asiakkaan maksukäyttäytyminen! Voit tarkistaa reaaliaikaisesti 1– 500 yrityksen mak-sukäyttäytymisen Intrum Justitian luottotietorekisteristä. Pikaluottopäätös sisältää kaikki olennaiset tie-dot luottoriskien hallintaan: yrityksen perustiedot ja voimassa olevat rekisteröinnit, julkiset maksuhäiriöt, eritellyt tiedot perinnässä olevista laskuista sekä yrityksen vastuuhenkilöt ja nimenkirjoittajat.
 Kokeile jo tänään! Klikkaa www.asiakasvalinta.fi
 Maksukäyttäytyminen ja pikaluottopäätösMinna [email protected] (09) 2291 1609Anne Kaplas [email protected] (09) 2291 1606
 KohderyhmätKrista Liuttu [email protected] 040 3579 013Riku Niemi [email protected] 0400 395 731
 Asiakasvalinta.fiTehoa myyntiin, markkinointiin ja luottoriskien hallintaan.
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 YrIttäjän tYÖttÖMYYstUrva
 Antero Tala kassanjohtaja AYT-kassa
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 YrIttäjän tYÖttÖMYYstUrva
 1990-luvun alkuvuosina, jolloin työttömyys oli Suo-messa huipussaan, todettiin, että suhdanteet kohtelevat pieniä yrittäjiä yhtä kaltoin kuin palkansaajiakin. Tällöin nähtiin välttämättömäksi luoda ansioturvajärjestelmä myös yrittäjille. Lainsäädäntöä uudistettiin niin, että vuoden 1995 alusta tuli mahdolliseksi perustaa yrittäjil-le työttömyyskassa. Ammatinharjoittajien ja yrittäjien työttömyyskassa – AYT aloitti tuolloin toimintansa ja olemme siis olleet toiminnassa yli 15 vuotta.
 AYT-kassan jäsenmäärä vuoden 2010 alussa oli yli 10 000 ja uusia jäseniä liittyy jatkuvasti. Vuonna 2009 päivärahoja maksettiin 6,6 %:lle jäsenistä yhteensä yli4 milj. euroa.
 AYT-kassa on ottanut ensimmäisenä työttömyyskas-sana käyttöön internetin kautta tapahtuvan asiointipal-velun, joka mahdollistaa myös päivärahojen sähköisen hakemisen. Seuraavassa esitellään muutamiayrittä-jän työttömyysturvajärjestelmän peruskysymyksiä: 1990-luvun alkuvuosina, jolloin työttömyys oli Suo-messa huipussaan, todettiin, että suhdanteet kohtele-vat pieniä yrittäjiä yhtä kaltoin kuin palkansaajiakin. Tällöin nähtiin välttämättömäksi luoda ansioturvajär-jestelmä myös yrittäjille.
 Lainsäädäntöä uudistettiin niin, että vuoden 1995 alusta tuli mahdolliseksi perustaa yrittäjille työttömyys-kassa. Ammatinharjoittajien ja yrittäjien työttömyys-kassa – AYT aloitti tuolloin toimintansa ja olemme siis olleet toiminnassa yli 15 vuotta.
 AYT-kassan jäsenmäärä vuoden 2010 alussa oli yli 10 000 ja uusia jäseniä liittyy jatkuvasti. Vuonna 2009 päivärahoja maksettiin 6,6 %:lle jäsenistä yhteensä yli 4 milj. euroa.
 AYT-kassa on ottanut ensimmäisenä työttömyyskas-sana käyttöön internetin kautta tapahtuvan asiointipal-velun, joka mahdollistaa myös päivärahojen sähköisen hakemisen. Seuraavassa esitellään muutamia yrittäjän työttömyysturvajärjestelmän peruskysymyksiä:
 Kuka on yrittäjä työttömyysturvassa?
 Työttömyysturvalaissa asia on määritelty siten, että yrittäjäksi katsotaan:
 1. pääasiallisen toimeentulonsa yritystoiminnastasaava henkilö, joka on YEL-(tai MYEL-) vakuu-
 tusvelvollinen (Tällaisia ovat ammatinhar-joittajat, avoimen yhtiön yhtiömiehet, kom-mandiittiyhtiön vastuunalainen yhtiömies
 sekä osakeyhtiön enemmistöosakas).
 2. henkilö, joka työskentelee johtavassaasemassa (toimitusjohtaja, hallituksen
 jäsen) yhtiössä, jossa hänellä on vähintään15 % tai hänellä yhdessä perheenjäsentensä
 kanssa vähintään 30 % äänivallasta.
 3. henkilö, joka työskentelee yhtiössä, jossa hänellä tai hänellä yhdessä perheenjäsentensä
 kanssa on vähintään puolet äänivallasta
 Yrittäjän perheenjäseneksi katsotaan yrittäjän kanssa samassa taloudessa asuva puoliso (sekä avio- että avo-), lapset ja vanhemmat.
 Yrittäjällä on oltava lakisääteinen eläkevakuutus
 AYT-kassaan liittymisen ehtona on lain mukaan se, että harjoitettu yritystoiminta on laajuudeltaan olennaista. Olennaiseksi katsotaan yritystoiminta sinä aikana, jo-na yrittäjä on eläkevakuuttanut itsensä lakisääteisessä järjestelmässä (YEL-, MYEL-, TyEL) vähintään 710 euron työtulosta kuukautta kohden. Eläkevakuutuksen perusteeksi vahvistetun työtulon on siis oltava vähintään 8.520 euroa/vuosi.
 Todettakoon, että myös Kelan kautta maksettavassa perusturvassa on sama eläketason vaatimus harjoitetulle yrittäjyydelle.
 YEL-vakuutuksen merkitys yrittäjille on kasvanut entisestään, kun sairausvakuutuslakia on muutettu yrit-täjien osalta niin, että myös tämän lain mukaisen päivä-rahan perusteena käytetään nykyään YEL-työtuloa. Tä-mä koskee sairausajan päivärahan lisäksi myös äitiys-, isyys-, vanhempain-, erityisäitiys-, erityishoitorahaa ja kuntoutusrahalain mukaista kuntoutusrahaa (aiemmin on yrittäjän päivärahat määrätty viimeisimmässä vero-tuksessa vahvistettujen ansiotulojen mukaan).
 Milloin yrittäjä on työtön?
 Työttömyysturvalla ei kompensoida yritystoiminnan kausivaihteluita. Niinpä turvan saaminen edellyttää yleensä, että yritystoiminta on
 todistettavasti kokonaan lopetettu.Työttömän yrittäjän tulee ilmoittautua
 kotipaikkansa työvoimatoimistoon työttömäksi työnhakijaksi. Päätöksen työttömyydestä tekee työ-voimatoimikunta, joka antaa asiasta ns. työvoimapo-
 liittisen lausunnon päivärahan maksajalle (AYT-kassa). Lausunto on aina kassaa sitova.
 Yrittäjän katsotaan lopettaneen yritys-toiminnan esimerkiksi silloin, kun:
 • yritys on joutunut konkurssiin tai selvi-tystilaan
 • yritys on myyty• yritys on lopetettu ja yrittäjä on luopunut
 eläkevakuutuksesta sekä tehnyt toimin-nan lopettamisesta ilmoitukset vero- ja muille viranomaisille
 • yleensä edellytetään myös, että yrityk-sen vaihto- ja käyttöomaisuudesta on
 s
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 Työttömyyskassa
 Jäsenmaksu, jonka vakuutusvalvontavirasto vuosit-tain vahvistaa, on kokonaisuudessaan vähennyskelpoi-nen yrittäjän henkilökohtaisessa tuloverotuksessa.
 Tasoltaan yrittäjäkassan jäsenmaksu on selkeästi suurempi kuin palkansaajakassoissa, johtuen järjes-telmien erilaisesta rahoituksesta. Palkansaajakassoissa päivärahoista katetaan jäsenmaksuilla kiinteä 5,5 % ja yrittäjäkassassa keskimäärin n. 40 %.
 Päivärahan maksaminenAnsiopäivärahaa maksetaan seitsemän (7) päivän oma-vastuuajan jälkeen viideltä päivältä viikossa yhteensä enintään 500 työttömyyspäivältä. Mikäli yrittäjälle syntyy lopettamisen yhteydessä puhdasta myyntivoit-toa, se voi siirtää päivärahan alkamisaikaa.
 Palkansaajan ryhtyminen yrittäjäksiJos AYT-kassaan liittynyt yrittäjäksi ryhtynyt henki-lö on ollut palkansaajakassan jäsen välittömästi ennen yrittäjyyttä, hänellä on 18 kuukauden jälkisuoja-aika. Tämä tarkoittaa sitä, että hänelle maksetaan päivärahaa
 tYÖtULO jäsenMaksU päIväraHa€ / vuosi € / vuosi € / päivä8.520 73,44 28, 9615.000 248,40 40,26 30.000 618,40 66,42 60.000 1.218,40 91,90
 alaikäisistä huollettavista tulee päivärahaan lisäksi lapsikorotusta
 Työttömyyskassojen kassanjohtajia vuotuisessa koulutustilaisuudessan.
 luovuttu tai sen arvosta on tehty selvitys työttömyyskassalle
 Yrittäjä katsotaan työttömäksi myös sen jälkeen, kun yrityksen toiminta on todisteellisesti keskeytynyt
 yli neljän kuukauden ajaksi. Keskeyttäminen tulee osoittaa työvoimaviranomaisille.
 Kassassa oltava jäsenenä vähintään 18 kuukauttaAnsiopäivärahan saamisen edellytys on lakisääteisen työssäoloehdon täyttäminen kassan jäsenenä. Työssä-oloehto täyttyy, kun on ollut kaksi vuotta jäsenenä AYT-kassassa ja toiminut saman ajan yrittäjänä siten, että yritystoiminta on ollut laajuudeltaan olennaista (eläke-vakuutus vähintään 710 euroa/kk). Työssäoloehtoon voi saada 6 kuukauden hyvityksen sellainen palkansaa-jakassan jäsenenä ollut henkilö, joka 1 kk:n kuluessa yritystoiminnan aloittamisesta liittyy yrittäjäkassaan.
 Mikä katsotaan yrittäjän palkaksi – jäsenmaksun ja päivärahan suuruus?AYT-kassassa voi vakuuttaa itsensä enintään lakisääteisen eläkevakuutuksensa (YEL, MYEL, TEL LEL tai TaEL) mukaisesta työtulosta. Valittu työtulo katsotaan yrittäjän palkaksi päivärahaa ja jäsenmaksua määritettäessä. Vero-tettava tulo tai yrityksen liikevaihto eivät siis suoranaisesti vaikuta päivärahan tai jäsenmaksun suuruuteen.
 Oheisessa taulukossa on muutamia esimerkkejä siitä, mikä on jäsenmaksun ja päivärahan suuruus eri työtu-lotasoilla (vuonna 2009):
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 Eräs tärkeistä tehtäväalueista on kassan taloudellis-ten toimintaedellytysten turvaaminen. Kassan omai-suutta on hoidettu turvatusti ja tuottavasti niin, että AYT on selkeästi Suomen vakavaraisimpia työttömyys-kassoja. Kassan maksukykyisyys ja toimintavalmius on turvattu.
 AYT-kassa toimii aktiivisesti yrittäjän työttömyys-turvasäännösten kehittämisessä. Kassa tekee jatkuvasti esityksiä ja aloitteita sekä Työttömyyskassojen yhteisjär-jestön kautta että suoraan viranomaisille ja poliittisille päättäjille.
 Luonnollisesti AYT kehittää jatkuvasti omia toimin-tamenetelmiään (mm. atk-järjestelmät). Sähköinen arkistointi on ollut toimintarutiinina jo vuosia, inter-netsivuja ja -toiminteita kehitetään jatkuvasti nykyajan vaatimusten mukaisesti. AYT-kassa käynnisti jo vuonna 2003 ensimmäisenä kassana Suomessa internetin kautta toimivan asiointijärjestelmän (eAsiointi), jonka avulla jäsenet voivat mm. hakea päivärahaa sähköisesti. Täl-lä hetkellä järjestelmää käyttää jo yli 30 % päivärahan saajista. q
 YhteystiedotAYT-kassasta ja yrittäjien työttömyysturvasta saa tietoa internetsivuilta: www.ayt.fi. Internet-sivujen kautta voi myös liittyä kätevästi jäseneksi.
 Tietoja saa myös ilmaisesta puhelinpalvelunumerosta 0800 9 0888, joka on avoinna arkisin klo 08 – 18.
 AYT-kassaRatavartijankatu 200520 Helsinkipuh.: 09 2535 3100fax: 09 2535 3131e-mail: [email protected]
 yrittäjyyttä edeltäneen palkkatyön tulojen perusteella, jos hän joutuu lopettamaan yrityksensä ennen yrittäjän työssäoloehdon täyttymistä. Palkansaajakassan jäsenenä ollut henkilö saa yrittäjän työssäoloehtoon 6 kk hyvitys-tä, jolloin työssäoloehto täyttyy jo 12 kuukaudessa. Pal-kansaajakassasta voi siirtyä AYT-kassaan ilman katkosta työttömyysturvassa.
 Todettakoon, että vuoden 2005 alusta lähtien vas-taavanlainen jälkisuoja ja hyvitysjärjestelmä on säädetty koskemaan myös yrittäjän ryhtymistä palkansaajaksi.
 Kannattaako liittyä AYT-kassaan?Työttömyyskassaan liittyminen on yrittäjälle selkeä riskivakuutus – verrattavissa vaikka palovakuutukseen. Yrittäjän riski jäädä työttömäksi on tällä hetkellä n. 7 %, kun tulipalon riski on enimmillään 0,3 %:n tasossa. Kannattaa siis liittyä AYT-kassaan.
 Vielä on syytä painottaa sitä, että kassaan kannattaa liittyä silloin, kun kaikki on vielä hyvin. Jos yrityksen tilanne alkaa olla uhkaava, on liittyminen usein jo liian myöhäistä, koska AYT:ssa on oltava jäsenenä vähintään kaksi vuotta, jotta oikeus päivärahaan syntyy.
 Mitä muuta AYT tekee kuin maksaa päivärahoja?AYT-kassan tehtäväkenttään kuuluu päivärahojen maksamisen lisäksi paljon muutakin.
 Tiedotustoimintaa harjoitetaan julkaisemalla jäse-nille toimitettavaa omaa lehteä, nimeltään AYT-lehti. Lisäksi kerrotaan yrittäjien työttömyysturvasta kaikissa mahdollisissa medioissa, erityisesti eri järjestölehdissä.
 AYT-kassa harjoittaa myös laajamittaista koulutus-toimintaa. Kassan edustajat käyvät erilaisissa yrittäjäti-laisuuksissa, yrittäjäkursseilla, erilaisissa oppilaitoksissa ym. kertomassa kassasta ja työttömyystur-vasta yleensäkin.
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 Omaa kassa
 aloittavan yrittäjänkannattaa siirtyä
 omaan työttömyyskassaan
 Palkansaajasta yrittäjäksi ryhtyvän kannattaa ehdottomasti säi-lyttää työttömyyskassan jäsenyys–mutta vaihtaa omaan kassaan. – Aloittavan yrittäjän kannattaa siirtyä kuukauden kuluessa yri-tystoiminnan aloittamisesta yrittäjien SYT-kassaan. Niin saa par-haat edut, korostaa SYT-kassan johtaja Maritta Onnela.
 JOKAISEN YRITTÄJÄN KANNATTAA luonnollisesti kuulua SYT-kassaan. –Yrittäminen voi päättyä moni-en ulkoisten tekijöiden esim. kilpailutilanteen äkillisen muutoksen, tapaturman tai sairastumisen vuoksi. Silloin on hyvä olla olemassa työttömyysturva.
 Yrittäjä voi myös lopettaa itse yritystoiminnan ja sil-loinkin hän on SYT-kassan jäsenenä oikeutettu työttö-myysturvaan.
 Kassanjohtaja Maritta Onnela mukaan on järkevää, että yrittäjä liittyy heti yrittäjyyden alussa työttömyys-kassaan. Näin esimerkiksi ammattiliiton kassaan aikai-semmin kuulunut saa 18 kuukauden jälkisuojan.
 – Eli jos yrittäjyys loppuu jostain syystä nopeasti, lasketaan työttömyyskorvaus entisten palkkatulojen mukaan.
 Muualta kuin palkansaajakassasta tulevalta vaadi-taan kahden vuoden jäsenyys ennen kuin työttömyys-etuisuuksia voidaan myöntää.
 suomen suurin yrittäjäkassaSYT –kassa on Suomen suurin yrittäjiä ja vapaiden ammattien harjoittajia yhdistävä työttömyyskassa. Sen jäsenmäärä on jo yli 14 000.
 – Näyttää siltä, että yrittäjät ovat havainneet kassan antaman turvallisuuden erittäin tärkeäksi. Siitä on osoi-tuksena, että SYT-kassaan on liittynyt viimeksi kulunei-den parin vuoden aikana erittäin paljon uusia jäseniä.
 SYT -kassa on yrittäjien perustama ja riippumaton työttömyyskassa. Kassan jäseninä on yrittäjiä kaikki-alta Suomesta ja eri toimialoilta: ammatinharjoittajia, freelancereita, aliurakoitsijoita, yrityksen osaomistajia ja yrityksessä työskenteleviä perheenjäseniä.
 Yrittäjä määrittää kassaan tullessaan, miten suuren työttömyysturvaan hän pyrkii.
 – Yrittäjän ansiosidonnainen työttömyysturva pe-rustuu vapaaehtoiseen työttömyysvakuutukseen. Sen avulla yrittäjä voi harkita rauhallisesti, mihin ryhtyy jatkossa.
 Yrittäjä valitsee itse työtulon, josta hän maksaa työt-tömyysvakuutusta. Minimi on 8 520 euroa vuodessa, maksimi eläkevakuutuksen pohjana oleva vuositulo. Vakuutus kannattaa ottaa heti samansuuruisena kuin YEL-, MYEL- tai TyEL-tulo on. Työttömyysvakuutus ei kuitenkaan voi ottaa suurempi kuin YEL-, MYEL- tai TyEL-työtulo.
 palkansaaja lähtee yrittäjäksiYrittäjän työttömyysturva säilyy ilman pidempiä katkok-sia, jos hän liittyy SYT-kassaan kuukauden sisällä oman yrittäjyyden alkamisesta.
 – Jälkisuoja eli oikeus palkansaajakassassa kerrytet-tyyn päivärahaan säilyy 18 kuukautta yritystoiminnan aloittamisesta.
 Aloittava yrittäjä saa myös kuuden kuukauden hyvi-tyksen kahden vuoden jäsenyysvaatimuksesta eli oikeus yrittäjän päivärahaan kertyy jälkisuoja-ajan ohessa.
 Jos yrittäjyyden alkamisesta ehtii kuitenkin kulua yli kuukausi ja palkansaajakassan jäsenyys on yhä voi-massa, kannattaa silti tehdä siirtyminen mahdollisim-man pian.
 Jälkisuoja-ajan jäljellä olevat kuukaudet ovat voimas-sa myös SYT-kassassa ja sen ohella alkaa kertyä SYT:n kahden vuoden jäsenyysaika.
 Yrittäjä voi olla palkansaajakassan jäsen koko jälki-
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 Omaa kassa
 suoja-ajan eli 18 kuukautta ja liittyä vasta silloin SYT-kassaan. Tällöin hänen ansioturvaansa tulee kuitenkin kahden vuoden katkos.
 Myös yrityksen työskentelevä yrittäjän puoliso kat-sotaan työttömyysturvan osalta yrittäjäksi, vaikkei hän omistaisikaan yritystä.
 – Siksi on äärimmäisen tärkeää, että myös puoliso on SYT-kassan jäsen ja kerryttää näin omaa työttömyys-turvaansa. Muuten on vaarana, että hän putoaa aivan tyhjän päälle yrittäjyyden äkillisesti loppuessa, korostaa Maritta Onnela.
 Perheenjäseniä ovat yrittäjän kanssa samassa talou-dessa asuvat puoliso, lapset ja vanhemmat.
 Välillinen, toisten yritysten tai yhteisöjen kautta ta-pahtuva omistus yrityksessä otetaan huomioon, jos oma tai perheen omistus (tai määräämisvalta) väliyhtiöstä on yhteensä vähintään puolet.
 aina voi liittyäSYT-kassaan voi liittyä myös jo jonkin aikaa tai pitkään-kin toiminut yrittäjä.
 – Viimeksi kuluneen parin vuoden aikana kassaan on liittynyt paljon esim. rakennus- ja sisustusalan pien-yrittäjiä. Sen lisäksi pienet erikoistavarakaupan yrittäjät tai ammatinharjoittajat haluavat turvata tulevaisuuten-sa kassan jäsenyydellä, sanoo Maritta Onnela.
 Kassaan voi liittyä milloin tahansa. Jäsenyys alkaa, kun liittymislomake saapuu kassaan. Päivärahaan oi-keuttava jäsenyysaika on lyhimmillään kaksi vuotta. Pienin työtulo kassaan liittymiselle on 8 520 e/vuosi.
 Kaikissa tapauksissa kun yritystoiminta on todis-teellisesti päättynyt, on yrittäjällä mahdollisuus hakea ansiopäivärahaa SYT-kassasta.
 Ennen päivärahan maksamista pitää ilmoittautua
 työvoimatoimistoon.Työvoimatoimisto päättää, mistä päivästä lähtien
 kassa voi maksaa ansiosidonnaista päivärahaa (työvoi-mapoliittinen lausunto). Omavastuuaika on kaikilla 7 arkipäivää.
 www.syt.fi
 pääsenkö minäkin? Jäsenkelpoinen on Suomessa asuva 17–68 -vuotias yrittäjä
 • Omassa tai perheen yrityksessä työskentelevä YEL- tai MYEL-vakuutettu yrittäjä• YEL-/MYEL-työtulo on vähintään 8 520 euroa vuodessa.• Omassa tai perheen yrityksessä työskentelevä, johtavassa asemassa oleva henkilö (toimitusjohtaja tai hallituksen jäsen), jonka TyEL-eläkepalkka (aiemmin TEL-, LEL- tai TaEL) on vähintään 710 euroa kuukaudessa (8 520 e/vuosi) jos:• Omistaa itse yrityksestä vähintään 15 % tai omistaa yhdessä perheen kanssa yrityksestä vähintään 30 % tai perhe omistaa vähintään 30 % yrityksestä• Työntekijänä omassa tai perheen yrityksessä työskentelevä TyEL-vakuutettu henkilö, jonka eläkepalkka on vähintään 710 euroa kuukaudessa (8 520 e/vuosi)• omistaa itse yrityksestä vähintään 50 % tai• omistaa yhdessä perheen kanssa yrityksestä vähintään 50 % tai• perhe omistaa vähintään 50 % yrityksestä. q
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”Yritystoiminnan alkuvaiheessa on tärkeää löytää oike-at kumppanit. Vääränlainen kumppanivalinta voi olla uudelle yritykselle kohtalokas.”
 ”Meidän palveluidemme kautta yritys pystyy hake-maan kumppaneistaan tietoa. Onko luottokelpoisuus kunnossa, miltä tausta ja liikevaihto näyttävät. Kaup-palehti.fi/yritykset on kokonaispalvelu yrittäjän päivit-täiseen käyttöön", liiketoiminnan kehittämispäällikkö Mikko Saastamoinen Kauppalehdestä kertoo.
 Yrtyshaku ja ePortti
 Kauppalehti.fi Yrityshaku -palvelusta löytyvät kaik-kien suomalaisten yritysten elinkeinonharjoittajien, asunto-osakeyhtiöiden ja rekisteröityjen yhteisöjen tiedot. Palvelu kertoo esimerkiksi yrityksen viralli-sen nimen, y-tunnuksen, toimialan, rekisteröinnit ja taloudelliset tiedot. Tiedot palveluun tulevat suoraan viranomaisten rekistereistä ja ne ovat aina ajan tasalla.
 Teksti: Katariina Kääpä Kuvat: Kauppalehti, iStockphoto
 Yrittäjä, tarkista yhteistyökumppanisi taustatOnko tulevan yhteistyökumppanin liiketoiminta kunnossa? Tulisiko asiakkaiden luotto-tiedot tarkistaa? Etsitkö hyviä vinkkejä tai uusia ideoita yritystoimintasi käynnistämi-seksi? Kaikki nämä tiedot löydät kätevästi osoitteesta www.kauppalehti.fi/yritykset.
 s
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”Meillä on mielenkiintoinen keskustelupalsta, jossa yrittäjät ja aloittelevat yrittäjät keskustelevat.
 sieltä uusi yrittäjä saa hyviä vinkkejä ja voi kysyä neuvoja",
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Tiedontuottajia ovat muun muassa Yritys- ja yh-teisötietojärjestelmä YTJ, Kaupparekisteri, Google-Maps. Balance Consutling ja Ficora.
 Monet näistä tiedontuottajista tarjoavat rekisteri-tietonsa myös omissa verkkopalveluissaan. Yrittäjältä kuluu kuitenkin aikaa ja vaivaa, kun hän etsii tietoja useista eri osoitteista.
 Kauppalehden tietopalvelu tarjoaa eri rekistereiden parhaat palat näppärästi samasta paikasta. Palvelu on nopea ja käytettävissä milloin vain.
 ”Yrityshaku on maksuton ja tarkoitettu kaikkien käyttöön. Maksuttomien perustietojen ohella tarjo-amme myös maksullisia lisäpalveluja.”
 Näitä ovat esimerkiksi yritysten tilinpäätöstiedot, kaupparekisteriote tai luottokelpoisuusraportti. Asia-kirjat voi tulostaa verkosta saman tien muutaman euron maksulla. Maksu tapahtuu helposti verkkopankissa, luottokortilla tai puhelimella.
 ”Jokaisen yrittäjän tulisi tarkistaa yhteistyökumppa-ninsa tausta. Muutaman euron hinta on pieni vakuutus verrattuna siihen, että myy kolmen tonnin tappiolla.”
 ”Varsinkin viime aikoina tietojen tarkistaminen on ollut erityisen tärkeää. On paljon surullisia tarinoita, joissa isojen konkurssien yhteydessä pienille alihankki-joille on jäänyt pelkkä luu käteen. Pieni yrittäjä uskoo helposti ison yrityksen kauniiseen ulkokuoreen tai tun-nettuun nimeen, vaikka se ei kerro mitään", Saastamoi-nen muistuttaa.
 Yrityshaku palvelee Saastamoisen mukaan parhaiten yrittäjää, jolla on muutamia yhteistyökumppaneita ja tietoja tarvitaan satunnaisesti.
 Kun yhteistyökumppaneiden määrä kasvaa tai yri-tys myy velaksi, rekisteritietojen etsimisestä tulee osa päivittäistä työtä.
 ”Tällöin käyttöön sopii sopimuspohjainen ePortti-palvelu. Siellä volyymikäyttäjälle yksittäisten tuottei-den hinta tulee edullisemmaksi.”
 EPortti antaa käyttöön Yrityshakua laajemmat tie-dot. Sieltä löytyvät lähes 20 viranomaisen tuottamat tie-dot ja asiakirjat yrityksistä, kiinteistöistä, ajoneuvoista ja henkilöistä. Palvelussa on myös hyödylliset välineet myyntiin ja markkinointiin sekä lainsäädännön seuraa-miseen.
 Keskusteluja, vinkkejä ja uutisia
 Koska kyse on uutistuotantoon painottuvan talousleh-den verkkopalvelusta, Kauppalehden yritystietopalvelu tarjoaa viranomaistietojen lisäksi myös paljon muuta hyödyllistä sisältöä yrittäjille.
 Tietopalvelu on kätevä väline esimerkiksi kilpailijan liikkeiden tarkasteluun.
 ”Menestyjät-palvelusta voi tarkastella eri paikkakun-tien, alueiden tai toimialojen menestyneitä yrityksiä. Esimerkiksi ravintola-alalla voi seurata oman alueen ravintolayritysten liikevaihdon kasvua.” ”Palveluun on listattu yli 6000 menestyjää. Ne ovat yrityksiä, jotka menestyvät kaikilla mittareilla, ei vain liikevaihdossa tai myynnissä vaan kannattavuuden,
 vakavarauden, maksuvalmiuden ja kaiken on oltava kunnossa.”
 ”Meillä on mielenkiintoinen keskustelupalsta, jossa yrittäjät ja aloittelevat yrittäjät keskustelevat. Sieltä uusi yrittäjä saa hyviä vinkkejä ja voi kysyä neuvoja", Saas-tamoinen kertoo.
 Yritykset-palvelu kulkee käsi kädessä Kauppalehden yritysuutisiin kanssa. Palvelun etusivulta voi suoraan lukea päivän polttavat asiat.
 Kun uutinen herättää mielenkiinnon jotakin yritys-tä kohtaan, pääsee kiinnostaviin lisätietoihin pureutu-maan heti parilla hiirenklikkauksella.
 ”Palvelumme tarjoaa kaikki tiedot yrityksestä sa-masta paikasta. Enää ei kiinnostavan uutisen perässä tarvitse lähteä surff ailemaan sinne tänne, vaan lisätiedot saa saman tien helposti.”
 Yritykset ovat ottaneet Kauppalehden tietopalvelun hyvin vastaan. Saastamoisen mukaan käyttäjät ovat antaneet hyvää palautetta.
 Hyvä yritystietopankki on noteerattu myös muualla. Sanomalehtien liitto palkitsi sen vuoden verkkoinno-vaationa vuonna 2009.
 Palkitsemisperusteluissa todettiin muun muassa, et-tä palvelu on kehitetty ja paketoitu asiakaskeskeisesti. Sen eteen on nähty huomattavan paljon vaivaa.
 Kauppalehti kehittää yrityspalveluaan entistä laa-jemmaksi ja paremmaksi.
 ”Me kartoitamme koko ajan uusia tiedontuottajia. Tavoitteenamme on Suomen laadukkain hakupalvelu, jossa jatkossa myös yritykset voisivat kertoa itsestään.
 ”Nyt kaikki tieto on viranomaisilta. Kattava koko-naisuus syntyy, kun myös yritys itse pääsee ääneen. Se on hyvä tapa yrityksen markkinoida itseään.”
 ”Tavoitteena on myös erittäin kustannustehokas pal-velu, jotta myös alkavat yritykset ja pk-yritykset voivat tehokkaasti kertoa itsestään", Saastamoinen kertoo pal-velun tulevaisuudesta. q
 www.kauppalehti.fi /yritykset
 ”jokaisen yrittäjän tulisi tarkistaa
 yhteistyökumppaninsa tausta.
 Muutaman euron hinta on pieni
 vakuutus verrattuna siihen, että myy
 kolmen tonnin tappiolla.”
 Maksutavat ja luottamusyhdessä paketissa verkkokauppaasi
 39,00+ 1,9% ostoksen arvosta
 Maksuturva Gold Ainutlaatuinen turva verkkokauppasi maksuliikenteeseen.
 Käyttökustannukset vain:
 €/kk
 Tilaa
 Kaikkien suomalaisten pankkien verkkomaksupainikkeet
 Visa, Visa Electron ja MasterCard -maksukortit
 Tilausten peruutuspalvelu
 Kotimaisten ja kansainvälisten logistiikkayritysten toimitusten seuranta
 Tilastointi ja raportointi
 Ilmainen asiakaspalvelu ja tekninen tuki
 Ole asiakkaittesi luottamuksen arvoinen
 Kampanjakoodilla YRITTAJA201 kaksi
 ensimmäistä kuukausi- maksua ilmaiseksi!
 Ole asiakkaittesi luottamuksen arvoinen
 www.maksuturva.fi
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Maksutavat ja luottamusyhdessä paketissa verkkokauppaasi
 39,00+ 1,9% ostoksen arvosta
 Maksuturva Gold Ainutlaatuinen turva verkkokauppasi maksuliikenteeseen.
 Käyttökustannukset vain:
 €/kk
 Tilaa
 Kaikkien suomalaisten pankkien verkkomaksupainikkeet
 Visa, Visa Electron ja MasterCard -maksukortit
 Tilausten peruutuspalvelu
 Kotimaisten ja kansainvälisten logistiikkayritysten toimitusten seuranta
 Tilastointi ja raportointi
 Ilmainen asiakaspalvelu ja tekninen tuki
 Ole asiakkaittesi luottamuksen arvoinen
 Kampanjakoodilla YRITTAJA201 kaksi
 ensimmäistä kuukausi- maksua ilmaiseksi!
 Ole asiakkaittesi luottamuksen arvoinen
 www.maksuturva.fi
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Tampereen seudun osuustoimintakeskus tarjoaa Työ- ja elinkeinoministeriön yhteistyökumppanina ura- ja yrityspalveluorganisaatioille koulutusta ja materiaalia osuustoiminnallisen yrittäjyyden tukemiseksi. Palvelu on pääosin maksutonta. Kehitteillä on lisää osuustoiminnallisen yrittäjyyden neuvontaa tukevaa sekä yh-teisötalouteen laajemmin liittyvää toimintaa.
 Tehdään yhdessä osuuskunnista menestyviä yrityksiä!
 Hae kumppaneita. Yhdessä olette enemmän.
 Osuuskunta on yhteisöllinenyritysmuoto.
 Yhdessä yrittämään -hankeHämeenkatu 17 A 17, 33200 Tampere
 projektijohtaja Niina Immonen puh. 010 6025 883 ja 050 3950 111kehittämispäällikkö Kirsi Niskala puh. 010 6025 884 ja 050 3950 112
 Palvelupiste aloittaville osuuskuntayrittäjille PirkanmaallaPirkanmaan TE-keskuksen palvelupiste, Kauppakatu 4 (PL 467), 33101 Tampere, puh. 050 3955 226
 www.osuustoimintakeskus.net
 Oletko tehnyt testin: ”Arvioi onko juuri sinusta yrittäjäksi”?Unohda koko juttu.
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kiinteistö-tapiola Oy – aito kumppani toimitilaratkaisuissa
 Teksti: Katja Kangasniemi Kuvat: Sini Pennanen
 Etsitkö uutta toimitilaa? Kiinteistö-Tapiola tarjoaa monipuolisia toimitiloja keskei-sillä paikoilla ja sekä ymmärtää että ratkaisee asiakkaiden tarpeita aktiivisesti ja asiantuntevasti. Kun yhtälöön lisätään Tapiola-ryhmän pankki-, rahoitus- ja sijoitus-palvelut, asiakasyrityksille kertyy todellista lisäarvoa.
 ”Kiinteistö-Tapiolassa yhdistyvät vankka kokemus ja asian-tuntemus, ketterä kilpailukyky ja pitkät luottamukselliset asiakassuhteet.”
 Arto Nummela
 Tampereen seudun osuustoimintakeskus tarjoaa Työ- ja elinkeinoministeriön yhteistyökumppanina ura- ja yrityspalveluorganisaatioille koulutusta ja materiaalia osuustoiminnallisen yrittäjyyden tukemiseksi. Palvelu on pääosin maksutonta. Kehitteillä on lisää osuustoiminnallisen yrittäjyyden neuvontaa tukevaa sekä yh-teisötalouteen laajemmin liittyvää toimintaa.
 Tehdään yhdessä osuuskunnista menestyviä yrityksiä!
 Hae kumppaneita. Yhdessä olette enemmän.
 Osuuskunta on yhteisöllinenyritysmuoto.
 Yhdessä yrittämään -hankeHämeenkatu 17 A 17, 33200 Tampere
 projektijohtaja Niina Immonen puh. 010 6025 883 ja 050 3950 111kehittämispäällikkö Kirsi Niskala puh. 010 6025 884 ja 050 3950 112
 Palvelupiste aloittaville osuuskuntayrittäjille PirkanmaallaPirkanmaan TE-keskuksen palvelupiste, Kauppakatu 4 (PL 467), 33101 Tampere, puh. 050 3955 226
 www.osuustoimintakeskus.net
 Oletko tehnyt testin: ”Arvioi onko juuri sinusta yrittäjäksi”?Unohda koko juttu.
 Osuustoimintakeskus_190x277mm.indd 1 2.6.2009 10:24:12
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 ”Kiinteistö-Tapiolan kiinteistöliiketoiminta-arvoket-jun kaikki osat liittyvät saumattomasti yhteen”, sanoo Kiinteistö-Tapiolan Kiinteistöjohtaja Arto Nummela: ”Meillä on hyvä ja pitkä kokemus sekä kiinteistösijoit-tamisesta että -johtamisesta.” Kiinteistö-Tapiolassa yhdistyvät vankka kokemus ja asiantuntemus, ketterä kilpailukyky ja pitkät luottamukselliset asiakassuhteet. ”Olemme toimitilavuokrauksen asiantuntijoita ja ym-märrämme hyvin asiakkaidemme yksilöllisiä tarpei-ta. Ymmärrämme, minkälaisia tiloja he tarvitsevat ja osaamme auttaa heitä löytämään juuri heidän tarvitse-mansa toimitilaratkaisun”, Nummela jatkaa.
 Toimitilaratkaisuja asiakkaiden yksilöllisiin tarpeisiin...
 ”Kun toimitilaa etsivä yritys ottaa yhteyttä Kiinteistö-Tapiolaan, me tarjoamme erilaisia vaihtoehtoja. Py-rimme löytämään asiakkaillemme parhaat – tehok-kaat ja toimivat – tilaratkaisut asiakkaan haluamalta sijainnilta. Tarvittaessa järjestämme tiloihin asiakkaan tarvitsemat palvelut yhteistyökumppaneidemme kaut-ta. Asiakkuus- ja kohdepäällikkömme vastaavat vuok-rasopimusneuvotteluista ja asiakassuhteiden hoidosta Kiinteistö-Tapiolan huolenpitomallin mukaisesti. Huo-lenpitomallimme avulla varmistamme, että asiakkaan tarpeet huomioidaan koko asiakkuuden elinkaaren ajan”, toteaa Nummela.
 Yritykset hyötyvät myös muista Tapiola-ryhmän pal-veluista. ”Tapiola-ryhmä tarjoaa kattavat fi nanssipalve-lut, eli pankki-, rahoitus- ja sijoituspalvelut”, Nummela lisää.
 kiinteistö-tapiola Oy:
 � Keskinäinen Henkivakuutusyhtiö Tapiolan ja Keskinäinen Vakuutusyhtiö Tapiolan puoliksi omistama kiinteistösijoitus- ja kiinteistöjohtamispalveluita tarjoava yritys
 � Toimitusjohtaja Vesa Immonen� Työntekijöitä noin 50 henkeä� Hallinnoitavan kiinteistökannan arvo
 n. 2,2 miljardia euroa � Kiinteistö-Tapiola Oy:n hallinnoima
 kiinteistökanta sisältää toimisto-, liike-, logistiikka-, teollisuus-, hotelli- ja asuinkiinteistöjä. Vuokrattava pinta-ala on yhteensä noin 1 000 000 m²; suurimman osan muodostavat toimisto- ja liikekiinteistöt
 � Hallinnoitavista kiinteistöstä noin 70 % pääkaupunkiseudulla ja 30 % keskeisissä alue –ja kasvukeskuksissa Suomessa.
 “Pyrimme löytämään asiakkaillemme parhaat – tehokkaat ja toi-mivat – tilaratkaisut asiakkaan haluamalta sijainnilta. Tarvittaessa järjestämme tiloihin asiakkaan tarvitsemat palvelut yhteistyökump-paneidemme kautta”, sanoo Arto Nummela Kiinteistö-Tapiolasta.
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”Kiinteistöjen kehittäminen on olennainen osa Kiinteistö-Tapiolan liiketoimintaa. Ideoimme hallin-noimiemme kiinteistöjen kaupallista ja teknistä kehit-tämistä yhteistyössä suunnittelijoiden ja erityisasian-tuntijoiden kanssa”, Nummela jatkaa.
 Kiinteistö-Tapiola myös rakennuttaa toimitiloja asiakkailleen. Se on muun muassa toteuttanut isoja logistiikkakeskuksia Helsinki–Vantaan lentokentän kupeeseen, jossa houkuttelevat luonnollisesti lentoken-tän läheisyys ja yhteydet satamista. Lentokentän lisäk-si vetovoimaisia alueita ovat muun muassa Helsingin keskusta ja Espoon Leppävaara. Nummelan mukaan myös pääkaupunkiseudun business parkit ovat hyvin kysyttyjä. Business Parkit tarjoavat tehokkuutta ja pal-veluita, joita yritykset arvostavat.
 ...kustannustehokkaasti ja ympäristöä kunnioittaen
 Nummelan mukaan yritykset eivät tulevaisuudessa-kaan tule itse omistamaan tiloja, ja palvelut tulevat toi-mitilaratkaisujen osana entisestään korostumaan. ”Me Kiinteistö-Tapiolassa pystymme huomioimaan nykyi-
 Kysele toimitilavaihtoehtoja Kiinteistö-Tapiolasta (www.tapiola.fi )– ota yhteyttä asiakkuuspäällikkö Heli Jaloseen (040 823 3490).
 set ympäristö- ja tehokkuusvaatimukset. Kun asiakkaat etsivät ’vihreää’ toimijaa, Kiinteistö-Tapiola pystyy huo-mioimaan asiakkaan tarpeet”, korostaa Nummela.
 Kiinteistö-Tapiolan ympäristöohjelmassa – osana koko Tapiola-ryhmän yhteiskuntavastuuraportointia – panostetaan keinoihin, joilla saadaan etenkin van-hat rakennukset energiatehokkaimmiksi. Samalla etsitään tapoja, joilla käyttäjät voivat itse vaikuttaa siihen, kuinka kuluttaa vähemmän. Nummela muis-tuttaa, että rakennusten ympäristökuorma on loppu-jen lopuksi monen osatekijän summa. Rakentaminen itsessään kuormittaa ympäristöä, mutta myös käyttö näyttelee isoa osaa – itse asiassa työmatkatkin ovat iso osa rakennusten ympäristökuormitusta. Uusissa rakennushankkeissaan Kiinteistö-Tapiola pyrkii tu-levaisuudessa yhä voimakkaammin noudattamaan erilaisia ympäristöluokituksia.
 Toimitilojen tehostaminen on Nummelan mukaan toinen – oikeansuuntainen – tulevaisuuden trendi, jossa vuokranantaja voi ottaa aktiivisen opastajan ja neuvojan roolin. ”Osoittamalla asiakkaalle tehokkaan toimitilan pystymme tarjoamaan todellisia kustannushyötyjä. Ta-piola on tässä mielessä aito kumppani”, Nummela kiteyt-tää. Tapiola haluaa olla asiakkailleen välttämätön! q
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”Asiantuntijamme koostavat asiakkaan tarpeisiin sopi-van kokonaisuuden, joka voi koostua esimerkiksi työase-mista, palvelimista, tietoliikenneyhteyksistä, sovellusten ylläpidosta tai vain osasta näistä. Tällä tavoin asiakas voi keskittyä ydinliiketoimintaansa ja saavuttaa selkei-tä kustannushyötyjä keskitetyllä ICT-ulkoistuksella, ” Ville Arponen Datacenteristä kertoo.
 Palveluportfolio koostuu energiatehokkaista konesa-lipalveluista, käyttötuesta ja asiantuntijapalveluista, jär-jestelmänvalvonnan- ja palvelunhallinnan ratkaisuista sekä ohjelmisto- ja laitteistoratkaisuista.
 kasvu lisää myös vaatimuksia”Yksinkertaisimmillaan aloittava yhden miehen tai nai-sen yritys tarvitsee vain reitin ulkomaailmaan: internet-yhteyden, kännykän ja läppärin", Arponen toteaa. Vaa-timustaso nousee yrityksen kasvaessa ja työntekijöiden määrän lisääntyessä.” Yrittäjyyden riskit kohdistuvat tietotekniikkaan asti. Kasvua tavoittelevan yrityksen
 kannattaa välttää lyhytnäköisiä hankintoja ja sijoittaa kunnon työvälineisiin jo alussa. Yrityskäyttöön tarkoite-tut laitteistot maksavat toki kuluttajaversioita enemmän, mutta paremman kestävyyden ja laajennusmahdollisuu-den huomioivat investoinnit tulevat pitkällä tähtäimellä edullisemmaksi.”
 Erityisesti ohjelmistohankinnoissa on tärkeää pa-nostaa yrityskäyttöön tarkoitettuihin ohjelmistoihin. ”Opiskelija- tai kuluttaja-versio tekee kyllä työn, mutta liiketoimintaa harjoittavassa yrityksessä tulee lisenssi-politiikan olla kunnossa”, Arponen muistuttaa. Hä-nen mielestään on tärkeää, että yrityksessä käytettävä laitteisto on samanlaista ja laitteet toimivat yhteen. Sa-mankaltaisen laitteiston korjaaminen ja päivittäminen säästää aikaa ja kustannuksia.
 Arponen korostaa myös tietoturvan merkitystä.” Hy-vin suunniteltu ja toteutettu tietoturvasuunnitelma on tärkeää, yrityksen koosta riippumatta. Yrityksen järjes-telmissä sisällä olevan tiedon tulee olla varmistettua ja
 Pienyrittäjyydestä 50 hengen kasvuyritykseksi ponnistanut DataCenter Finland tarjoaa sekä aloittavalle että jo kasvu-vauhtiin päässeelle yritykselle kaikki tarvittavat tietotekniikka-palvelut, yrityksen omiin tarpeisiin räätälöitynä.
 Datacenter tarjoaa ratkaisuja kaikenkokoisten yritysten tarpeisiin
 kalusto ja palvelut
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suojattua. Oikeilla laitteilla tietoturvan uhat saadaan minimoitua, ja ajantasalle päivitettyjen ohjelmien avul-la vältetään tietoturva-aukot."
 tietoa kaikille”Henkilömäärän kasvaessa kannattaa harkita suunnitel-mallisempaa toiminnanohjausta; työryhmä-ohjelmistoa, jonka kautta on vaivatonta jakaa useiden ihmisten kalen-terinäkymät tai vaikkapa neukkarin varaustilanne. Esi-merkiksi Microsoftin Small Business Server – ohjelmistot tarjoavat tähän hyviä vaihtoehtoja edulliseen hintaan”, Arponen kertoo. ”Yhteisohjelmisto opettaa yrityksen tavat ja toimintamallit, ja varmistaa että olennainen tieto on kaikkien työntekijöiden saatavilla ja siihen päästään käsiksi henkilön sijainnista riippumatta."
 vaihtoehtoja virtuaalipalvelimesta vihreään konesaliin
 Tieto lisää tunnetusti tuskaa, mutta yritysmaailmassa myös tarvetta palvelimelle. Aloittavalle yritykselle vir-tuaalipalvelin on varteenotettava vaihtoehto. "Palvelin tulee sijoittaa turvalliseen paikkaan pois lämmöstä ja pölystä. Sähkö- ja jäähdytyskulut kohoavat helposti suuriksi, joten usein yritykselle tulee edullisemmaksi sijoittaa palvelin vuokrattuun konesaliin tai vuokrata kuukausihinnoiteltu, tarpeen mukaan laajennettavissa oleva virtuaalipalvelin.
 Datacenter tarjoaa asiakkailleen turvallisen laite-ympäristön, konesali-palvelut ja tarvittaessa palvelin-ten toimittamisen tai vuokrauksen -myös ekologisia valintoja suosivalle yrittäjälle. ”Tietotekniikan vihre-ysasioista on yrityksessämme puhuttu alusta saakka”, Arponen mainitsee ja jatkaa: ”Tavoitteenamme on olla aidosti Suomen vihreän IT:n edelläkävijä: tästä esimerkkinä Espoon konesaliimme rakennettu kylmä-käytäväjärjestelmä, joka tekee salistamme poikkeuksel-lisen energiatehokkaan. Palveluvalikoimaamme kuuluu myös tietotekniikan laitteiden turvallinen ja ympäris-töystävällinen hävitys."
 Luottoa vai leasingia?Rahoituskysymyksiä pohtii varmasti jokainen yrittäjä. Oikotietä onneen tässäkään tapauksessa ei ole. Vaihto-ehdot kannattaa selvittää huolellisesti, ja varautua siihen että rahoitusta tai leasing-sopimusta ei yritystoiminnan alussa ole niin helppo saada. Aloittavalle yritykselle pankin kanssa neuvoteltu luotto on usein edullisin tapa hankkia laitteistoa.
 Datacenter neuvoo ja auttaa asiakkaitaan myös ra-hoitukseen liittyvissä asioissa. ”Jatkossa kun yrityksellä on takaus siitä, että luottotiedot ovat kunnossa, leasing-sopimus on mahdollinen. Meillä on rahoitusalan yri-tyksiä kumppanuusverkostossa, joten voimme tarvit-taessa hakea rahoitusta asiakkaan puolesta” Arponen mainitsee. q
 Miksi ja milloin pienen, kasvuhakuisen yrityksen kannattaa hyödyntää toiminnanohjausta?
 ”Vastaus on yksinkertainen: heti yrityksen perusta-misvaiheesta alkaen”, toteaa toiminnanohjauksen asiantuntijayrityksen, ValueFramen toimitusjoh-taja Harri Kanerva.” Toiminnanohjauksen hyö-dyntäminen on toimintakulttuurikysymys. Mitä varhaisemmassa vaiheessa tehokkaat toimintamallit ja tietojärjestelmien hyödyntäminen omaksutaan, sitä helpompi yrityksen on kasvaa ja uusien työn-tekijöiden toimia yhteisten tavoitteiden ja tapojen mukaisesti."
 ”Avainasemassa toiminnanohjauksessa on tie-donhallinta. Toiminnanohjaus parhaimmillaan muodostaa yrityksen liiketoiminnalle eräänlaiset raamit, joiden sisällä asioita toteutetaan. Toimin-nanohjausjärjestelmä on yrityksen tietopankki, josta sekä meneillään olevat projektit että vuosien takaa tapahtuneet asiat löydetään helposti nappia painamalla. Pienenkin, aloittavan yrityksen liike-toimintaan liittyy lukematon määrä asioita, joissa tietoa pitää pystyä hallinnoimaan ja hyödyntä-mään”, Kanerva summaa. q
 erityisesti ohjelmistohankinnoissa
 on tärkeää satsata yrityskäyttöön
 tarkoitettuihin ohjelmistoihin.
 ”Opiskelija- tai kuluttaja-versio
 tekee kyllä työn, mutta
 liiketoimintaa harjoittavassa
 yrityksessä tulee lisenssipolitiikan
 olla kunnossa”
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 tietotekniikka on yrityksen työväline
 ”tietotekniikka on yritykselle työväline. pienessäkin yrityksessä on syytä pistää perusasiat kuntoon", myyntijohtaja jarkko Lainio Microsoftilta korostaa.
 ”Tietotyötä tehdään lähes jokaisessa am-matissa. Tietotekniikkaa tarvitaan kaikissa yrityksissä vähintäänkin yhteydenpitoon. Sähköposti on välttämätön väline yhtey-denpidossa yrityksen ja tämän asiakkaiden ja muiden sidosryhmien välillä", Lainio listaa nyky-yritysten toimintaympäristön vaatimuksia.
 Jotta liiketoiminta pyörähtää kunnolla käyntiin, eikä takkua ainakaan puuttuvan verkkoyhteyden tai vanhan tietokoneen vuoksi, tuoreen yrittäjän kannattaa uhrata hetki aikaa ja rahaa tiettyjen perusasioiden hankintaan.
 Lainio neuvoo, miten valjastaa tieto-tekniikka palvelemaan pk-yrityksen liike-toimintaa. Kaikki lähtee liikkeelle henkilökohtaisista työvälineistä.
 ”Tarvitaan kone, joko PC tai Mac sekä muut lait-teet. Tietokoneeseen käyttöjärjestelmä, virustorjunta ja toimisto-ohjelmisto", hän luettelee.
 Tieto- ja virusturvan merkityksen ihmiset ymmär-tävät nykyisin hyvin. Virustorjuntaan ei välttämättä tarvita edes kallista ohjelmistoa, vaan Microsoftilta löytyy tähän tarkoitukseen ilmainen ohjelmaversio.
 Yrityksen arjen pyörittämisessä tarvitaan toimisto-ohjelmia. Tutuin niistä on Microsoftin Office-ohjel-mistopaketti. Se pitää sisällään Word-tekstinkäsittely-, Excel-taulukkolaskenta-, PowerPoint-esitys- ja Out-look-sähköpostiohjelmat.
 ”Työtä on pystyttävä nykyisin tekemään myös mistä tahansa toimistolta, kotoa tai matkalta. Verkkoyhte-yksien on oltava sellaisia, että ne mahdollistavat liik-kumisen. Tämä tarkoittaa lähinnä mobiiliyhteyttä", Lainio jatkaa.
 Liikkuvaan työntekoon käytännöllisin konevalinta on kannettava versio eli läppäri. Se kulkee helposti mu-kana paikasta toiseen.
 ”Yhden kahden hengen yritys pärjää vielä ilmaisel-la sähköpostiosoitteella kuten Hotmaililla. Usemman
 henkilön yrityksen sähköpostin voi hankkia myös ope-raattorilta tai suoraan meiltä Microsoftilta. Sähköpostin käyttö onnistuu myös puhelimella."
 ”Nämä kaikki ovat tärkeimmät perusasiat, joita yri-tys toiminnassaan tarvitsee", Lainio toteaa listauksensa päätteeksi.
 Yritykselle yrityksen ohjelmistot
 Kun pienikin yrittäjä ostaa tietokonetta tai ohjelmistoja, on hyvä pitää mielessä, että hankinnat ovat työvälineitä. Se asettaa sekä tuotteille että ostopaikoille tiettyjä vaa-timuksia.
 Kaupat ja marketit ovat pullollaan kone- ja ohjel-mistotarjouksia, jotka on usein suunnattu kuluttajalle. Pienenkään yrityksen käyttöön eivät kaikki kuluttaja-tuotteet kuitenkaan sovellu.
 Parasta palvelua yrittäjä saa osaavalta tietotekniikan jälleenmyyjältä. Muita hyviä ostopaikkoja ovat myös operaattorit ja yrityksiä palvelevat verkkokaupat.
 ”Tiedon löytäminen ja sen mikä on yritykselle oikea ratkaisu, voi olla joskus haasteellista. Siihen auttaa oikea ostopaikan valinta.”
 Teksti: Katariina Kääpäkalusto ja palvelut
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 MICROSOFT
 Yrittäjän ammattitutkinto
 Opinnot kulkevat käsi kädessä uuden yrityksen käynnistämisvai-heessa sekä olemassa olevan yrityksen kehittämisessä. Yrittäjän ammattitutkintoon valmistavassa koulutuksessa päähuomio on opiskelijoiden yksilöllisissä osaamistarpeissa.
 Aloitamme koulutuksen syksyllä 2010.Heräsikö mielenkiintosi? Lisätietoja Tarja Huovinen puh. 044 592 9701, [email protected].
 Kehitä osaamistasi oman yrittäjyyden ja yrityksen kehittämisen ehdoilla.
 Aikuisopisto | Ketunpolku 1 | 87100 Kajaani | (08) 61 651
 Katso lisätietojawww.kao.fi
 ”Ei kannata mennä hinnan perässä, eikä ostaa hal-vinta kuluttajalle suunnattua tuotetta. Jos tuotteita ostaa marketista, on vähintään osattava kysyä konetta yrityskäyttöön", Lainio opastaa.
 konevalinnassa omat mieltymykset ja tarpeet ovat keskeisiä
 ”Kannattaa miettiä tarvitseeko esimerkiksi 3G-yhteyttä, mikä merkitys on koneen painolla tai akun kestolla", Lainio antaa esimerkiksi.
 Yritys- ja kotikäytön erot näkyvät myös koneen käyt-töjärjestelmässä. Microsoftin Windows-käyttöjärjestel-mä on tuttu jokaiselle, joka on joskus ollut tekemisissä tietokoneen kanssa.
 Myös siitä löytyy oma ammattiversionsa, joka sopii yrityskäyttöön. Windows 7 Professional on nopea ja luotettava käyttöjärjestelmä, joka toimii erinomaisesti uusimpien laitteistojen ja sovellusten kanssa.
 ”Ohjelmistoja hankittaessa on erittäin tärkeää, että ostaa yrityskäyttöön tarkoitetut ohjelmat. Kuluttajille tarkoitettuja ohjelmistoversioita ei yrityksessä voi käyt-tää", Lainio korostaa.
 Esimerkiksi Office-ohjelmistopaketissa version erot-taa nimestä. Business on tarkoitettu yrityskäyttöön, Ho-me kuluttajalle kotikäyttöön.
 ”Tänä kesänä on tulossa uusi Office 2010 -versio. Jos nyt ostaa konetta, kannattaa varmistaa, että saa tämän uusimman version", Lainio antaa vinkiksi.
 Tietoteknisten laitteiden ja ohjelmistojen tarjonta ja hintahaarukka ovat valtavat. Aloittava yritys pääsee liikkeelle silti hyvin kohtuullisella summalla.
 ”Reilulla tuhannella eurolla per yrityksen työntekijä saa sekä hyvän koneen että ohjelmistopaketin. Sähkö-
 postiyhteys siihen päälle ei maksa paljon.””Investointi jakautuu usealle vuodelle. Meidän koke-
 mustemme mukaan kolmesta viiteen vuoteen on hyvä koneiden ja ohjelmistojen päivitysväli. Silloin summas-ta ei vuotta kohden kovin suuri tule.”
 Kaikkia ohjelmistopaketteja ei myöskään tarvitse ostaa itselle. Pilvipalvelut eli verkon kautta käytettävät ohjelmistot yleistyvät jatkuvasti.
 ”Sähköposti, josta maksetaan tietty euromäärä kuu-kaudessa, on tyypillisin pilvipalvelu. Myös taloushal-linnon ohjelmia alkaa olla saatavilla samaan tapaan kuukausivelotteisesti", Lainio kertoo.
 vinkkejä verkosta
 Apua ja vinkkejä yrityksen tietoteknisiin ratkaisuihin löytyy myös verkosta. Microsoftin www.suurinedistaja.fi -sivusto on oiva aloituspaikka niin uudelle kuin jo toimi-vallekin yritykselle.
 Suurin edistäjä -ohjelmassa tavoitteena on parantaa suomalaisten yritysten työn sujuvuutta ja välineitä. Verkkosivustolla voi muun muassa testata oman yrityk-sensä tietoteknisiä kompastuskiviä. Sieltä löytyy ohjeita hankintoihin ja apua jälleenmyyjien etsintään.
 Astetta järeämmän tiedon runsaudensarvi on www.itpro.fi.
 ”Se on pk-yritysten it-ammattilaisille tarkoitettu tie-topankki ja yhteisö, mistä tekninen henkilöstö saa tukea ja vinkkejä päätöksentekoon", Lainio kertoo. q
 www.suurinedistaja.fi, www.microsoft.fi, www.itpro.fi
 ”Investointi jakautuu usealle vuodelle. Meidän kokemustemme mukaan kolmesta viiteen vuoteen on hyvä koneiden ja ohjelmistojen päivitysväli. silloin summasta ei vuotta kohden kovin suuri tule.”
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Otimme yhteyttä Softalent Oy:n Inter-net-strategistiin Sami Etulaan ja kysyim-me, mitä alkavan yrittäjän tulee nyt ottaa huomioon erottuakseen ja näkyäkseen Internetissä?”Aikaisemmin pelkät verk-kosivut riittivät erottumaan joukosta. Nyt verkkosivujen eteen on tehtävä pal-jon enemmän töitä.” Etula kertoo. Hä-nen mukaansa sivujen on nykyään paitsi tarjottava sivulla vieraileville, oltava myös helposti löydettävissä eri hakukoneilla. ”Toisaalta verkkosivut ovat vain yksi osa kokonaisuutta”, Etula toteaa, ja jatkaa: ”Verkkosivujen lisäksi on mietittävä ko-ko Internet-strategiaa, joka pitää sisällään mm. erilaisten portaalien, keskustelupals-tojen ja sosiaalisen median roolit.” Etulan mukaan hyviä ja kustannustehokkaita keinoja aloittaa näkyvyyden lisääminen ovat esimerkiksi erilaiset asiantuntijablo-git sekä kuva- ja videogalleriat.
 Kysyttäessä, mitä alkavan yrittäjän tulisi välttää verkkomainonnassa, on Etulalla tarjota kysymykseen selkeä vastaus: ”Kaikista pahinta on lähteä Internetiin vain ryntäilemään muiden perässä ilman tarkoitusta ja tavoitetta.” Asiantuntijan näkökulmasta katsottuna
 kOtIsIvUIsta Internet-strategIaan Alkavan yrittäjän markkinointi Internetissä
 Vielä kymmenen vuotta sitten yrityksellä tuli olla omat Internet-sivut erottuak-seen muista yrityksistä. Tänä päivänä tilanne on toinen, Internet on kasva-nut ja yhä suurempi osa yrittäjistä on perustanut yritykselleen Internet-sivut.
 Teksti: Katariina Kääpäkalusto ja palvelut
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 hyvät ja huonot keinot kulkevat käsikkäin. Valittaessa yhteistyökumppania tulee Etulan mukaan varmistaa, mitä keinoja markkinoinnissa käytetään. ”Jokainen toiminta ja toimenpide netissä pystytään yksilöimään ja mittaamaan. Jos tavoite on asiakashankinta, on ensin etsittävä keinot ja kanavat sen toteuttamiseen, eikä suin päin luoda esimerkiksi LinkedIn-profiilia tai Facebook-faniryhmää.”, Etula painottaa. ”Lyhyesti sanottuna sa-mat lainalaisuudet pätevät Internetissä kuin perinteises-sä markkinoinnissakin.”
 Miksi ylipäätään teemme kotisivut?
 Alkavat yritykset ovat usein siinä tilanteessa, että yrittäjä ja varsinkin yritys ovat alkuvaiheessa tuntemattomia niin mahdolliselle kohderyhmälle kuin suurelle yleisöllekin. Moni pohtiikin sitä, kumpi toimii verkkomainonnassa paremmin, lyhyt ja ytimekäs vai tarkka esittely yrityksen toiminnasta. Etula vastaa: ”Lähtökohtaisesti toiminnan tarkoitus on aina selvitettävä. Miksi ylipäätään teemme kotisivut?” Etulan mukaan pelkkä teksti ei lisää sivujen luettavuutta ja houkuttelevuutta, ja vaikutus saattaa olla jopa päinvastainen. ”Ihmiset haluavat lukea lyhyitä lau-seita", Etula muistuttaa. Hän kertoo, että hakukoneet arvottavat ja järjestelevät sivuja niiden sisällön mukaan. ”Nyrkkisääntönä sanoisin, että ensin lyhyt ja ytimekäs kuvaus siitä mitä tarjotaan ja mitä tehdään, ja sen ala-puolelle laajempi kuvaus, jonka lukemalla voi asiaan halutessaan syventyä.”
 Verkkomarkkinointia suunniteltaessa yrittäjän on luotava toimiva strategia jotta mainonta tehoaisi oikei-siin asiakasryhmiin: ”Verkossa erilaisia ostajia on yhtä paljon, kuin normaalissa liikkeessäkin, Etula toteaa ja jatkaa: ”Verkossa pystymme tekemään jokaiselle sivulle tarkoituksen: Miksi ja minkä tyyppinen asiakas sivuille tulisi ja mihin sitä halutaan johdattaa.” Etulan mukaan ennen varsinaisten koukkujen tai mainoskikkojen luo-mista olisi järkevää luoda esimerkiksi neljä perusprofii-lia eri asiakasryhmille ja pohtia niiden tarpeita. ”Tämän
 jälkeen on helppo profiloida jotkut sivuista Asiakasryh-mä A:lle ja tehdä sinne heitä kiinnostavat houkuttimet.” Etula muistuttaa, että näitä keinoja ei näyteikkunoissa voida hyödyntää yhtä helposti.
 pieni yritys – suuret markkinat
 Yrityksen koon ei Etulan mukaan tarvitse nykyisin näkyä sen verkkomainonnassa: ”Tärkeintä sivuja ja Internetiä mietittäessä on huomioida, että netissä fyy-sisesti pienikin yritys voi näyttää valtavan isolta.” Etula muistuttaa, verkosta löytyvän lukemattoman määrän erilaisia kustannustehokkaita markkinointikeinoja, joita pienen yrityksen kannattaa ja pitääkin hyödyn-tää. Pienen yrityksen rakenne on taipuisa ja joustava, mikä tekee yrityksen maineen rakentamisesta verkossa huomattavasti helpompaa. ”Kerran hyvin rakennettua mainekuvaa Internetissä on äärettömän vaikea tuho-ta. Internetissä yrityksen näkyvyys pääasiassa ansaitaan hyvällä toiminnalla ja asiakaspalvelulla, lehdistössä nä-kyvyys ostetaan.”
 Etulan mukaan yhteisöllisten viestintäkanavien käyttö on yksi tämän hetken muoti-ilmiöistä ja toimin-tamalleista. Esimerkiksi hän nostaa Facebookin. Hän kuitenkin toteaa, että ”valitettavan usein käy kuitenkin niin, että faniryhmän koko jää alle 100 henkilön.” Etula kehottaakin yrittäjiä pohtimaan vakavasti, miksi nämä käyttävät yhteisöllisiä viestintäkanavia. ”Liikkuvatko asiakkaani siellä? Ovatko merkittävimmät sidosryh-mät siellä? Kenelle oikein markkinoin ja miksi?” Näitä kysymyksiä Etula kehottaa yrityksiä käyttämään nii-den harkitessa yhteisöllisten viestintäkanavien käyttöä markkinoinnissaan. ”Osalla yrityksistä (etenkin niche-kuluttajamarkkina) Facebook on oiva väline, kunhan muistaa tarjota faniryhmälle ajoittain alennuksia tai muita lisäarvopalveluita”, Etula huomauttaa. Jos kysees-sä on yritysten välinen kaupankäynti, Etula kuitenkin kehottaa vakavasti harkitsemaan Facebook-mainonnan pois jättämistä.
 s
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IMPROVE YOUR NUMBERS
 HAKUKONEMARKKINOINTI - WEB ANALYTIIKKA
 www.klikki.com
 “ONLINEKAUPPA ALKAA HAKUKONEISTA. OLETKO LÖYDETTÄVISSÄ?”
 MAKSIMOI NÄKYVYYTESI HAKUKONEISSA KLIKIN AVULLA
 1. Yksi strategia hakukonemarkkinointiin
 2. Integroidut hakukonemarkkinoinnin ja
 – optimoinnin ratkaisut
 3. Korkealuokkaiset tekniset ratkaisut
 MITTAUS ON ONNISTUNEEN ONLINE-MARKKINOINNIN KULMAKIVI
 1. Tavoitteiden määritys
 2. Mittauksen asennus ja konfigurointi
 3. Koulutus ja tuki
 Partner
 CertifiedProfessional
 AuthorizedConsultant
 CertifiedPartner
 TM
 ammattilainen apuun
 Etula korostaa, että harva yrittäjä on halukas opet-telemaan kirjanpidon tai yrityksen kiemuroita riit-tävällä tarkkuudella, vaan luottaa mieluummin ti-litoimistoon niiden hoitamisessa. Silti valitettavan moni luottaa omiin taitoihinsa verkkoviestinnässä ja -markkinoinnissa:
 ”Internetin kehitys- ja muutosvauhti on niin nopeaa, että se vaatisi lähes päivittäisen seuran-nan ja mukanaolon, jotta tietäisi mihin on hyvä reagoida ja mikä pitää jättää oman toiminnan ulkopuolelle.” Etula kuitenkin huomauttaa, että itsenäisesti voi pärjätä, jos kiinnostus aihealuetta kohtaan on kova. ”Jos kuitenkin haluat keskittyä omaan ydinliiketoimintaasi, suosittelen osaavan yhteistyökumppanin etsimistä.”
 Etulan mukaan liian usein näkee ”mitä isot edellä sitä pienet perässä” -ratkaisuja.
 Sama periaate, joka koskee koko yritystoimin-taa, pätee myös yrityksen verkkomainontaan:
 ”Tärkein neuvoni on, että mieti ensin mitä teet, miksi sitä teet ja vasta sen jälkeen toteuta. Lopuksi mittaa miten toimintasi on onnistunut.” q
 Kanna vastuusi - valitse ekologisesti.
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IMPROVE YOUR NUMBERS
 HAKUKONEMARKKINOINTI - WEB ANALYTIIKKA
 www.klikki.com
 “ONLINEKAUPPA ALKAA HAKUKONEISTA. OLETKO LÖYDETTÄVISSÄ?”
 ALKAAALKAAALKAAALKAAALKAAALKAAALKAAOLETKOOLETKOOLETKOOLETKO
 MAKSIMOI NÄKYVYYTESI HAKUKONEISSA KLIKIN AVULLA
 1. Yksi strategia hakukonemarkkinointiin
 2. Integroidut hakukonemarkkinoinnin ja
 – optimoinnin ratkaisut
 3. Korkealuokkaiset tekniset ratkaisut
 MITTAUS ON ONNISTUNEEN ONLINE-MARKKINOINNIN KULMAKIVI
 1. Tavoitteiden määritys
 2. Mittauksen asennus ja konfigurointi
 3. Koulutus ja tuki
 Partner
 CertifiedProfessional
 AuthorizedConsultant
 CertifiedPartner
 TM
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Aloittelevan yrityksen on tärkeää lähteä omalla ilmeellä liikkeelle. Mainontabudjetti voidaan Timo Tuomisen mielestä käyttää tehokkaimmin ammattilaisten teke-mään yritysilmeeseen.
 “Omaan viestiin ja omannäköisyyteen on kiinnitettävä huomiota jo yritystä perustettaessa”, kertoo Tuominen. ”Promootiomateriaaleihin on tuhlattu rahaa, jos ne eivät ole sekä hyvännäköisiä että fi rman itsensä oloisia.”
 Tuomisen mielestä on hyvä aloitaa ilmeen luominen al-kuun samalla, kun hankkii toimistotarvikkeita. Kansioi-den hinnat kirjakaupoissa voivat helposti olla 3-5 euroa kappaleelta. Arkkiplussa lupaa muutamalla lisäeurolla räätälöidä tuotteet asiakkaalle.
 Arkkimedia on mielellään mukana jo alkuvaiheessa ja pyr-kii antamaan muutakin kuin hintaa. ”Voimme järjestää yh-teistyön mainostoimistojen kanssa jo suunnitteluvaiheessa. Tarjoamme hyvän tuotteen, joka kanavoituu tuloksena."
 Ei vain kansioitaYritys on tehnyt kansioita muun muassa Nokialle, Konec-ranesille ja Hartwallille. ”Pienillekin toimijoille voidaan tehdä yhtä fi ksuja ratkaisuja kuin jättiläisille”, kertoo Tuominen.
 Arkkimedia tuottaa myös esimerkiksi ravintoloiden ruoka-listoja, tuotepakkauksia, cd-koteloita, käyntikortteja, kir-
 Yritys erottuu yksilöllisellä ilmeelläarkkiplussa Oy ja sen mediayksikkö arkkimedia tarjoavat toimistotarvikkeita sekä markkinoinnin ja myynnin kokonaisratkaisuja. Markkinointijohtaja timo tuominen kertoo, kuinka oman fi rman näköiset markkinointikansiot ja muut tuotteet vaikuttavat yrityksen kontakteihin.
 jekuoria ja kirjojen ulkoasua. ”Asiakkaalla on valittavana koko painokirjo ja tavoitteena on positiivinen muistijälki.”
 Kansioihin voidaan järjestää tuotenäytteitä. Väriteh-taille on tehty kansioita, joiden mukana on värikart-toja. Sahateollisuudelle on pätkitty varsinaisia puu-tuotteita kansioon nähtäväksi. Tuotteet ovat saatavilla monista erilaisista materiaaleista valmistettuina. Kan-sion saa esimerkiksi muovisena tai ekomateriaaleista valmistettuna.
 Toimistotarvikkeet maahantuojalta“Ollaan tällainen täyden palvelun tavaratalo”, kuvaa Tuominen. ”Koska ollaan itse samalla tuotteittemme maahantuojia, saa asiakas tuotteet halvemmalla.”
 Arkkiplussa kampanjoi neljä kertaa vuodessa hankki-akseen asiakaskuntaa. He tulevat kuitenkin mielellään asiakkaan luokse milloin vain.
 “Kartoitetaan teille oikeat välineet päivittäiseen toimin-taanne. Kuunnellaan asiakasta. Soitto tai sähköposti, niin ollaan paikalla”, Tuominen tiivistää.
 Myös Arkkiplussan verkkokaupasta löytyvät kaikki hei-dän toimistotarvikkeensa tilattaviksi sekä yrityksille että kotitalouksille. Isommista tuotteista Arkkiplussa myy esimerkiksi mainosstandeja, dataprojektoreja sekä arkis-totuhoojia. q
 Arkkimedian kansioiden kirjoa
 LISÄÄ MYYNTIÄSIVALTAKUNNALLISESTIJA PAIKALLISESTI
 Iskelmällä voit räätälöidä viestisi YLI MILJOONALLE* kuuntelijalle alueittain. Tarjoamme ainoana suomalaisena mediana mahdollisuuden tehdä sekä valtakunnallista että alueellista mainontaa samassa lähetyksessä ja jopasamalla katkolla - 24 eri alueella.
 Haluatko olla mukanaSuomen parhaiden seurassa?Tutustu Iskelmään, ota yhteyttä
 ja sovi tapaaminen. Tuomme sinulle
 mukana Suomen parhaat artistitIskelmä Gaala 2010 -levyllä.www.iskelma.fi/mediamyynti
 *Finnpanel Oy, Kansallinen Radiotutkimus | Julkaisupvm 12.3.2010 | www.finnpanel.fi
 isk_b2b_190x277.indd 1 8.6.2010 16:19:40
 Teksti: Katariina Kääpäkalusto ja palvelut
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 YritysautoratkaisutMetroAutosta!
 ESPOO Kehä IIIKoskelontie 19puh. 010 615 2560MYYNTI•HUOLTO
 HELSINKI ViikkiHernepellonkuja 12puh. 010 615 2500MYYNTI•HUOLTO
 TAMPERE HatanpääHatanpään valtatie 48puh. 010 615 3200MYYNTI•HUOLTO
 TURKU ItäharjuTierankatu 7puh. 010 615 5591MYYNTI•HUOLTO
 Koe Opel Insignia ecoFLEX.Pienet päästöt tehosta tinkimättä.
 Näyttävä Opel Insignia ecoFLEX on todellinen järkivalinta. Nerokkaat ecoFLEX-moottorit pitävät päästöt tiukasti kurissa. Opel Insignia 2.0 CDTI ecoFLEX 160 hv Business Line kokonaishinta alkaen 30 584 € (autoveroton hinta 24 350 €, arvioitu autovero 6 234 €). Tervetuloa innovatiivisiin ajoelämyksiin.
 Opel Insignia ecoFLEX 160 hvVapaa autoetu/kk Käyttöetu /kk 650 € 485 €
 Yhdistetty polttoaineenkulutus 5,2–5,3 l/100 km. Yhdistetty CO2-päästöt 136 g/km. Insignia-mallisto kokonaishinta alkaen 26 120 € (autoveroton hinta 19 650 €, arvioitu autovero 6 470 €). Hintoihin lisätään paikalliset toimituskulut. Hinnat nousevat 30.6. jälkeen rekisteröidyissä autoissa arvonlisäveron nousun vuoksi. Kuvan autot lisävarustein.
 www.opel.fi
 HELSINKI Airport TikkurilaAamuruskontie 10puh. 010 615 2720HUOLTO
 TAMPERE LielahtiTaninkatu 3puh. 010 615 3035MYYNTI•HUOLTO
 Kysy lisäälähimmästä MetroAutostasi!
 www.metroauto.fi
 Nerokkaat ecoFLEX-moottorit pitävät päästöt tiukasti kurissa.
 kokonaishinta alkaen 30 584 € (autoveroton hinta 24 350 €,
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YritysautoratkaisutMetroAutosta!
 ESPOO Kehä IIIKoskelontie 19puh. 010 615 2560MYYNTI•HUOLTO
 HELSINKI ViikkiHernepellonkuja 12puh. 010 615 2500MYYNTI•HUOLTO
 TAMPERE HatanpääHatanpään valtatie 48puh. 010 615 3200MYYNTI•HUOLTO
 TURKU ItäharjuTierankatu 7puh. 010 615 5591MYYNTI•HUOLTO
 Koe Opel Insignia ecoFLEX.Pienet päästöt tehosta tinkimättä.
 Näyttävä Opel Insignia ecoFLEX on todellinen järkivalinta. Nerokkaat ecoFLEX-moottorit pitävät päästöt tiukasti kurissa. Opel Insignia 2.0 CDTI ecoFLEX 160 hv Business Line kokonaishinta alkaen 30 584 € (autoveroton hinta 24 350 €, arvioitu autovero 6 234 €). Tervetuloa innovatiivisiin ajoelämyksiin.
 Opel Insignia ecoFLEX 160 hvVapaa autoetu/kk Käyttöetu /kk 650 € 485 €
 Yhdistetty polttoaineenkulutus 5,2–5,3 l/100 km. Yhdistetty CO2-päästöt 136 g/km. Insignia-mallisto kokonaishinta alkaen 26 120 € (autoveroton hinta 19 650 €, arvioitu autovero 6 470 €). Hintoihin lisätään paikalliset toimituskulut. Hinnat nousevat 30.6. jälkeen rekisteröidyissä autoissa arvonlisäveron nousun vuoksi. Kuvan autot lisävarustein.
 www.opel.fi
 HELSINKI Airport TikkurilaAamuruskontie 10puh. 010 615 2720HUOLTO
 TAMPERE LielahtiTaninkatu 3puh. 010 615 3035MYYNTI•HUOLTO
 Kysy lisäälähimmästä MetroAutostasi!
 www.metroauto.fi
 Postimerkeillä ollaan tiettyjen tasasummien rajoissa”, ker-too Mail Systems Oy:n myyntipäällikkö Jouko Jäntti. ”Kone leimaa hinnan juuri painon mukaan, eikä sen yli.”
 ”Kun halvin postimerkki maksaa 80 senttiä, niin postimaksukoneella vastaavan kuoren postitus maksaa 61 senttiä”, laskee Jäntti. ”Lisäksi Itella palauttaa 2% postimaksusta takaisin koneasiakkaille."
 Postimaksukone säästää myös aikaa, kun työnteki-jöiden ei tarvitse ylläpitää merkkikassaa, liimailla pos-timerkkejä ja pitää kirjaa niiden ostokuiteista. Leimattu kirje kulkee myös Itellan sisällä nopeammin.
 Koneeseen kuuluu yleensä vaaka- ja leimausosa. Kun yritys on tehnyt sopimuksen Itellan kanssa postimaksu-koneen käytöstä, maksetaan rahaa Itellan postimaksuti-lille. Tililtä rahaa ladataan sitten postimaksukoneeseen joko langatonta tai langallista yhteyttä hyödyntäen.
 ammattimainen postileimaJäntin mielestä postimerkit kuuluvat vain henkilökohtai-siin kirjeisiin: ”Leima luo ammattimaisempaa yritysku-vaa. Leima ei erottele, onko kyseessä konserni vai yhden hengen fi rma.”
 Postimaksukoneille voi teettää leiman myös fi rman omasta logosta tai mainostekstistä. Tällöin yritys voi käyttää normaaleja kuoria kaupan hyllystä, mutta saada silti oman ilmeen mukaan viestiin.
 Miksi hankkisit postimaksukoneen?
 ”Jos ykkösluokassa lähetetty kirje ei tule perille seu-raavana päivänä, niin leimasta näkee minun lähettä-neen sen ajoissa”, Jäntti kertoo. ”Hukkaleimoista saa myös rahat takaisin, jos kirjeitä ei lähetettykään.”
 Käyttötilille voidaan asettaa varoitusraja, jonka jäl-keen kone muistuttaa rahan lisäämisestä tilille. Jos ra-ha tililtä kuitenkin pääsee loppumaan, voidaan Itellan puolesta tehdä väliaikainen hätälataus. Tämän ansiosta yksittäinen postitus ei jää kesken.
 koneen tarve”Vaikka on puhuttu, että postin lähettäminen vähenee, niin kaikkea ei voi laittaa sähköisenä”, sanoo Jäntti. Eri-tyisen hyödyllinen kone on luonnollisesti fi rmoille, jotka lähettävät paljon postia.
 Jäntin mielestä postimaksukone kannattaa kuiten-kin jo silloin, kun fi rmalla on 4-5 lähetystä päivässä. Tällöin laite kattaa vuokrakustannuksensa. Pienimmät vuokrakoneet maksavat alle 20 euroa kuukaudessa, mutta monipuolisimmat laitteet maksavat enemmän.
 Koneita saa myös ostettua, jolloin niiden hinnat ovat n. 800 €:sta ylöspäin. Vähän käytetyillä koneilla on kuuden kuukauden takuu, normaalin ollessa kaksi-toista kuukautta.
 ”Samoissa tiloissa toimivat yritykset voivat myös ja-kaa saman laitteen, jolloin jokaisella on oma maksutili ja salasana”, Jäntti vinkkaa. q
 Teksti: Simo Raittila Kuva: Mail Systems Oy
 Teksti: Katariina Kääpäkalusto ja palvelut
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Monet, ja etenkin yrittäjät, viettävät töis-sä vuosittain yli 2 000 tuntia ja joilla-kin heistä suurin osa tästä ajasta kuluu saman pöydän ääressä, samassa tuolis-sa ja samassa ympäristössä. Se aset-taa kalusteille ja työympäristölle melkoi-sia haasteita, jotta siellä tuntisi olonsa hyväksi ja jaksaisi tehdä työnsä hyvin. Työtehtävät ja tarpeet voivat myös vaih-tua; tarvitaan avointa tilaa, joka muu-taman vuoden kuluttua kasvaa tiiviik-si toimistoksi. Erilaisilla ympäristöillä on etunsa, kunhan niiden suunnittelus-sa on käytetty harkintaa. Kinnarps pal-velee tekemällä tilasuunnitelmia, jotka perustuvat liiketoiminnan tarpeisiin ja ovat muokattavissa muutosten myötä.
 Työympäristön ja liiketoiminnan tulosten välinen yhteys on selvä. Modernin toimiston on oltava sekä inspiroi-va ympäristö että strateginen voimavara. Liiketoimin-tasuunnitelman ideointivaiheessa puntaroidaan tulevia asiakkaita ja sitä, mikä heitä parhaimmin houkuttaisi. Silloin on syytä muistaa, että yksi keskeinen houkutus-tekijä on yrityksen toimitila. Se luo mielikuvan yritys-toiminnasta halusipa tai ei, joten kannattaa varmistaa, että asiakkaan saama mielikuva on se mitä on toivottu. Toimitilan viihtyisyyteen vaikuttavat kalustuksen lisäksi myös valaistus, akustiikka ja ilmanlaatu. Ne on syytä pitää mielessä tilaa suunniteltaessa.
 tehokasta tilan käyttöä ja joustavuuttaNykyisten toimistotilojen kallis neliöhinta vaatii hy-vin suunniteltua tilankäyttöä ja joustavia työpisteitä. Tiedämme, että työelämän muutokset ja tarve pystyä työskentelemään useilla eri tavoilla ovat nyt suurempia kuin koskaan. Sen johdosta tarvitaan työpisteratkaisu-ja, jotka tekevät mahdolliseksi tilan tehokkaan käytön
 Lisäpuhtia työhön
 Teksti: Katariina Kääpäkalusto ja palvelut
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ja muunneltavuuden, mukavuudesta ja hyvinvoinnista tinkimättä.
 Hyvä kokonaisuus muodostuu toimivista osista
 Kinnarpsin tuotevalikoimasta löytyy kalusteita ja lisä-varusteita jotka tekevät toiminnallisesta ja viihtyisästä ratkaisusta mahdollisen. Yrityksen tarjontaa täydentävät Materia-, Skandiform- ja Nordic Care -tavaramerkit sekä niiden lisäksi valikoitu joukko kumppaneiden tuotteita ja palveluita. Kinnarps tarjoaa myös osaavaa suunnit-telupalvelua, jota kannattaa hyödyntää. Teetä sisustus-suunnitelma, joka tukee ja ilmentää liikeideaasi ja jota on helppo muokata tarpeiden muuttuessa.
 Kinnarps-kalustusta on aina mahdollista joustavasti täy-dentää ja kalusteita voi myös hankkia leasing-sopimuk-sella. Vuokraamalla kalusteiden kustannukset voi jakaa pitemmälle ajalle, aivan samoin kuin niistä saatavat hyö-dytkin jakautuvat. Lisäksi leasing-sopimus tarjoaa mah-dollisuuden uusia kalusteet sovituin väliajoin.
 tutustu kinnarpsiinKinnarps tarjoaa kattavaa palvelua yrityksen kalustehan-
 kintoihin. Onpa kyseessä yksittäisen työtuolin hankinta tai kokonaisen avotoimiston sisustaminen, sisältyy pal-veluun kuljetus ja tarvittaessa myös suunnittelu ja asen-nus. Kinnarps toimittaa esim. työtuolin koekäyttöön ja tarjoaa apua myös tarvekartoituksen tekemiseen. Hyvä sisustamisen kokonaisratkaisu tukee liikeideaa ja tekee siitä todellisuutta. Saat tietää lisää Kinnarpsista ja tehok-kaista työympäristöistä kotisivuiltamme www.kinnarps.fi ja olet lämpimästi tervetullut Kinnarps kalustenäytte-lyyn, jonka löydät myös läheltäsi. Kattava myyntiverkos-tomme palvelee kaikkialla Suomessa. q
 Hyvän työpisteen muistilista:
 © Säädettävä työtuoli© Seisomakorkeuteen asti nouseva työpöytä© Näyttövarsi, joka kääntyy ja säätyy tarpeen mukaan© Hyvä yleisvalaistus, pöytävalaisin jos työ vaatii riittävä, tarpeen mukainen säilytystila © Akustiikka-paneelit tai seinäkkeet vaimentamaan melua
 www.kinnarps.fi
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 Matka kodin työpisteestä omaan toimistoon on yllättävän lyhyt
 Moni aloittaa uransa yrittäjä-nä läppärin ja kännykän tur-vin olohuoneen työskentely-nurkkauksesta käsin. Ympä-ristöllä on suora vaikutus työtehoon. Uutta virtaa liike-toimintaan saa viihtyisässä, palvelut sisältävässä toimis-totilassa, jossa toimii mui-ta samankaltaisia yrityksiä. Petrasol tarjoaa niin liiketoi-mintaa tukevia palveluja kuin joustavia toimistotilaratkai-suja, jotka tuovat lisäteho-ja niin aloittelevan yrityksen kuin vakiintuneen, suurem-mankin yrityksen liiketoimin-taan.
 älä maksa turhas-ta! petrasolin kautta saat optimaaliset tilat yrityk-sen kaikkiin kasvuvaihei-siin.”
 Petrasol Oy lyhyesti
 • monipuolisten toimistopalveluiden tarjoaja• toimistotilojen markkinointipalveluiden tarjoaja
 LKV-oikeuksin• monipuolisten käyttäjäpalveluiden tuottaja• toimii Suomessa 7 paikkakunnalla ja Tallinnassa• perustettu 1991• toimitusjohtaja Mauri Laurila• henkilöstöä n. 70• liikevaihto 6,6 Milj. (v. 2009)
 • yksityishenkilöiden omistama.
 Teksti: Katariina Kääpäkalusto ja palvelut
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 Matka kodin työpisteestä omaan toimistoon on yllättävän lyhyt
 Kiinteä toimipaikka - vaikkapa aluksi virtuaalinen - tuo uudelle yritykselle huomattavaa brändiarvoa. Virtuaalitoimistossa ei ole kiinteää neliöihin sidottua kuukausivuokraa, vaan kon-
 septi perustuu osoite- ja puhelinpalveluun. Osoitepalveluasiakkaana yrityksen postit saapuvat johonkin valittuun Petrasolin lähes 30 toi-mipisteestä ympäri Suomen, josta ne lähetetään edelleen toivottuun osoitteeseen. Ulospäin yrityksellä on siis oma ”toimipiste."
 Osoitepalveluun on luontevaa liittää myös puhelinpalvelu, jolloin Petrasolin asiakaspalvelusihteeri vastaa puheluihin yrityksen nimellä ja välittää soittopyynnöt edelleen. Virtuaalitoimistoon voi lisäksi yh-distää sujuvasti mm. kokoustilojen käytön, erilaisia sihteeripalveluita kuten faksausta ja kopiointia sekä myös toimiston osa-aikaisen käyt-töoikeuden.
 Virtuaalitoimisto tarjoaa yrittäjälle mahdollisuuden kiinteän toimi-pisteen perustamiseen heti liiketoiminnan alkuvaiheessa ilman kiin-teitä vuokra- ja toimistokuluja, jopa aivan muutaman kympin kuu-kausikustannuksella. Lisäksi palveluita voi joustavasti lisätä tarpeen mukaan ja maksaa edelleen vain käytöstä. Todella kätevää ja joustavaa!
 virtuaalitoimistosta Osa-aikatoimistoonKun yrittäjän tarpeet kasvavat, vastaa seuraavan tason uusi palvelu-konseptimme tarpeisiin. Osa-Aikatoimisto on nimensä mukaisesti palvelukonsepti, jossa asiakas lunastaa toimistotilan Business Cen-teristämme ja saa tilan kuukausittain 10-60 prosentiksi käyttöönsä.
 Osa-Aikatoimisto on valmiiksi kalustettu ja stailattu toimisto, joka mahdollistaa myös iltatyöskentelyn. Osa-Aikatoimiston lisäksi käy-tössä ovat myös ns. yhteiset tilat kuten kahvio kahviautomaatteineen ja lounasravintola. Luonnollisesti monipuolinen palveluvalikoima mm. ICT- ja sihteeripalveluineen on Osa-Aikatoimiston käyttäjän hyödynnettävissä. Vaikka Osa-Aikatoimisto on vain osa-aikainen, se on täyden palvelun toimisto: yrittäjän ei tarvitse hankkia tavalliseen toimistotyöhön tarvittavaa toimisto- eikä kommunikaatiotekniikkaa. Oma läppäri ja kännykkä riittävät mainiosti.
 Toimisto tuo merkittävää imagoetua aloittelevan yrittäjän liiketoimintaan.
 s
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 ensimmäinen oma toimistoAskel Osa-Aikatoimistosta omaan toimistoon on lyhyt ja sen voi ottaa samassa kohteessa, jossa on aloittanutkin. Näin säilyvät myös tutut osoite- ja yhteystiedot. Petrasolin vuokratoimistokohteet eli Business Centerit sijaitsevat Suomessa seitsemässä keskeisessä alue- ja kasvukeskuksessa. Myös Tallin-nassa on kaksi toimistohotellikohdetta ja kansain-välisten yhteistyöketjujen kautta lähes 700 kohdetta ympäri maailman - Petrasolista tutuilla konsepteilla tietenkin!
 Business Centerissä saa käyttöönsä oman lukitta-van toimistohuoneen. Vuokrasopimukseen kuuluvat sähkö, lämpö, siivous, yhteisten tilojen (kahvio, wc, jne.) käyttö, kokoustilojen käyttöoikeus ja kohteen aulapalvelut. Lisäksi tarjolla on mitä moninaisin valikoima erilaisia liiketoimintaa tukevia palveluja, kuten puhelinpalvelut ja -vastauspalvelut, toimis-tokalusteiden vuokraus, videoneuvottelumahdolli-suus, ICT-palvelut ja esim. edustustilojen vuokraus, joista maksetaan vain toteutuneen käytön mukaan.
 joustava kumppaniPetrasolin joustavat toimitilaratkaisut ja monipuo-linen palveluvalikoima tukevat yritystä sen kehi-tyskaaren kaikissa vaiheissa. Aloitteleva yritys saa huomattavia imagoetuja ja kustannussäästöjä mm. virtuaali- ja Osa-Aikatoimiston kautta. Vakiintunut yritys saa Petrasolin kautta optimaaliset toimitilat, joita voi joustavasti täydentää esim. etätyöpisteillä sekä erilaisilla projekti- ja puskuritiloilla.
 Helposti muunneltavien tilojen lisäksi moni-puolinen palveluvalikoima on aina käytettävissä. Kohteiden asiakaspalvelusihteerien kautta voi mm. varata kokoustilat, videoneuvottelun, edustustilat tai vaikkapa sihteeripalveluita.
 Toimistotilojen tarjoajana Petrasol on kehittä-nyt täysin valmiin kokonaisuuden: virtuaalitoimis-tosta muutaman hengen tiloihin omissa, erillisissä toimistoissa Business Centerin suojissa ja siitä aina usean kymmenen hengen omiin tiloihin Business Park -tyyppisissä kohteissa. Business Parkit ovat dy-naamisia monen yrityksen kesken jaettuja toimis-torakennuksia, joissa tarjotaan laajat toimisto- ja käyttäjäpalvelut. Kasvuyrityksen eri kasvuvaiheiden sijoituspaikaksi tuskin löytyy helpompaa ja kustan-nustehokkaampaa ratkaisua! q
 www.petrasol.fi
 Osa-aikatoimisto on helppo ja joustava tapa yhdistää työskentely kotona ja toimistossa.”
 fmfm
 92.9MHz
 Helsingissä taajuudella:
 Rondo FM-menestyjien mediavalinta
 Myynti:Jussi Parkkonen, 040 538 6882
 Jan Vaaka, 0400 756 080 Matti Tuomisto, 0400 823 695
 Kulttuuriradio Rondo FM, Classicus Oy, Ilmalankuja 2, 00240 Helsinki
 Helsinki 92,9 • Lahti 107,4 • Hämeenlinna 88,1 • Jyväskylä 96,2Turku 106,8 • Savonlinna 100,0 • Kuopio 94,8 • Oulu 99,6Porvoo 90,8 • Raasepori 104,3 • Tampere 92,2 Netissä www.rondofm.fi
 Taajuudet MHz:
 Rondo FM on uusi klassisen musiikin lifestyle- ja kulttuuriradio. Se on yhteinen media menestyville mainostajille ja radion kuuntelijoille. Myös verkossa – rondofm.fi
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Auto voi olla iso menoerä aloitta-valle yritykselle. ”Pelkkää hankin-tahintaa ei kannatta tuijottaa, vaan kokonaiskustannukset ratkaisevat”, Jan Bjugg MetroAutosta muistuttaa.
 Kun tuore yritys hankkii kulku- tai kuljetusvälineitä, tärkeää ei ole pel-kästään auto. Sen lisäksi tarvitaan toimiva palvelupaketti.
 ”Me etsimme asiakkaalle sopivan kokonaisvaltaisen ratkaisun. Auton täytyy toki sopia yritykselle, mutta pakettiin kuuluvat myös rahoitus, va-kuuttaminen, auton käyttö- ja huoltopalvelut. Meidän tavoitteemme on tarjota yritykselle helppoutta ja säästöä autoasioissa. Hyvässä yritysautos-sa hinta-laatusuhde on kohdallaan, auto vastaa yrityksen käyttötarvetta ja huoltoverkosto on kattava”, myyntijohtaja Jan Bjugg MetroAutosta kertoo.
 MetroaAuto tunteet autot ja yritysasiakkaiden tarpeet. Suomalainen perheyritys on harjoittanut autojen vähittäiskauppaa ja korjaamotoimintaa vuodesta 1925 alkaen. Täydenpalvelun autotaloja löytyy sekä pääkaupun-kiseudulta, Tampereelta että Turusta.
 Nykyisin MetroAuto toimii kotimaan ohella myös Ruotsissa ja Norjas-sa. Vuonna 2008 yritys myi yli 21 000 autoa.
 Valikoimasta löytyy 12 automerkkiä. MetroAuto toimii Cadillacin, Chev-roletin, Corvetten, Jaguarin, Land Roverin, Mazdan, Nissanin, Opelin, Saa-bin, Skodan ja Subarun jälleenmyyjänä.
 ”Tarjolla on kaikkia ratkaisuja erilaisiin tarpeisiin. Henkilö- ja hyöty-ajoneuvoja löytyy kattava valikoima. Yritysasiakkaan asiointia helpottaa, kun kaikki autoon liittyvät asiat hoituvat yhden yhteyshenkilön kautta”, kertoo Bjugg.
 tarpeita vastaava ja ekologinenYrityksen autonvalinta lähtee liikkeelle ajoneuvotarpeiden kartoittamises-ta. Tarpeita on käytännössä yhtä paljon kuin on yrityksiä. Yhden hengen konsulttifirma pärjää henkilöautolla, mutta remonttiyritys tarvitsee vähin-täänkin pakettiauton.
 Myös se, paljonko ratin takana kertyy kilometrejä ja millaisessa lii-kenteessä ratkaisee. Ajosuorite kannattaa ottaa huomioon. Se vaikuttaa polttoainevalintaan, sopiiko käyttöön diesel vai bensa-auto.
 Verotus on aiemmin vaikuttanut varsinkin pakettiautojen hinnoitte-luun. Nyt asia on muuttunut, kun trendi on kääntynyt ympäristöystäväl-listen autojen suuntaan.
 ”Tavara-autopuolella keskikokoinen pakettiauto oli aiemmin autove-rotuksen kannalta järkevä ostos. Nyt päästöihin perustuvan verotuksen myötä myös pienet pakettiautot ovat kustannustehokkaita”, Bjugg selvittää.
 Muutos ekologisempaan ajatteluun näkyy yksityisautoilun rinnalla yhtä lailla yritysautoilussa.
 ”Valtiovalta ohjaa autokantaa tähän suuntaan. Se on hyvä pitää mie-lessä. Nyt kannattaa suosia vähäpäästöisiä autoja. Ympäristöystävällisyys autoissa on myös yhtä kuin kustannussäästöt. Näiden autojen jälleenmyyn-tiarvo on hyvä myös tulevaisuudessa", Bjugg muistuttaa.
 Teksti: Katariina K
 ääpä
 HYvässä yritysautossa hinta ja laatu ovat kohdallaan
 s
 Teksti: Katariina Kääpäkalusto ja palvelut
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kokonaishinta ratkaiseeAuto on yritykselle usean vuoden investointi. Myös kus-tannukset jakautuvat pidemmälle ajalle. Siksi valintaa teh-dessä on syytä katsoa hintalappua pidemmälle. Hankinta-hinta ei ole sama asia kuin auton kokonaiskustannukset.
 ”Jälleenmyyntiarvo on suuri tekijä auton kustannuk-sissa. Autoissa, joita saa halvalla, ei jälleenmyyntihinta-kaan ole kovin korkea. Myös käyttö- ja huoltokustan-nukset voivat olla suuret.”
 ”Me autoliikkeet autamme asiakasta kokonaiskus-tannuksien selvittämisessä. Esimerkisi huolto-leasing-laskelmilla voi vertailla kustannuksia, vaikka ei leasing-sopimusta olisi tekemässäkään", Bjugg antaa vinkiksi.
 Auton rahoituksessa on eri vaihtoehtoja. Yritykselle yleisimmät ovat osamaksu tai leasing-sopimus.
 ”Yrityksen kannattaa selvittää oman kirjanpitäjän kanssa, kumpi vaihtoehdoista on yritykselle paras. Va-lintaan vaikuttaa muun muassa yrityksen tase.”
 ”Suin päin ei tätäkään ratkaisua kannata tehdä, vaan kustannukset on hyvä laskea muutamaksi vuodeksi eteen-päin, ettei missään vaiheessa tule eteen yllätyksiä. Yritys-auton käyttöaika on yleensä kahdesta neljään vuoteen.”
 Vakuutukset muodostavat auton käyttökustannuk-sista ison erän. Tähän MetroAutolla on tarjolla yrittä-jälle aivan uusi tuote.
 ”Teemme yhteistyötä Ifin kanssa ja lanseeraamme markkinoille vakuutuksen, jossa vakuutusmaksut perus-tuvat ajosuoritteeseen. Se on uutta vakuutusmarkkinoilla.”
 ”Vakuutusta maksetaan sen mukaan, mitä autolla aje-taan. Aloittavalla yrittäjällä kilometrit voivat olla vielä vä-häistä. Tällöin yrittäjä ei maksa turhasta", Bjugg painottaa.
 Auto on yrittäjälle usein elintärkeä työväline. Sen on toimittava mielellään moitteettomasti ja varmasti. Huol-lon on järjestyttävä nopeasti silloin, kun sille on tarvetta.
 ”Oli kyseessä sitten leasing- tai osamaksuauto, pake-toimme yrityksen tarpeisiin sopivan huolenpitopaketin.”
 ”Se pitää sisällään vähintään huollot ja normaalista kulumisesta koituvat korjaukset. Lisäpalveluina voi-daan ottaa mukaan esimerkiksi sijaisauto, nouto huol-toon ja rengassäilytys.”
 työsuhdeauto vähentää ajoaKun yritys kasvaa ja työntekijöiden määrä lisääntyy, on usein aika lisätä autokantaa. Jos työntekijät tekevät run-saasti matkatyötä ja liikkuvat paljon tien päällä, kilomet-rikorvaukset saattavat yllättää.
 ”Laskelmat osoittavat , että henkilöillä, jotka ajavat omilla autoilla, on taipumus ajaa työaikana paljon. Usein käy niin, että omaa kukkaroa ajatellaan enemmän.”
 Työsuhdeauto on ratkaisu nouseviin kilometrikus-tannuksiin.
 ”Työsuhdeautolla ajetaan järkevämmin. Aikaa jää enemmän työntekoon. Esimerkiksi myyntityötä te-kevillä jää enemmän aikaa asiakkaille, kun he ajavat työsuhdeautolla. ”
 ”Yritykset, joissa kilometrikorvaukset ovat korkeita, ovat paljonkin siirtyneet työsuhdeautojen käyttöön. Työsuhdeautoja saa myös suoraan autoliikkeestä. Meiltä löytyvät ratkaisut niiden rahoitukseen.” q
 www.metroauto.fi
 MTV3 Minustako yrittäjä 4väri.pdf 1 6/11/10 11:15 AM
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 helppo Koulutettu asentaja ottaa Sinuun
 yhteyttä ja tekee tarjouksen.
 nopea Remontti tehdään muutamassa
 päivässä rakenteita rikkomatta.
 vaivaton Voit asua talossa koko remontin ajan.
 luotettava Uponor-käyttövesiremontteja on tehty
 jo satoihin kohteisiin.
 edullinen Jopa alle 3 000 euroa.
 Tarvittaessa myös rahoituspalvelu.
 kestävä Uponor-käyttövesiremontti turvaa talosi
 vesivahingoilta vuosikymmeniksi.
 onko talosi putkiremontti-iässä? Kunnostusiässä ovat erityisesti 1980-luvulla ja sitä ennen
 rakennettujen omakotitalojen käyttövesiputkistot. Asennustyöstä saat kotitalousvähennyksen.
 Vaivatonputkiremontti
 VCA
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 Kainuun ammattiopisto -liikelaitos (KAO) kehittää yrittäjyyskoulutustaan. Muihin opintoihin limittyvä kehityshanke tarjo-aa opiskelijoille eväät nykypäivän yrittä-jyyteen ja tulevaisuuden työelämään.
 Kainuun ammattiopisto -liikelaitos tarjoaa 2. asteen ammatillista koulutusta, aikuiskoulutusta sekä palvelui-ta yrityksille. Sen pääalueena on Kainuu, mutta opiske-lijoita on ympäri Suomea. Kiinteitä toimipaikkoja on myös Vantaalla, Keminmaalla ja jopa Virossa.
 Opetusministeriö on painottanut Suomessa tarvitta-
 van enemmän yrittäjyyttä. KAO:n kehityshanke pyrkii vastaamaan tarpeeseen.
 ”Suomessa ei ole tarpeeksi yrittäjyyshenkisyyttä”, sanoo koulutuspäällikkö Ritva Eskelinen. Suomalai-silta puuttuu rohkeutta heittäytyä yrittäjän vaativaan elämään ja satunnaisesti pidempiin työpäiviin.
 Kehityshanke on opiston oma ja sillä ei ole ulkopuo-lista rahoitusta. Esiselvityshanke alkoi vuoden alussa ja kestää kesäkuun loppuun. Projektissa pyritään kehit-tämään sekä tutkintoon johtavaa yrittäjyyskoulutusta että lyhyempiä koulutuksia Kainuun ammattiopistossa.Tavoitteena on saada selkeä malli tulevasta koulutuk-sesta ja sen menetelmistä.
 Tulevaisuudessa jokainen on yrittäjä
 Teksti: Simo Raittila
 Teksti: Katariina Kääpäkoulutus
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 “Push! on aloittavanyrityksen paras kaveri.”
 Vauhtia yrityksesi starttiin: Push! Start.
 Push! Start on pk-yrityksen starttipaketti, joka tuo sinulle näkyvyyttä, asiakkaita ja rahaa. Se sisältää kaiken, mitä yritys alussa markkinointiinsaja viestintäänsä tarvitsee.
 Push! Start sisältää:
 • Kohderyhmä- ja tavoitekartoitus• Logo ja/tai liikemerkki• Graafi nen ilme• Käyntikortit• Kirje- tai dokumenttipohjat• Kirjekuoret• Itse päivitettävät internet-sivut• Sähköpostiosoitteet (1€ /kk, sis. alv.) Hinta 2500€ +alv, ei sisällä painotuotteiden kustannuksia.
 s
 Hyvä&
 Halpa!
 Tulevaisuudessa jokainen on yrittäjä ”Hankkeen tulokset ovat suuntaa antavia”, kertoo
 Eskelinen, ”Varmaa on vasta, että tietyt hyviksi todetut käytännöt otetaan käyttöön."
 Jokainen ala on yrittäjyysalaKouluttaja Tarja Huovisen mukaan hankkeen loppu-asiakkaana ovat opiskelijat. ”Todennäköisesti aloitetaan pilottiryhmillä ja siitä sitten laajennetaan muille aloille”, kertoo Huovinen suunnitelmista.
 ”Opetussuunnitelma revitään auki ja sisälle laitetaan yrittäjyyttä”, valaisee Huovinen. Nykytilanteessa yrit-täjyyskoulutus on hyvin vaihtelevaa. Tulevaisuudessa jokaiselta linjalta tulisi saada samat yrittäjyysvalmiudet. Yrittäjyyttä opetetaan läpi opintojen ja osana kaikkia KAO:n tutkintoja.
 Aloja liikelaitoksessa ovat hyvinvointi- , kulttuuri- , liiketalous- , luonnonvara- , palvelu- sekä tekniikan ja liikenteen alat. Nämä kaikki tulevat hankkeen myötä olemaan yrittäjyysaloja. Liiketaloudessa yrittäjyysajat-telu on jo ennestään tuttua. Toisilla aloilla muutokset tulevat olemaan radikaalimpia, mutta alojen erityispiir-teet otetaan huomioon.
 Opetussuunnitelma ei vielä ole valmistunut, mutta painopiste tulee olemaan yrittäjyyskasvatuksessa. Opis-kelijoiden on tarkoitus oppia yrittäjän ajattelutapaa. ”Si-säinen puoli on tärkeässä asemassa”, sanoo Huovinen, ”pohditaan mitä yrittäjyys on ja millaisia ominaisuuksia yrittäjillä tulisi olla."
 tulevaisuuden yrittäjyysEsimerkiksi turvallisuusalalta tulevaisuudessa valmistu-vat voivat olla vuorovaikutustaitoisempia, itseohjautu-vampia ja paremmin riskinottoa ymmärtäviä kuin en-nen. Näitä asioita tulee heille entistä enemmän osaksi opintoja jo lähitulevaisuudessa.
 Yrittäjyyttä tarvitaan mukaan paljon muuallakin kuin varsinaisessa yritystoiminnan pyörittämisessä. ”Tu-levaisuudessa työntekijätkin ovat sisäisiä yrittäjiä”, ker-too Huovinen. Tulevaisuuden yrittäjyyttä voidaan hänen mukaansa kuvata kolmella sanalla: yrittäjyys, asiakaspal-velu ja markkinointi. Näitä myös opetetaan Kainuussa.
 Huoviselle yrittäjyys tarkoittaa yrittäjälle ominais-ta ajattelua ja ominaisuuksia. Nykyajan asiakkaat ovat entistä laatutietoisempia, minkä takia tulevaisuuden yrittäjän tulee olla altis asiakaspalvelija ja osata mark-kinoida yritystään ja osaamistaan.
 Koulutuspäällikkö Eskelisen mukaan työntekijöiden yrittäjyyskoulutuksesta on hyötyä yritykselle. Markki-nointitaidot ovat tässä keskeisiä. ”Jokainen työntekijä on kävelevä mainos yritykselleen."
 varma tie menestykseen?Huovinen myöntää, ettei koulutus tietenkään automaatti-sesti johda menestykseen: ”Koulutus ja kokemus ovat käsi kädessä olevia asioita. Osa pärjää toisella ja osa toisella.”
 Eskelinen on sitä mieltä, että yrittäjyyskoulutus säästää monelta yllätykseltä. ”Miksi kaikki pitäisi op-pia kantapään kautta ”, hän kysyy. Hän kokee työn-tekijänä arvostavansa työtään enemmän koska toimii yrittäjämaisesti.
 ”Avataan ihmisten silmät, muttei pakoteta muot-tiin." Sisäinen yrittäjyys on korostunut opetuksessa, mutta Eskelisen mukaan se ei saa ylikorostua.
 Yritysten työntekijöille annettu koulutus on liike-laitoksen toiminnassa suurta. Suurin osa liiketalouden ja myynnin tutkintoihin tulleista on jonkin yrityksen palveluksessa. ”Aikuisen opiskelijan takana on yleensä työnantaja”, tiivistää Eskelinen.
 Yrittäjyyskoulutusta tarjotaan jo nyt monella tavalla ja alalla. Yrittäjyysmoduuleja on viety paljon luonnon-vara-alalle ja yritysyhteistyötä on. q
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Espoon seudun koulutuskuntayhtymä Omnian uudelle Espoon keskukseen sijoittuvalle kampukselle rakenne-taan verkostomainen yrittäjyyden osaamis- ja inno-vaatiokeskus InnoOmnia. Syksyllä 2011 valmistuvaan rakennukseen tulee pajatiloja, toimistotiloja, törmäys-pisteitä ja palveluja, joita pienyrittäjä tarvitsee toimintaa aloittaessaan ja kehittäessään.
 "Nyt pohdimme InnoOmnian lisäarvoa yrittäjille", kertoo InnoOmnian johtaja Elina Oksanen-Ylikoski. "Haluamme saada oppilaitosten tilat mahdollisimman tehokkaasti myös yrittäjille käyttöön. Tiloihin voi tulla esimerkiksi mainosalalla pitkään toiminut veteraanivai-kuttaja, joka voisi tarjota palveluitaan, osaamistaan ja verkostojaan puu- ja metalliartesaanien osuuskunnalle."
 "Toisaalta kokenut yrittäjä voisi saada uusia ideoita ja auttavia käsiä tuotteiden ja palvelujen kehittämisessä opiskelijoilta ja eri alojen muilta yrittäjiltä. Oppilaito-syhteistyössä mahdollisuuksia on vaikka mihin, mutta niiden kehittämiseen tarvitaan yrittäjät mukaan."
 törmäystiloja ja työniloa Työelämä ja opetus tuodaan saman katon alle. Tämä
 InnOvatIIvIsta YrIttäjYYttä espOOssaInnoOmnia tarjoaa valmistuessaan uudenlaisia mahdollisuuksia yrittäjiksi ryhtyville kädentaitojen ja palvelualojen opiskelijoille, mutta myös muille yrittäjille. Opiskelijat ja yrittäjät kohtaavat InnoOmnian tiloissa Omnian kampuksella.
 tukee konkreettista yhteistyötä monien alojen kesken. Tiloja ei ole tarkoitus jättää pienen, rajatun joukon käyttöön.
 "Tiloissa tulee toimimaan yrittäjiä erilaisilla so-pimuksilla. Kehittäjäyhteisömme täysjäsenet saavat kokonaispaketin, johon sisältyy omat tilat, yhteisten tilojen käyttöoikeus ja kaikki yhteisön palvelut. Satun-naisemmat kävijät joutuvat tietenkin myös maksamaan tiloista", lisää Oksanen-Ylikoski.
 "Puhumme ns. kulkukorttiyrittäjistä, joille lisäarvoa syntyy siitä, että he saavat mahdollisuuden pistäytyä innovatiivisissa tiloissamme hoitamassa juoksevat asi-ansa, sähköpostit ja kirjepostin tai vaikka asiakastapaa-misensa."
 Kuten kuntolaitteet kuntosalin kuukausikortilla, saa kulkukorttiyrittäjä tietyt tilat ja palvelut käyttöönsä kiinteällä maksulla. Toisaalta Omniassa tiettyjä tut-kintoja suorittaville opiskelijoille InnoOmnian tilojen käyttö kuuluu opiskeluaikaan. InnoOmnia hakee jat-kuvasti yrittäjiä mukaan toimintaan.
 "Tiloissamme ehkä merkittävintä hyötyä yrittäjille tulevat tarjoamaan törmäyspisteet. Erilaiset yhteiskäyt-tötilat, joissa useita eri aloja edustavat, erilaista koke-
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 Toimistotilaa alkaen 10 m2:stä modernin tyylikkäissä kohteissamme ympäri Suomen. Joustavat tilaratkaisumme taipuvat ketterästi niin koko- kuin osa-aikaiseenkin toimistotarpeeseen.
 Osa-aikatoimistoon kuuluu:kalustettu ja stailattu toimistohuone•vastaanotto- ja aulapalvelut•Internet-yhteys•
 Kohteissamme monipuolinen palveluvalikoima mm.
 kokous- ja edustustilat•videoneuvottelut•sihteeripalvelut•ICT -palvelut•
 Toimistokohteitamme Helsingissä, Espoossa, Vantaalla, Turussa, Tampereella, Lahdessa, Oulussa ja TallinnassaHuom! Osa-Aikatoimistoja vain pääkaupunkiseudulla
 Pysyvä toimipiste myös osa-aikaisesti esim. tunniksi päivässä!
 PYSYVÄ TOIMISTO vai OSA-AIKATOIMISTO?
 www.petrasol.fi [email protected](09) 4730 7720
 osa-aikatoimisto.fi
 InnOvatIIvIsta YrIttäjYYttä espOOssa
 musta omaavat ihmiset voivat kohdata suunnittelemat-tomasti. Ei siis kellon, lukujärjestyksen tai statuksen mukaan." Oksanen-Ylikosken mukaan tällaiset tilat synnyttävät yhteisöllisyyttä ja niissä syntyy uusia arki-päivän innovaatioita.
 Monialaiset innovaatiot"Yksi syy, miksi InnoOmnia on olemassa, on mahdol-lisuus osallistua monialaisten innovaatioiden syntymi-seen", paljastaa Oksanen-Ylikoski. Opiskelun, koulu-tusjärjestelmän hierarkian, työelämän ja yrittäjyyden rajojen häivyttäminen sekä lukujärjestyksen rikkomi-nen tekevät nämä mahdollisiksi.
 Omniassa on jo muutaman viime vuoden ajan teh-ty sekä nuoriso- ja aikuiskoulutuksen puolella yrittä-jyyteen kannustavia pilotteja. Esimerkiksi sosiaali- ja terveysalan opiskelijat ja liiketalous ovat olleet monia-laisessa yhteistyössä mm. Nuori yrittäjyys-toiminnan puitteissa.
 "Piloteissamme opettajat ja opiskelijat ovat ylittäneet tutkintorajat ja saaneet motivaatiota ja kipinän yrittä-jyyteen", sanoo Oksanen-Ylikoski. Omnian opiskelijoi-den joukosta syntyy jo nykyisellään osuuskuntatoimin-taa. Joissain suomalaisissa oppilaitoksissa kaikki opis-kelijat kuuluvat oppilaitoksen omaan osuuskuntaan.
 InnoOmniassakaan ei suljeta pois mahdollista yksikön omaa osuuskuntatoimintaa.
 "Yksi vaihtoehto on, että käynnistämme opiskelijoi-den oman yritystoiminnan rinnalle InnoOmnian oman osuuskunnan, jossa tutkinnon osia voi suorittaa yrittä-jämäisesti opintojen aikana", kertoo Oksanen-Ylikoski.
 Hän ei usko yrittäjyyteen pakottamiseen. "Emme halua passivoida opiskelijoiden omaa yritteliäisyyttä. Kannustamme silti opiskelijoita yrittäjyyteen kaikin keinoin opintojen aikana, koska näistä taidoista ja asen-teesta hyötyvät myös ne, jotka eivät päädy yrittäjiksi.”
 sosiaalinen ja uutta luova yrittäjyys InnoOmnian toiminnassa lähdetäänkin enemmän ihmisten omasta aktiivisuudesta. Opiskelijoille ja työ-elämälle tarjotaan mm. Luova projekti–kurssia, jonne voi tulla idean kanssa ja siitä rakennetaan yhdessä luova projekti. Tavoitteena on saada toiminnan piiriin mahdol-lisimman paljon myös erityistä tukea tarvitsevia opiske-lijoita ja esimerkiksi maahanmuuttajia.
 Omniaan opiskelemaan tulevilla maahanmuuttajilla on paljon vahvuuksia, joita yrittäjyyskoulutuksessa kan-nattaisi hyödyntää. Oksanen-Ylikoski uskoo, että monilla maahanmuuttajilla on kantaväestöä alempi kynnys lähteä yrittäjäksi ja arvokkaita verkostoja mm. lähtömaassaan.
 s
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 "Esimerkiksi Suomesta vientiä suunnittelevalle yrittäjälle voisi löytyä hyviä koemarkkinoita yhteistyön avulla."
 Toiminnassa hyödynnetään nykypäivän tekniikkaa. In-noOmnialla on oma Facebook-sivu sekä jaettuja dokumentteja ja kalentereita. Blogeja ja wikejä käytetään erilaisessa vuoro-vaikutuksessa ja esimerkiksi markkinoinnissa. InnoOmnian valmentajat kouluttavat valtakunnallisesti myös muiden oppilaitosten opettajia käyttämään uutta tieto- ja viestintäteknologiaa.
 Sosiaalisissa medioissa ja uusilla tekniikoilla yrittä-jät voivat tehdä tulosta pienemmillä kustannuksilla. Sosiaalinen media toimii erityisen hyvin uusasiakas-hankinnassa ja yhteistyöverkoston rakentamisessa. Hyödyntämällä näitä tehokkaasti, pieni paikallinen yrittäjä voi saavuttaa jopa globaalin asiakas- tai toimit-
 tajaverkoston. InnoOmnia hakee koko ajan yrittäjiä verkostoonsa.
 Erityisesti verkostoon toivotaan vastuullisia ja luovia yrittäjiä, jotka haluavat toiminnallaan tukea kestävää kehitystä. Kiinnostuneet ihmiset halutaan mukaan jo suunnitteluvaiheessa. “Ensiksi mukaan suunnittelutii-miin ja sen jälkeen liittymään kehittäjäyhteisöön”, kan-nustaa Oksanen-Ylikoski. q
 www.omnia.fi
 POSITIIVISEN HAUSKA
 JA VIIHDYTTÄVÄ!
 WE LOVE TO ENTERTAIN YOU
 www.tv-viisi.fi
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 POSITIIVISEN HAUSKA
 JA VIIHDYTTÄVÄ!
 WE LOVE TO ENTERTAIN YOU
 www.tv-viisi.fi
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 Yrittäjyys on aito vaihtoehto tekemät-tömyydelle. Vuonna 1990 Jyväskyläs-sä perustettu Cimson tekee aktiivis-ta yhteistyötä työvoimapalvelukeskus-ten ja ELY-keskusten kanssa. Syksyl-lä 2009 ensimmäisen kerran pääkau-punkiseudulla järjestetty Minustako yrit-täjä -kurssi on tiivis ja avoinna kaikille.
 ”Autamme ihmisiä selviytymään työelämän, yrittäjyy-den ja yhteiskunnan haasteista”, kertoo kehitysjohtaja Jouni Suonpää. Yrittäjyyskoulutusta saa vuosittain yh-
 teensä noin 1200 ihmistä. Cimson tarjoaa yrittäjyys-, ammatinvalinta- ja työelämäkoulutusta monella eri paik-kakunnalla vuosittain noin 3500 opiskelijalle.
 Lyhin koulutus lähes viikossaPerinteisesti yrittäjyyskurssit ovat olleet kahdeksan vii-kon kokopäiväisiä koulutuksia tai kolmen viikon in-tensiivikursseja. Kuluneen vuoden aikana n. 800–900 ihmistä kävi Helsingissä vielä tiiviimmän, kahdeksaan iltaan tiivistetyn, Minustako yrittäjä -kurssin.
 ”Kurssi on tiivis ja tietoiskumainen”, selittää Suon-pää. ”Tarkoitus on vastata keskeisimpiin yrittäjyyteen liittyviin kysymyksiin." Vastuu yrityksen kehittämises-
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 tä on yrittäjällä, mutta koulutus tukee tässä tavoitteessa. Tässä auttaa myös opiskelijoiden käytössä oleva laaja verkkoyrittäjäkurssi.
 Toisin kuin lähinnä työttömille suunnatut aikai-semmat koulutukset Minustako yrittäjä -koulutus on avoinna kaikille kiinnostuneille. Tämän kevään kurssit on jo varattu täyteen, ja seuraavan kerran tilaa kursseilla on syksyllä 2010.
 Hyöty koulutuksen lähtökohtanaTavoitteena opiskelijalle yrittäjyyskursseilla on selvittää mahdollisuus terveeseen ja elinvoimaiseen liiketoimin-taan. Menestystä on se, että saavutetaan asetetut tavoit-teet ja hyödynnetään oma potentiaali. Cimsonin vastuu kantaa pidemmälle kuin kurssin loppuun.
 ”Meille on tärkeää, että koulutuksesta on opiske-lijalle oikeaa hyötyä”, kertoo Suonpää. ”Ei riitä, että opiskelija saa uusimman tiedon. Se on myös saatava sovellettavassa muodossa.”
 Tiedon ja toiminnan on kohdattava. Tavoitteena ei ole, että jokainen kurssilainen perustaa yrityksen. Kurssin aikana arvioidaan kunkin yrittäjäksi tahtovan lähtökohtatilanne.
 ”Minustako yrittäjä -koulutuksessa on viimeinen ilta refl ektointia”, kertoo Suonpää, ”Tehdään ns. yrittäjän värianalyysi. Katsotaan näyttävätkö valmiudet vihreää, keltaista vai punaista.” Jos tulos on punainen, ovat riskit hänen mielestään suuret. Yrityksen kehitys ei tällöin välttämättä rakennu terveelle pohjalle.
 Suonpää arvioi, että syksyn ja kevään kursseilla on syntynyt 200–300 uutta pienyritystä. Koulutuksen on-nistumisesta kertoo se, että kurssilaisten kokema hyöty on palautteissa ollut keskimäärin yli neljää asteikolla 1–5.
 elä kuten opetatCimson Oy aloitti yrittäjyyskurssien pitämisen 20 vuot-ta sitten. Tavoitteena oli tällöin kokemuksen ja tiedon yhdistäminen.
 ”Ensimmäinen yrittäjyyskurssi järjestettiin pääosin kolmeen pekkaan Mikko Kotron ja Mika Suomalai-sen kanssa”, kertoo perustajajäsen Suonpää. Hänen mukaansa yrittäjyyden syntyprosessissa yrittäjyyteen si-toudutaan jo ennen varsinaisen yrityksen perustamista.
 Alkuvuosien haasteena oli se, että yleisesti tarjolla oleva materiaali soveltui vain valmiille yrittäjille. ”Jotta osaa auttaa, pitää ymmärtää yrittäjyyden alkutaivalta”, sanoo Suonpää.
 Tätä ymmärrystä yritys onkin tarjonnut kokemuk-sella jo viime vuosituhannelta. Emoyhtiö on laajentanut koulutuksen ulkopuolelle. Cimson on osallisena mones-sa muussa yrityksessä mm. metalli-, viestintä- ja tieto-liikenteen aloilta. Lisäksi Cimson Yrityspalvelut tarjoaa tilitoimistopalveluita.
 ”Alueellisuus on ollut meille strateginen valinta”, ker-too Suonpää. Yhtiöllä onkin nykyään henkilökuntaa ja tilat seitsemällä eri paikkakunnalla. q
 Saarijärven Offset OyPL 19, SAARIJÄRVI
 Puh. +358 44 7270 211
 Pirjo Kunelius...... 044 7270 223Harri Simola ........ 044 7270 224Anja Perälä ......... 044 7270 218Pentti Ruohotie ... 044 7270 215
 Ota yhteyttä!
 Meillä Saarijärvellä on jo yli 35 vuoden kokemus kirjan tekemisestä. Tule teettä-mään painotyösi perheyhtiön mukavassa ilmapiirissä. Teemme joustavasti ja tehok-kaasti mm. seuraavia painotuotteita:
 - esitteet ja lehdet - kova- ja pehmeäkantiset kirjat - ohkopainotuotteet, kuten Raamatut ja sanakirjat - kalenterit Peruspainopalveluiden lisäksi tarjoamme asiakkaillemme mm. seuraavialisäpalveluita:
 - varastointipalvelut - logistiikka ja pakkauspalvelut - painotöiden suunnittelu - taiton suunnittelu, kuvankäsittely ja sivunvalmistus - pienet markkinointipainokset
 www.cimson.fi
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 Laurea-ammattikorkeakoulun yliopettaja, FT Vesa Taatila:
 ”Opiskelijoiden yrittäjäorientaatio vaHvIstUU OIkeassa OppIMIsYMpärIstÖssä”
 Innovaatiojohtamisen yliopettaja, FT Vesa Taatila korostaa, että Laurea-ammattikor-keakoulussa on valittu opiskelijayrittäjyys yhdeksi strategiseksi painopistealueeksi. Se on haastanut rakentamaan oppimisympäris-tön, joka tukee nuoria uuden liiketoiminnan kehittämisessä.
 - Haluamme olla suunnannäyttäjä suo-malaisten ammattikorkeakoulujen jou-kossa ja eräiltä osin sitä jo olemmekin. Pa-lautteesta päätellen olemme oikealla tiellä. Laurea Business Ventures -koulutusohjelma on saanut innostuneen vastaanoton.
 Edelleen liian harva korkeakoulusta val-mistunut perustaa yrityksen, vaikka palk-katyön osuus on työmarkkinoiden rajun rakennemuutoksen myötä vähenemässä.
 - Sitten kun lähdetään yrittäjäksi, ei hae-ta kasvua, vaikka siihen olisi edellytyksiä. Yrittäjä asettaa itselleen turhan matalan tavoitetason. Kasvuyrittäjyyden vahvista-minen onkin keskeinen haaste niin oppi-laitoksille kuin koko yhteiskunnalle.
 Yrittäjyydestä ykkösvaihtoehto
 Laurea-ammattikorkeakoulu on maan nel-jänneksi suurin alan toimija, jolla on seit-semän paikallisyksikköä Uudellamaalla ja Itä-Uudellamaalla
 - Palveluksessamme on noin 500 henki-löä. Opiskelijoita meillä on neljällä eri kou-lutusalalla noin 8 000, joista suunnilleen 1200 on aikuisopiskelijaa. Koulutusohjel-mia on kuusitoista.
 Teksti: Markku Summa
 Laurea Business Ventures -koulutusohjelma, jota on toteutettu vuodesta 2008 alkaen, pyrkii vahvistamaan opiskelijoiden yrittä-jäorientaatiota ja avaamaan heille polkuja yrittäjyyteen joko heti valmistumisen jälkeen tai myöhemmin tulevaisuudessa.
 koulutus
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 Laurea-ammattikorkeakoulun yliopettaja, FT Vesa Taatila:
 ”Opiskelijoiden yrittäjäorientaatio vaHvIstUU OIkeassa OppIMIsYMpärIstÖssä”
 Nuorten kiinnostus yrittäjyyttä kohtaan on viime vuosina lisääntynyt. Kun haluaa saada opiskelupaikan nimenomaan yrittäjyyttä tukevassa oppimisympäris-tössä, silloin Laurea on erinomainen valinta.
 - Moni aloittaa työuransa toisen palveluksessa, mut-ta on siellä vain kehittääkseen omaa liikeideaa tai vii-meistelläkseen sitä. Yrittäjyydestä näyttää vähin erin kehittyvän yhä useammalle nuorelle ensisijainen ura-vaihtoehto.
 Lisäksi Taatilan mukaan näyttää siltä, että kerran oma-aloitteisuuteen ja henkilökohtaiseen vastuunot-toon kasvaneet opiskelijat eivät oikein viihdy suuryri-tysympäristössä.
 Oppiminen tapahtuu projekteissa
 Uuden liiketoiminnan luomisen ja kehittämisen koulu-tusohjelman, Laurea Business Venturesin, lähtökohtana on, että kaikki oppiminen tapahtuu aidoissa liiketoimin-nan kehittämisprojekteissa.
 Opiskelijat kehittävät joko omia liikeideoita tai hankkivat projekteja yrityksiltä. Kaikki oppiminen on käytännönläheistä ja se tapahtuu kehittämistoiminnan sivutuotteena. Näin opiskelijat kasvavat työelämään.
 - Se on vähän eri tilanne kuin takavuosina, jolloin yrityksissä oli tapana sanoa, että nuorelta ekonomilta menee pari vuotta oppia talon tavoille, Taatila korostaa.
 Lisäksi opiskelijat tekevät Laureassa vastuullisia asi-oita. Projektit eivät ole yksinkertaisia harjoitustöitä, vaan laaja-alaisia liiketoiminnan kehittämistehtäviä.
 Vuositasolla Laurea Business Venturesissa aloittaa 70 uutta opiskelijaa Tämä on kokonaismäärä, joka jakau-tuu 40 aloituspaikkaan suomenkielisellä ja 30 paikkaan englanninkielisellä linjalla. Tällä hetkellä opiskelijoita on 180. Ensimmäiset ovat jo valmistuneet.
 - Suunnitelmissamme on kasvuyrittäjyyden ylem-pään tutkintoon tähtäävä koulutusohjelma ylempi tut-kinto. Siihen voi hakeutua vähintään alemman korea-koulututkinnon suorittanut ja vähintään kolme vuotta valmistumisensa jälkeen työelämässä toiminut.
 Yrittäjyysleiri nostaa tavoitetasoa
 Opettamisen sijasta Laureassa keskitytään oppimiseen. Se tarkoittaa Taatilan mukaan sitä, miten opiskelija oppii tehokkaimmin eikä suinkaan sitä, miten opettaja opettaa helpoiten.
 - Opiskelu ei liioin ole sidottu aikatauluihin. Lu-kukausilla ei ole merkitystä oppimisessa, ne ovat vain hallinnollinen käsite.
 Kursseja eikä tenttejä ei ole. Olemme määritelleet osaamistavoitteet. Kun hallitsee tietyt asiat, valmistuu.
 Perinteisessä järjestelmässä opiskelija on läpäissyt kurs-sin suorittamalla tentin, mutta on usein unohtanut asiat sen jälkeen.
 - Pyrimme todentamaan sen, että opiskelija osaa so-veltaa oppimiaan asioita jossakin todellisessa projektis-sa, Taatila korostaa.
 Lisäarvonsa on Laurean yhteistyöllä Espoon Otanie-men alueella toimivan yrityshautomo Spinno Enterprise Centerin ja muiden alueen toimijoiden kanssa.
 Yhteistyössä Cambridgen yliopiston kanssa Laurea aloitti yrittäjyysleirit syksyllä 2007. Keskeinen tavoite on saada opiskelijat nostamaan tavoitetasoaan tapaa-malla vapaamuotoisissa merkeissä menestyviä ulko-maalaisia yrittäjiä ja johdattaa heidät kansainvälisten verkostojen äärelle.
 Taatila arvioi, että tähän mennessä pidetyt kolme leiriä ovat edesauttaneet ainakin kolmentoista opiskeli-jayrityksen syntymistä.
 asioiden liiallinen suunnittelu riski
 Yrittäjyys käsitetään Suomessa edelleen asiaksi, jota joku tekee yksin. Monessa muussa kulttuurissa yrityksiä pe-rustetaan tiimin voimin.
 Porukalla perustettu yritys menestyy ja kasvaa eri-tyisesti siitä syystä, että henkilöiden osaamispotentiaalit täydentävät toisiaan; joidenkin vahvuus on substanssi-osaaminen ja joillakin muilla on vahva yrittäjäorien-taatio.
 Pääsääntöisesti jokaisella on Taatilan mukaan riit-tävästi osaamista ja ymmärrystä menestyä liiketoimin-nassa.
 - Se ei sinänsä ole vaikeata, mutta tavattomasti sitke-yttä vaaditaan. Hallintokulttuurissa elämään tottuneet suunnittelevat usein asiat hengiltä, kun niitä olisi pitä-nyt ajat sitten ryhtyä toteuttamaan.
 - Hyvään suuntaan mennään kuitenkin vähin erin. Yrittäjät luottavat entistä enemmän omiin kykyihinsä ja innostukseensa. Lisäksi Suomessakin alkaa olla sar-jayrittäjiä ja bisnesenkeleitä.
 Sarjayrittäjä on henkilö, joka perustaa elämänsä aikana useita menestyviä yrityksiä. Bisnesenkeli on useimmiten yksityishenkilö, joka sijoittaa omaa rahaan-sa pääsääntöisesti alkaviin yrityksiin - hän tuo myös osaamisensa ja kontaktiverkostonsa niiden käyttöön.
 Laurean koulutusohjelmat on rakennettu yliopet-taja Vesa Taatilan mukaan tukemaan opiskelijoiden kasvua oma-aloitteisuuteen, vastuunottoon ja onnis-tumiseen niin palkkatyössä kuin yrittäjänä. - Kolmen viimeisen vuoden aikana opiskelijamme ovat perus-taneet kolmisenkymmentä yritystä, joiden kaikkien toiminta jatkuu. Selkeästi kasvu-uralla on kymmenen, hän sanoo. s
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 Laurean opiskeLijat mukana Lii-ketoiminnan kehittämisprojek-teissa. just recruit me -yritys starttaa syksyLLä 2010
 Laurea Business Ventures koulutusohjelman neljä opiske-lijaa kehittää olemassa olevalle yritykselle, Speakersforum Oy:lle, uutta liiketoimintaa yhdessä yrittäjä Patrik Ekma-nin kanssa.
 Just Recruit Me on uuden liiketoiminnan kehittämis-projekti, jossa on kysymys suoraan kansainvälisille mark-kinoille tähtäävästä uudenlaisesta rekrytointipalvelusta.Uudesta yrityksestä tulee aikanaan Speakersforumin ty-täryritys.
 Speakersforum Finland on Patrik Ekmanin 2001 perustama puhujien, juontajien ja valmentajien välittä-miseen erikoistunut yritys. Yhdessä sisaryhtiönsä Event-forumin kanssa se tarjoaa myös kokonaisvaltaisia tapah-tumaratkaisuja.
 Ekman, 37, oli nuoruudessaan muusikko, säveltäjä ja sanoittaja. Ensimmäisen musiikkialan yrityksensä hän perusti jo kuusitoistavuotiaana isänsä avustuksella ja on näin ollen koko työuransa ajan toiminut yrittäjänä.
 Yhteistyötä Laurea-ammattikorkeakoulun kanssa Ekman on tehnyt jo usean vuoden ajan. Hän on muun muassa rekrytoinut yrityksiinsä henkilöstöä Laureasta valmistuneista opiskelijoista.
 autamme nuoria työllistymään
 Ekman, jota voidaan hyvällä syyllä pitää sarjayrittäjänä, sai idean uudenlaisesta rekrytointipalvelusta, jonka tar-koitus on vauhdittaa nimenomaan vastavalmistuneiden työllistymistä.
 - Työttömyysluvut kertovat, että 15–24-vuotiaista
 on työttöminä on useampi kuin joka viides. Se on käsittämättömän paljon. Ideani lähtee siitä, että on tehtävä jotakin, mikä kaventaa työmarkkinoilla 25- ja 35-vuotiaiden välistä eroa.
 Ekmanin mukaan 35-vuotias on useimmiten etulyön-tiasemassa CV:n perusteella. Mitä olisi tehtävissä, jotta kymmenen vuotta nuorempien lähtökohdat paranisivat?
 Siihen hän löysi ratkaisun, joka korostaa hakijan persoonaa.
 - Tarkoitus on tehdä jokaisesta hakijasta videoprofiili, jossa henkilö kertoo osaamisestaan ja vahvuuksistaan.
 Yhteistyössä Laurean opiskelijoiden kanssa Ekman on vienyt liikeideaa eteenpäin. Opiskelijaryhmä on pohtinut muun muassa markkinointia, hinnoittelua, myyntiprosessia, sosiaalisen median hyödyntämistä ja kirjoittanut esittelyvideon käsikirjoituksen.
 - Toivon, että ainakin osa heistä työllistyy uuteen yritykseen, kun sen toiminta käynnistyy. Sen olemme heille velkaa, Ekman sanoo.
 Opiskelijoissa on yrittäjähenkeä
 Uusia liikeideoita Ekman kertoo saavansa useita vuodes-sa, mutta harva niistä on helmi. Mikä on hänen viestinsä yrittäjäksi aikovalle?
 - Ei saa jäädä miettimään asioita liian pitkäksi aikaa. Pitää toimia, testata ideaansa ja keskustella jo toimivien yrittäjien kanssa, jotta voisi välttää aloittavan yrittäjän pahimmat virheet.
 - Pitää toimia sopivasti etukenossa eli uskoa itsensä ja näyttää olevansa jo vähän pitemmällä kuin todelli-suudessa on. Rahoittajat ja asiakkaat aistivat sen, mitä yrittäjä ajattelee liikeideastaan ja kantavuudesta.
 Yhteistyöhön Laurea-ammattikorkeakoulun kanssa Ekman on tyytyväinen. Laurean konsepti kouluttaa opiskelijoita työelämälähtöisesti on oikea. Opiskelijat osaavat etsiä itselleen projekteja ja saavat myös yrittäjät kiinnostumaan niistä. Siinä on oikeaa meininkiä.
 Viime aikoina Ekman on myös itse ryh-tynyt luennoimaan yrittäjyydestä oppilai-toksissa ja yrittäjäverkostoissa.
 - On tavattoman mukavaa kannustaa ih-misiä löytämään sisältään piileviä voimava-roja ja näyttää oman liiketoimintansa kautta,
 Ninni Karjalainen, Jarrad Tuokko, Lea Merisalu, Miikka Tuomola ovat Laurea Otaniemen liiketalouden ensimmäisen vuoden opiskelijoita. He ovat mukana Just Recruit Me -projektissa luomassa uutta liiketoimin-taa jo olemassa olevalle yritykselle.
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 että yrittäjä voi selvitä hengissä ja myös menestyä, hän sanoo.
 ”tämä liikeidea on tätä päivää”
 Idea Just Recruit Me -projektista tuli Speakersforum Oy:n toimitusjohtaja Patrik Ekmanilta. Hän otti yh-teyttä Laurean yliopettaja Vesa Taatilan, joka ilmoitti avoinna olevasta projektista liiketalouden opiskelijoille.
 Projektista kiinnostui neljä opiskelija: Ninni Karjalai-nen, Jarrad Tuokko, Lea Merisalu ja Miikka Tuomola.
 Nuorten mielenkiinto heräsi jo heti ensimmäisessä tapaamisessa, jossa Patrik Ekman esitteli heille JRM liikeideaa.
 - Aihe sopii erinomaisesti nykyisen sosiaalisen me-dian yhteiskuntaan ja on muutenkin kiinnostava, he
 Laurea Otaniemi Laurea Otaniemi on yli 900 opiskelijan kam-pus, joka on profiloitunut hyvinvointiin ja yrit-täjyyteen. Yksikkö toimii hyvinvointiosaamisen keskuksessa Active Life Villagessa. Opiskelijoita on 30 kansallisuudesta. Suomen-kieliset koulutusohjelmat ovat fysioterapia, hoi-totyö (sairaanhoitaja ja terveydenhoitaja), liike-talous ja sosiaaliala. Englanninkieliset koulu-tusohjelmat ovat Degree Programme in Busi-ness Management, Nursing and Social Servi-ces. Lisäksi on useita ylempiä amk-tutkintoja ja erikoistumisopintoja. Henkilöstö ja opiskelijat tekevät hyvinvointialan ja liiketoiminnan kehittä-mishankkeita yhdessä korkeakoulujen ja työelä-män kanssa. Tunnetuin hankkeissa syntyneistä innovaatioista on vuorovaikutteinen televisioyh-teys HyvinvointiTV, jonka Laurea Otaniemi kehitti vuonna 2005 yhdessä Espoon kaupungin, TDC Song Oy:n ja Videra Oy:n kanssa. q
 ”top hyödyt työnhakijalle”
 - Ilmainen rekrytointipalvelu kaikille työnhakijoille!
 - Uuden ja mullistavan ura-profiilin avulla erottaudut heti joukosta ja
 herätät paremmin työnantajan kiinnostusta!
 - Esittelyvideossa voit nostaa omaa persoonallisuuttasi ja asenteesi esiin
 - Työpaikkailmoitukseen vastaat lähettämällä
 ura-profiilisi suoraan työnantajalle- Säästät aikaa - voit hoitaa kaiken
 työnhakusi palvelun kautta-Kaikki jotka työllistyvät palvelun kautta saavat rahallisen ”signing bonuksen”! q
 sanovat yhteen ääneen.Aikataulut ovat muuttuneet ja tulevat varmasti vielä
 muuttumaan projektin aikana, mutta ainakin ensim-mäinen versio JRM sivuista pitäisi olla valmiina 1.7.2010 koekäyttäjille. Sivujen kokeilun jälkeen otetaan huomi-oon koekäyttäjien kehitysehdotukset ja projektia vie-dään siltä pohjalta eteenpäin.
 Hanketta lähtevät toteuttamaan Lea, Ninni, Jarrad ja Miikka. Projektipäällikkönä toimi Nicolina Zilliacus Speakersforumista.
 Miksi tämä liikeidea tulee olemaan menestystarina? - Koska se on ainutlaatuinen ja erilainen verrattuna ole-massa oleviin rekrytointi- ja työnvälityspalveluihin.
 Yrittäjyyteen nelikkoa on innostanut Laurea Ota-niemi ja ohjaaja Vesa Taatila unohtamatta projektin toimeksiantajaa, yrittäjä Patrik Ekmania. q
 S P E A K E R S F O R UM
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 Ammattipätevyysdirektiivin mukainen koulutus päivittää kuljettajan taidot ja tiedot. Koulutuksesta on myös taloudel-lista hyötyä kuljetusyritykselle, kertoo Tommi Salminen CAP Koulutus Oy:stä.
 Kuljettajan ammattipätevyysdirektiivi (CAP-direktiivi) on muuttanut henkilö- ja tavaraliikenteen kuljettajien koulutusvaatimuksia. Henkilöliikenteessä direktiivi astui voimaan syksyllä 2008 ja tavaraliikenteessä syksyllä 2009.
 Ammattiaan jo harjoittaville kuljettajille direktiivi on tuonut jatkokoulutuksen, joka suoritetaan säännöl-lisin väliajoin.
 ”Meillä CAP-koulutus Oy on suunnattu sekä am-
 mattikuljettajille että muille kuljetusalalla työskentele-ville. Myös yritysten johto ja esimiehet ovat tervetulleita koulutustapahtumiimme”, CAP Koulutuksen liiketoi-mintajohtaja Tommi Salminen kertoo.
 CAP - koulutus järjestää päivittäin räätälöityä kuljet-tajakoulutuksia yrityksissä eri puolilla maata Kirkkonum-melta Kittilään asti. Koulutuksiin osallistuu kuljettajia niin pienistä muutaman auton yrityksistä aina isoihin kuljetusliikkeisiin, joissa kuljettajia on jopa toista tuhatta.
 ”On etuoikeus saada toimia sellaisten yritysten kans-sa, jotka ymmärtävät koulutuksesta saatavan hyödyn.”
 Räätälöityjen kurssien ohella yritys järjestää myös avoimia kursseja, joille voi osallistua vaikkapa yksittäi-nen henkilö.
 aMMattIkULjettajan kOULUtUs
 kannattaaTe
 ksti:
 Katariin
 a Kää
 pä K
 uva:
 iStockp
 hoto
 Teksti: Katariina Kääpäkoulutus
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 Tämän lisäksi CAP-koulutus Oy:n sisaryritys CAP-Autokoulu Oy tarjoaa perinteistä autokouluopetusta valtakunnallisesti sekä Savon Kuljettajakoulutus Oy puolustusvoimien kuljettajakoulutusta neljässä eri joukko-osastossa.
 35 tunnin tehopaketti
 CAP-jatkokoulutus kestää 35 tuntia. Se pitää sisällään viisi koulutuspäivää. Oppitunteja päivässä on seitsemän kertaa 45 minuuttia.
 Suorittamalla koulutuksen kuljettaja pitää huolen, että ammattipätevyys on voimassa henkilöliikenteessä 10.0.2018 ja tavaraliikenteessä 10.9.2019 saakka.
 Direktiivin tarkoituksena on parantaa liikennetur-vallisuutta ja kuljettajien edellytyksiä tehtävänsä hoita-misessa sekä vähentää liikenteen ympäristövaikutuksia.
 Ympäristöhaittoja pyritään vähentämään etenkin ennakoivan ja taloudellisen ajotavan koulutuksella, jo-ka on pakollinen osa koulutusta ainoastaan Suomessa
 Pakollisen osuuden lisäksi CAP Koulutuksessa kul-jetusliike voi räätälöidä muun koulutussisällön omien tarpeidensa ympärille.
 ”Koulutuksen sisältö ja tavoitteet vaihtelevat yrityskoh-taisesti, riippuen millaisesta kuljetusyrityksestä on kyse.”
 ”Ennakoivan ajamisen pakollinen koulutus on Road CAP -kurssi, jossa pyritään kehittämään kuljettajan kykyä turvalliseen ajamiseen ja vaaratilanteiden huo-mioon ottamiseen. Lisäksi koulutus antaa kuljettajalle valmiudet toimia oikein vaaratilanteissa. ”
 kurssipäivät voi suorittaa kahdella eri tavalla.
 ”Ennakoivan ja turvallisen ajamisen koulutuksessa on kaksi vaihtoehtoa. Joko teoriapäivä tai teorian ja käy-tännön harjoitusten yhdistelmä. Harjoituksissa ajetaan ajoharjoitteluradalla raskaalla kalustolla, tehdään väistö-jä ja kokeillaan jarrutusmatkoja.”
 Muut neljä kurssipäivää voi valita CAP Koulutuksen runsaasta tarjonnasta.
 ”Meillä on TOP 10 -koulutuslista, josta kurssit yleen-sä valitaan. Varsinkin taloudellisen ajamisen EcoCAP-koulutus on suosittu. ”
 Kun EcoCAPin suorittaa teorian ja käytännön yh-distelmänä, pääsee taloudellisen ajamisen oppeja kokei-lemaan ratin takana.
 ”Koulutuksessa ajetaan kaksi testi ajoa. Yksi ennen teoriaa, jonka aikana käydään läpi taloudelliseen aja-miseen liittyviä asioita. Teorian jälkeen ajetaan toinen testiajo, jossa kokeillaan uusia oppeja ja verrataan ajoa ensimmäiseen kertaan.”
 RescueCAP-hätäensiapukoulutus antaa perustiedot hätätilanteessa toimimisessa sekä tavallisimmista saira-us- ja onnettomuustilanteista autonkuljettajan työssä.
 Tavarankäsittelyyn ja -kuljetukseen perehdytään LiftCAP-trukkiturvallisuuskurssilla, LoadCAP -kuor-maus- ja sidontakurssilla sekä lämpötilahallittujen kul-
 jetuksiin keskittyvällä ThermoCAP-koulutuksella tai vaarallisten aineiden ADR-ajolupakoulutuksessa.
 Autonkuljettajan työturvallisuuteen keskitytään SafetyCAP-koulutuksessa sekä työhyvinvointiin ja ter-veyteen TrainingCAP-koulutuksessa.
 CAP-koulutuksessa voi syventyä myös liiketoiminnan kehittämiseen. BusinessCAP pitää sisällään yritystoimin-taan ja sen kehittämiseen liittyvät keskeiset asiat. Service-CAP pureutuu erilaisiin asiakaspalvelutilanteisiin.
 ”Koulutuspäiviin ei koskaan sisälly mitään kokeita. Monet ammattikuljettajat saattavat jännittää, että on-ko koulutuksessa kokeita, mutta ei niitä ole", Salminen painottaa.
 Osaavat kouluttajat
 CAP-koulutus Oy on ensimmäinen yritys, joka sai Suo-messa CAP-direktiivin mukaisen ammattipätevyyskou-lutusluvan. Koulutuksen laadun yrityksessä takaa am-mattitaitoinen ja osaava koulutushenkilökunta.
 ”Lähes kaikilla kouluttajillamme on kokemusta ratin ja penkin välistä. He ovat toimineet itse kuljettajina ja esimiestehtävissä kuljetusliikkeissä.”
 ”Meille on tärkeää, että kouluttajat ja kuljettajat pu-huvat samaa kieltä, ja että kouluttajilla on käytännön kokemusta maantieliikenteestä ja vaaratilanteiden huo-mioon ottamisesta siellä.”
 Ammattikuljettajien koulutus kannattaa. Direktii-vin vaatima koulutus on oiva tapa päivittää sekä kul-jettajan että kuljetusliikkeen osaamista.
 ”Koulutuksen tavoitteena on kuljettajan tärkeiden tietojen ja taitojen kartuttaminen, onnettomuuksien välttäminen, vaarantilanteessa toimimisen ja taloudel-lisen ajotavan oppiminen.”
 Kuljettajien kouluttamisesta seuraa myös kuljetus-yritykselle merkittävä etuja. Koulutus tietää usein myös selvää säästöä
 ”Koulutus parantaa yrityskuvaa. Työnlaatu ja tuot-tavuus paranevat.”
 ”Ajonevojen käyttökustannukset pienevät. Tämä koskee sekä polttoaineita ja ympäristökuormitusta. Verkkosivuillamme on koulutuksen takaisinmaksulas-kuri, jossa yritys voi laskea, kuinka paljon voi säästää, kun panostaa kuljettajiinsa. Koulutus on tärkeä sijoitus tulevaisuuteen.” q
 www.capkoulutus.fi
 ”koulutuspäiviin ei koskaan sisälly mitään kokeita. Monet ammattikuljettajat saattavat jännittää, että onko koulutuksessa kokeita, mutta ei niitä ole”
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 taivalkosken metsäoppilaitos pioneerin roolissa
 Koneosaaminen kovassa kurssissa
 TAIVALKOSKEN METSÄOPPILAITOS TUNNETAAN Suomen laadukkaimmasta metsäkoneenkuljettajakou-lutuksesta. Maassamme metsäkoneenkuljettajakoulu-tusta tarjoaa kahdeksan oppilaitosta. Näistä hakutilas-tojen valossa vetovoimaisin on nimenomaan Taivalkoski.
 ”Meillä on 32 aloituspaikkaa, ja hakijoita oli kyllä erittäin hyvin”, vahvistaa Jouko Karjalainen metsäop-pilaitokselta. Suuren suosion taustalla on hyvä työmoti-vaatio, korkea ammattitaito, ajanmukainen kalusto sekä korkealaatuiset tukipalvelut.
 Vuonna 2006 Taivalkosken metsäoppilaitos valit-tiin Vuoden kouluksi Opetusalan Ammattijärjestön OAJ:n ja Opettaja-lehden järjestämässä kilpailussa. Valinnan perusteluissa raati totesi, että koulun hen-kilöstö on sitoutunut oppilaitokseen ja koulutuksen
 kehittämiseen pitkäjänteisesti ja koulutuksen järjes-täjä on antanut metsäoppilaitokselle mahdollisuuden näyttää osaamisensa. Oppilaat viihtyvät hyvin kou-lussa, jota kuvaa erittäin pieni keskeyttämisaste.
 Taivalkosken metsäoppilaitos edustaa pientä erityis-alaa, joka vaatii pienen oppilaitoksen muun muassa kalliiden laitteidensa vuoksi. Metsäoppilaitos kouluttaa metsäkoneenkuljettajia ja maanrakennuskoneenkuljet-tajia sekä järjestää erikoiskursseja.
 Uutena koneelliset metsänparannustyötOppilaitoksessa on 170 nuorisoasteen ja parikymmen-tä aikuisopiskelijaa yli 40 kunnasta. Taivalkosken
 Yrittäjä! OletkO näiden aikOjen
 LAITA PERUSASIAT NYT KUNTOON.TARKISTA NÄMÄ NELJÄ EDISTYSTEKIJÄÄ:
 TEE NOPEA JA vAIvATON TESTI OSOITTEESSA
 SUURIN EDISTÄJÄ –ohJElmaN TavoITTEENa oN paRaNTaa 100.000:N SUomalaISEN yRITykSEN TyöN SUJUvUUTTa Ja TyövÄlINEITÄ
 SEURaavaN 12 kUUkaUDEN aIkaNa. oSallISTU Ja hyöDy!
 1. OvatkO aikavarkaat kurissa? vai onko sisäisen palaverin sopiminen työlästä ja tietojen etsintä aikaavievää?
 2. OvatkO asiakastietOsi hYvässä tallessa? vai menivätkö kontaktitiedot myyjän mukana tai ovatko ne hajallaan eri koneilla?
 3. OnkO matkakulut minimOitu? vai kulutatko kohtuuttomasti aikaa, rahaa ja ympäristöä palaverimatkoihin?
 4. OnkO tYökalut hankittu edullisimmalla mallilla?
 vai tuskailetko liian suurien kertainvestointien kanssa?
 suurin edistaja4.indd 2 10/5/09 4:09:03 PM
 jatkuu sivulla 86
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 Yrittäjä! OletkO näiden aikOjen
 LAITA PERUSASIAT NYT KUNTOON.TARKISTA NÄMÄ NELJÄ EDISTYSTEKIJÄÄ:
 TEE NOPEA JA vAIvATON TESTI OSOITTEESSA
 SUURIN EDISTÄJÄ –ohJElmaN TavoITTEENa oN paRaNTaa 100.000:N SUomalaISEN yRITykSEN TyöN SUJUvUUTTa Ja TyövÄlINEITÄ
 SEURaavaN 12 kUUkaUDEN aIkaNa. oSallISTU Ja hyöDy!
 1. OvatkO aikavarkaat kurissa? vai onko sisäisen palaverin sopiminen työlästä ja tietojen etsintä aikaavievää?
 2. OvatkO asiakastietOsi hYvässä tallessa? vai menivätkö kontaktitiedot myyjän mukana tai ovatko ne hajallaan eri koneilla?
 3. OnkO matkakulut minimOitu? vai kulutatko kohtuuttomasti aikaa, rahaa ja ympäristöä palaverimatkoihin?
 4. OnkO tYökalut hankittu edullisimmalla mallilla?
 vai tuskailetko liian suurien kertainvestointien kanssa?
 suurin edistaja4.indd 2 10/5/09 4:09:03 PM
 jatkuu sivulla 86
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 metsäoppilaitos on juuri siirtynyt osaksi Oulun Seudun ammatillisen koulutuksen kuntayhtymää. Uudet tuulet puhaltavat laitoksella muutenkin: metsäpuolelle on saatu uusi suuntautumisvaihtoehto, joka starttaa syksyllä.
 ”Koneelliset metsänparannustyöt on suuntautumis-vaihtoehdon nimi”, vahvistaa Jouko Karjalainen.
 ”Sen alla on kolme työlajia, eli kannonnosto ja maan-muokkaus, metsänojitus ja ennallistaminen sekä met-säautotien teko.”
 Uusi suuntautumisvaihtoehto on lisätty koska työ-elämään vaaditaan konekuskeja, joilta nämä mainitut taidot löytyvät. Koulullakin on täysi hyörinä päällä uu-siin kuvioihin valmistauduttaessa:
 ”Koneisto on vielä päivitettävä ennen syksyä”, Kar-jalainen toteaa.
 Puun tarve kasvaa rajustiKarjalainen uskoo, että osaajia tullaan tarvitsemaan rut-kasti lisää metsäkonepuolelle.
 Muutama vuosi sitten Opetushallitus laski, että ny-kyistä 5 000 metsäkoneenkuljettajan joukkoa pitää kas-vattaa tuhannella, mikäli aiotaan hoitaa kasvatushak-kuut tehokkaasti. Tuolloin jo tiedettiin, että puuston keskikoko pienenee jatkuvasti, joten miehiä ja koneita tarvitaan metsään enemmän.
 Nyt yhtälöön on tullut lisää muuttujia. Puunpolton lisääminen aiheuttaa sen, että porukkaa kuskinpaikalle tarvitaan koko ajan enemmän. Taustalla on hallituksen tavoite jopa kolminkertaistaa polttopuun kiintokuutioi-den määrä 4 miljoonasta 12 miljoonaan.
 ”Lisäyksen määrä on 167 000 kuorma-autollista puuta”, Karjalainen valottaa. Volyymien paisuessa val-tiovalta onkin jo satsannut teiden kunnossapitoon, jotta pienet metsätiet kestävät kasvavan trafiikin.
 Kokonaan oma lukunsa on Venäjän viime kesänä voimaan tulleet puutullit. Asteittain nousevat puutullit tulevat piakkoin tyrehdyttämään venäläisen puun vir-ran Suomeen niin totaalisesti, että rajan takaa ei tänne tuoda enää kalikan kalikkaa. Sopuratkaisua ei tulehtu-neeseen tilanteeseen ole saatu.
 ”Venäjän puutullien myötä suomalaista puuta tar-vitaan vastaavasti enemmän”, Karjalainen laskeskelee.
 Ammattilaisia tarvitaanSuomessa yli 90 % puusta korjataan koneellisesti ja metsäkonetoiminnalla on pitkät perinteet. Suomalainen metsäkoneosaaminen on arvostettua myös ulkomailla. Metsäkoneenkuljettajat ovat yleensä yksityisyrittäjiä tai heidän palveluksessaan olevia ammattikuljettajia. Ko-neenkuljettajaksi voi opiskella myös oppisopimuskou-lutuksessa.
 Opintojen suuntautuneisuuden mukaisesti metsä-koneenkuljettaja kykenee käyttämään, kuljettamaan ja pitämään kunnossa metsätraktoria, hakkuukonetta tai puutavara-autoa.
 Alan haittapuolena mainitaan, että istumatyö ja ko-neen liikkeet voivat rasittaa selkää. Toisaalta työympä-ristönä on metsä, joten tympeässä koppikonttorissa ei tarvitse päiviään kuluttaa.
 Karjalainen kertoo, että vuosittain muutama koulus-
 ta valmistunut hankkii koneen ja ryhtyy metsäkoneyrit-täjäksi. Lisäksi kenties viidennes oppilaista on yrittäjän poikia tai tulee suvusta, jossa on paljon metsäkoneyrit-täjyyttä. He tulevat oppiin, jotta voivat ottaa perheyri-tyksen vetovastuun joskus tulevaisuudessa.
 ”Nyt tuntuisi siltä, että yrityshalut ovat vähän nou-sussa”, Karjalainen toteaa.
 Sukupolvenvaihdos edessäNuorten sankareiden näytönpaikka voi tulla hyvinkin pian, sillä metsäkoneyrittäjien keski-ikä on jo ylittänyt 50 vuotta.
 ”Tilalle on pakko löytää tekijöitä jostain”, Karjalai-nen toteaa ja ennustaa, että tilanne heijastuu konemies-ten ansiotasoon myönteisellä tavalla.
 ”Puun kantohinta on noussut, mutta tämä ei vastaavasti ole vaikuttanut taksoihin.” Vuodeksi eteenpäin tehtävät so-pimukset seuraavat viiveellä kantohinnan kehitystä.
 Taivalkoskella vannotaan verkostoitumisen nimeen. Valtakunnallisia koulutuksellisia yhteistyökumppanei-ta ovat mm. Joensuun yliopisto, Lapin yliopisto, Lapin Luonto-opisto, Sodankylän ammatti-instituutti ja Hä-meen ammattikorkeakoulu. Oppilaitos on osallistunut myös luonnonsuojelun ja luontomatkailun kehittämi-seen Luoteis-Venäjällä.
 Toiminnan perustana on aina ollut metsäoppilaitok-sen seutukunnallisesti ja valtakunnallisesti tunnustettu ja tunnettu erikoisosaaminen metsätalouden, koneel-lisen puunkorjuun, maanrakennuksen, luonnontun-temuksen (luontomatkailun, luonnonhoidon) erityis-osaamisaloilla.
 Lisäksi elintärkeitä asiakkaita ja yhteistyökumppa-neita valtakunnallisesti ovat koneyrittäjät ja koneval-mistajat. q
 www.osao.fi
 www.ayt.fi
 Työttömyysturvaayrittäjille
 0800-9-0888TILAA ESITE ILMAISESTAPALVELUNUMEROSTA
 Tehokkaan toimiston tekijät
 HIljaiset, helppokäyttöiset ja tyylikkäät neopost-postinkäsittelyjärjestelmätEuroopan markkinajohtajalta
 - Postimaksukoneet ja vaa'at- Kuorituskoneet- Osoitekirjoittimet- Kirjekuorenavaajat
 Mail Systems Oy
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 www.ayt.fi
 Työttömyysturvaayrittäjille
 0800-9-0888TILAA ESITE ILMAISESTAPALVELUNUMEROSTA
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 Kangasalan Artwood-yrityshautomo on toiminut viiden vuoden ajan ja koke-mukset ovat olleet ehdottomasti posi-tiivisia. ArtWood on tarkoitettu erityises-ti hienopuusepän työtä tekeville. Hauto-moon otetaan sisään taitoteknologisia, käsiteollisia yrityksiä, joita yhdistää rak-kaus puuhun.
 ArtWoodin yritykset tarjoavat edustavan läpileikkauk-sen suomalaisesta puualasta: osaamista löytyy entisöinnis-tä verhoiluun ja soutuveneiden rakentamiseen. Hautomon yritykset tekevät paljon tilaustöitä, jolloin on luonnollista että töiden kirjo muodostuu erittäin runsaaksi. Jokainen työ on omalla tavallaan ainutlaatuinen ja kunkin kohdal-la käydään läpi materiaaliin, suunnitteluun, sisustukseen, väreihin ja mitoitukseen liittyviä asioita.
 Tällä hetkellä hautomossa on yhdeksän yritystä, jois-ta kolme kävi taloksi viimeksi syksynä. Petri Laitinen on yksi uusista tulokkaista.
 ”Perustin oman yrityksen 1.9.2007”, Laitinen vah-vistaa. Yrityksen nimi on VPK-73 ja sen ydinliiketoi-mintaa on huonekalujen ja pienesineiden suunnittelu, valmistus ja entisöinti.
 kelpo starttiPetri Laitinen kertoo, että liiketoiminta on pyörähtänyt käyntiin kohtalaisen hyvin.
 ”Ihan alussa olisi sitäkin, että vain pyöritteli palikoita verstaalla, mutta siitä se sitten lähti”, Laitinen nauraa. Töitä on tullut omien kontaktien ja markkinoinnin avulla, mutta toimeksiantoja on saatu myös yrityshau-tomon kautta: aina silloin tällöin joku ottaa yhteyttä ArtWoodiin ja kyselee tekijää tiettyyn projektiin.
 Reilun puolen vuoden aikana Laitinen on päässyt työstämään puusta jos jonkinlaista esineistöä.
 ”Ehkä haastavin projekti tähän asti on ollut liike-lahjaksi tehty paperiveitsikotelo, jota tein kokonaisen sarjan”, Laitinen kertoo. Työ toteutettiin asiakkaan idean pohjalta.
 Toinen mielenkiintoinen - ja suuritöinen - projekti oli mappikaappisetti. Laitinen työsti kaapistot mitta-tilaustyönä ja kävi vielä asentamassa koko komeuden paikoilleen.
 ”Mappikaappisetti oli kooltaan jo aika jyhkeä, oma suosikkialueeni on kuitenkin pienesineet”, Laitinen toteaa.
 visuaalisuutta eri muodoissa35-vuotiaan Laitisen tie puuseppäyrittäjäksi ei liene se kaikkein tavanomaisin. Mies kertoo toimineensa lehti-kuvaajana 11 vuoden ajan.
 Puusta leipäpuuArtWood-yrityshautomossa kasvaa tulevaisuuden mestaripuuseppiä
 Kuva: Sami Hasila
 koulutus
 Teksti: Sami J.Anteroinen
 jatkuu sivulla 90
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 Asiakkaat haltuunemaileri -palvelun asiakashallinta on monipuolinen. Asiakastietoihin voidaan tallentaa viestinnän ja asiakkuudenhallinnan kannalta olennaiset tiedot. Palvelussa on monipuoliset ryhmittely- ja luokittelu-mahdollisuudet, joissa kriteereinä voidaan käyttää asiakastietoja tai -tilastoja. Asiakastietojen tuonti tai siirto toiseen järjestelmään on mutkatonta.
 Sähköisessä viestinnässä kohderyhmän valinta on yhtä tärkeää kuin itse laadukas viesti. Kampanjan vastaanottajat voidaan valita hyödyntäen palvelun asiakasryhmiä, -luokituksia ja postituslistoja tai suoraan aikaisemman kampanjan tilastojen perusteella. Tilastojen hyödyntäminen viestinnän kohdentamisessa, maksimoi viestinnän tehon.
 Tyylikäs viesti pysäyttääemaileri -palvelulla tyylikkään uutiskirjeen toteutus on todella vaivatonta. Viesti voidaan kopioida tekstinkäsittelyohjelmasta tai kirjoittaa ja muotoilla suoraan palvelussa. Kuvien lisääminen onnistuu helposti automaattisen kuvankäsittelyn avustamana. Liitteet saadaan osaksi viestiä lataamalla ne palvelun turvalliseen liitepankkiin. Asiakaskohtaiset kirjepohjat mahdollistavat yritysilmeen mukaiset kampanjat, joissa käyttäjän ei tarvitse huolehtia muusta kuin viestin sisällöstä.
 Tilastointi kertoo tehokkuudenPalvelussa on monipuoliset tilastointiominaisuudet. Tilastoista nähdään miten vastaanottajat ovat reagoineet lähetettyyn viestiin. Tilastot paljastavat myös vastaanottajien aktiivisuuden ja mielenkiinnon kohteet. Tilastojen avulla yritys saa arvokasta tietoa viestinnän ja markkinoinnin kehittämiseen.
 Huoleton käyttääPalvelu toimii ASP-periaatteella, eli sitä käytetään tavallisella Internet-selaimella. Tiedonsiirto käyttäjän ja emaileri-palvelimen välillä on aina salattua ja turvallista. Jos tietokoneesi on kytketty internetiin, voit käyttää emaileri-palvelua missä ja milloin tahansa.
 emaileri – sähköä viestintäänemaileri on helppokäyttöinen ja kustannustehokas ratkaisu aloittavan yrityksen markkinointitarpeisiin. Palvelun avulla yrityksen uusasiakashankinta voidaan toteuttaa nopeasti ja vaivattomasti, jossa tilastot kertovat mistä kukin vastaanottaja on kiinnostunut, mikä toimii ja mikä ei. Tilastot antavat arvokasta tietoa ja luovat uusia markkinointimahdollisuuksia.
 Soita meille 020 780 9220 ja kysy
 aloittavan yrittäjän erikoistarjousta.
 PS: Voit myös laittaa meille sähköpostia [email protected] .
 www.emaileri.fi
 jatkuu sivulla 90
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 ”Siinä sivussa harrastin entisöintiä ja aloin kiinnos-tua enemmän ja enemmän puusepän hommista.”
 Syksyllä 2005 freelance valokuvaaja Laitinen aloitti opinnot Ingmanin käsi- ja taideteollisuusoppilaitokses-sa. Keväällä 2007 laitoksesta käveli ulos puuartesaani Laitinen. Mies haki ja sai Pirkanmaan TE-keskuksen Prostart-tukea ja laittoi yhden miehen yrityksen pystyyn samana syksynä.
 Aikaisemmin Laitinen siis toteutti visuaalisuuttaan valokuvaamalla. Nyt hän valmistaa esteettisesti kestäviä esineitä.
 ”Puusepän ala tuntui järkevältä ja hyvältä, omalta”, hän perustelee. Puu on läheinen materiaali ja sen evo-luutiota valmiiksi tuotteeksi on kiehtova seurata.
 ”Puu tapaa olla alussa karhea, mutta sitä työstetään ja pintakäsitellään niin, että se tuntuu hyvältä kädessä ja miellyttää silmää”, hän kuvailee.
 ”Puun kun oppii hallitsemaan, siitä voi tehdä mel-kein mitä tahansa.”
 Ei Laitinen kuitenkaan ole vanhaa leipäpuutansa-kaan tyystin hylännyt - toiminimen piikkiin tehdään silloin tällöin myös valokuvauskeikkoja. Samaten valo-kuvien retusointi digitaalisesti ja kutsukorttien suun-nittelu kuuluvat repertuaariin.
 vähintään vuosi verstaallaArtwoodin yrityshautomossa yrittäjät sitoutuvat yhteen vuoteen ja heillä on optio myös kakkosvuoteen. Sitou-tuminen tarkoittaa käytännön tasolla sitä, että yritystä ja sen toimintaa kehitetään päätoimisesti: ensimmäisen
 vuoden aikana on tarkoitus kypsytellä liikeidea valmiiksi, toimivaksi yritykseksi.
 ArtWoodin isäntä Sami Hasila kertoo, että yleensä kestää noin vuoden päivät saada tuntumaa siitä, onko tuotteelle markkinoita ylipäänsä olemassa. Parhaassa tapauksessa markkina vetää niin mukavasti, että hauto-mon tilat käyvät ahtaiksi jo ensimmäisen vuoden aikana ja yrittäjä muuttaa omaan ja isompaan.
 Jos yhden vuoden jälkeen takaraivossa kuitenkin jäy-tää tunne, että ei pärjää vielä aivan omillaan, voi jäädä vielä toiseksi vuodeksi seuraamaan tilanteen kehitty-mistä ilman suuria omia pääomariskejä.
 Petri Laitinen on ollut hyvin tyytyväinen aikaansa yrityshautomossa. Erityisen tärkeää on se, että on sa-manhenkisiä yrittäjiä ympärillä.
 ”Töihin on kiva mennä kun tietää että verstaalla on muitakin. Ei tarvitse mennä sinne yksinään pyöri-mään”, Laitinen heittää. Kollegoiden kanssa jutellaan työn alla olevista projekteista, mutta myös monista muista yrittäjyyteen liittyvistä asioista, kuten kirjanpi-dosta tai verotuksesta.
 ”Yrityshautomon yksi vahvista puolista on nimen-omaan sen tarjoamat verkostoitumismahdollisuudet”, Sami Hasila vahvistaa.
 koneet talon puolestaHautomon yrittäjät saavat myös käyttää Kangasalan ammattioppilaitoksen laajaa konekantaa tuotteidensa valmistuksessa, mikä on iso apu:
 ”Joskus huomaa että joku laite on varattu kun siihen olisi menossa, mutta silloin voi yleensä tehdä jonkun toisen työvaiheen. Koneita pääsee käyttämään nykyi-sellään yllättävänkin hyvin, eli systeemi todella toimii”, Laitinen toteaa.
 Kangasala kuuluu tätä nykyä Pirkanmaan koulu-tuskonserniin ja on osa Pirkanmaan aikuisopistoa. Yrityshautomon toiminnan mahdollistaa Pirkanmaan TE-keskus, jonka rahoituksen ansiosta yrittäjät saavat rauhassa kerätä ilmaa siipien alle.
 Nyt viisi vuotta hautomoa eteenpäin luotsannut Sa-mi Hasila on nähnyt reilun kahdenkymmenen yrittäjän jättäneen hautomon ja suunnanneen maailmalle. Toi-saalta on myös tapauksia, joissa hautomossa kypsytelty liikeidea todetaan toteuttamiskelvottomaksi - tai ihmi-nen huomaa, että häneltä itseltään puuttuu ”se jokin” mikä yrittämisessä tarvitaan.
 pidä oma linjaHasilan mukaan yrittäminen lähtee pitkälti markkinoin-ti- ja myyntihenkisyydestä. Täytyy löytyä sopivasti sup-liikkia, että pystyy puhumaan asiakkaiden kanssa, Hasila kuvailee. Hän pitää tärkeänä sitä, että yrittäjä ei vähästä hätkähdä vaan pitää oman linjansa.Petri Laitinen
 Mikä on yrittäjän tärkein vakuutus?
 Uusi verkkopalvelumme kertoo yrittäjän tärkeimmät asiat osoitteessa www.varma.fi .
 Hyvää työtä.
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 ”Yrittäjä ei saa olla asiakkaan vietävissä, vaan rajat on itse tiedettävä”, Hasila sanoo, viitaten esimerkiksi työaikoihin. Yrittäjä on oman ajankäyttönsä ja työn-sä erikoisasiantuntija, ei asiakas. Asiakas ei voi tietää miten pitkän aikaa tiettyyn työhön menee ja saattaa tietämättään vaatia mahdottomia.
 On siis vaarana, että yrittäjä raataa itsensä puhki yrittäessään miellyttää kaikkia asiakkaita. Toinen sudenkuoppa on hintalappu.
 ”Hinnoittelu ja oman työn arvostus ovat ongel-mallisia uusilla yrittäjillä”, Hasila tietää.
 Tehdään vaivoja säästämättä hyvää, mutta myy-dään anteeksipyydellen ja liian halvalla, sen sijaan että oltaisiin ylpeitä omasta ammattitaidosta ja ase-tettaisiin kunnon taksa tehdylle työlle.
 ”Yrittäjän tulee elää työtulollaan, joten hinnoit-telun on oltava kohdallaan tai eväät on pian syöty.”
 Kaikkein tärkeintä on kuitenkin oma motivaatio ja työn ilo. Keväällä verstaalla käykin kova tohina: puualan uudet ammattilaiset puhkuvat intoa tehdä haasteellisiakin projekteja. q
 www.artwood.fiKuva: Petri Laitinen
 Mikä on yrittäjän tärkein vakuutus?
 Uusi verkkopalvelumme kertoo yrittäjän tärkeimmät asiat osoitteessa www.varma.fi .
 Hyvää työtä.
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 K etjuuntuneen yritystoiminnan määrä on li-sääntynyt voimakkaasti Suomessa viimeisen viiden vuoden aikana. Franchising-ketjujen
 määrä lisääntyi vuodesta 1999 vuoden 2003 loppuun mennessä yli 60 % ja toimipaikkojen lisäys ketjuissa oli yli 80 %. Nykyisin Suomessa toimii yli 200 franchising-ketjua, joissa on noin 4000 yrittäjää. Toimipaikkojen lukumäärä ylittää 7000. Työpaikkoja franchising tar-joaa runsaalle 50 000 työntekijälle. Nopeamman kas-vun pullonkaula näyttää olevan ketjujen pula hyvistä yrittäjistä. Uusien yrittäjien tarve ketjuissa on vuosita-solla noin 1000. Luku lähenee viittä prosenttia kaikista maassamme vuosittain perustetuista uusista yrityksistä.
 Tiedot käyvät ilmi Mika Tuunasen väitöstutkimuk-sesta, joka on ensimmäinen franchise-yrittäjyydestä tehty väitös Suomessa. Tuunanen tarkasteli franchisin-gin kehitystä Suomessa 1996–2004 sekä ketjujen että yrittäjien näkökulmasta.
 Yrittäjät tyytyväisiäFranchising madaltaa yrittäjäksi ryhtymisen kynnystä. Franchising-yrittäjyys ei yleensä vaadi tietyn alan koulu-tusta tai työkokemusta, sillä kouluttaa yrittäjän liiketoi-mintaan. Franchising-yrittäjäksi ryhtyvä saa elinkelpoi-sen liiketoimintakonseptin valmiina franchising-antajal-ta, kun riippumaton yrittäjyys tyssää usein elinkelpoisen liikeidean puuttumiseen. Ketjun tunnettu liikemerkki on myös merkittävä franchising-yrittäjän yritystoimin-taa tukeva tekijä.
 Epäonnistumisriski franchisingissa on merkittävästi alhaisempi kuin riippumattomilla yrityksillä. On arvi-oitu, että ensimmäisen viiden toimintavuoden jälkeen miltei yhdeksän franchising-yritystä kymmenestä jat-
 Franchisingyrittäjyys on yleistynyt ripeästi
 kaa toimintaansa, kun lopettaneiden riippumattomien yritysten määrä tuona aikana ylittää 50 %. Franchising luo siten terveitä yrityksiä.
 Franchising-antaja tukipalvelut, esimerkiksi yhteis-hankinnat, markkinointi ja liiketoiminnan aloittami-sen helppous, motivoivat ketjuyrittäjäksi ryhtymiseen. Ketjutoimintaan liittyvät yhteistyömaksut, mahdolliset sopimusongelmat sekä vähentynyt toimintavapaus ovat puolestaan franchiseyrittäjien kokemia haittatekijöitä.
 Tuunanen selvitti franchiseyrittäjien tyytyväisyyttä liiketoimintaansa. Peräti kuusi kymmenestä yrittäjästä koki toiminnan täyttäneen asetetut odotukset. Joka vii-des puolestaan näki odotuksiensa ylittyneen huomatta-vasti. Vastaava määrä, viidesosa oli puolestaan joutunut pettymään. Tyytyväisyys vahvistaa franchise-yrittäjien tahtoa jatkaa yrittäjyyttään ketjussa.
 iiketoimintaosaamisen kehittäminen välttämätöntäVoimakkaasta kasvusta huolimatta franchising on yhä heikosti tunnettu yrittäjyyden muoto Suomessa. Vaikka ensimmäinen kotimainen franchising-ketju aloitti toi-mintansa 1970-luvulla, franchising käynnistyi laajem-min vasta 1980- ja 90-luvun taitteessa.
 Tuunanen havaitsi, että franchisingin käynnistä-minen oli tapahtunut Yhdysvalloissa keskimäärin alle viiden vuoden kuluttua yrityksen perustamisesta. Vas-taava aika suomalaisyrityksissä oli yli 20 vuotta. Fran-chisingin käynnistämisellä suomalaisketjut pyrkivät liiketoimintansa nopeaan kasvuun ja maantieteellisen leviämiseen. Franchising ei näyttänyt olevan yrityksille suoraviivainen valinta, vaan pikemminkin pikkuhiljaa mukautuva strategia. Suomalaista varhaista franchi-singkulttuuria kuvaava seikka oli se, että strategia oli monesti kopioitu kotimaisilta kilpailijayrityksiltä tai ulkomaisista vertaisyrityksistä.
 ”Franchisingin suotuisan kehityksen vauhdittami-nen vaatisi sen tunnettuuden lisäämistä suuren yleisön ja potentiaalisten yrittäjien keskuudessa. Myös yritysten liiketoimintaosaamisessa on selvä aukko. Franchisingin tarjoamia mahdollisuuksia ei tunneta riittävästi”, Tuu-nanen toteaa. q
 Franchising on suomalaisittain verrat-tain nuori, yhä heikosti tunnettu, mutta voimallisesti yleistyvä yrittäjyyden muo-to. Franchising tarjoaa varteenotettavan vaihtoehdon yhä useammalle yrittäjyyttä harkitsevalle – eritoten heille, joilta puut-tuu elinvoimainen liikeidea ja ehkäpä roh-keutta ylittää yksin korkealta tuntuva yrit-täjäksi ryhtymisen kynnys.
 Teksti: Katariina KääpäFranchising
 Klarna OyMelkonkatu 22 A00210 Helsinki010-666 6300
 [email protected]
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 Franchisingyrittäjyys on yleistynyt ripeästi
 Klarna OyMelkonkatu 22 A00210 Helsinki010-666 6300
 [email protected]
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 on Suomen suosikkiTäytetyt leivät eli subit ovat uineet suoraan suomalaisten sydämiin. Sub-way on valittu maamme parhaimmak-si pikaruokaravintolaksi jo viitenä vuotena peräkkäin.
 ”Subwaylle kuuluu oikein hyvää. Ravintoloilla menee paremmin kuin koskaan aiemmin ja ketjulla oikein hyvin. Tällä hetkellä meillä
 on Suomessa 77 ravintolaa", Erkki Lempiäinen vastaa kysymykseen, mitä Subwaylle tällä hetkellä kuuluu.
 Lempiäinen tuntee Subwayn historian Suomessa hy-vin, sillä hän oli tuomassa kansainvälistä ketjua maa-hamme vuonna 2000.
 ”Kymmenen vuoden aikana suomalaiset ovat otta-neet Subwayn vastaan erinomaisesti. Olemme kasva-neet yhdeksi maamme suurimmista pikaruokaketjuista. Yhtään ravintolaa ei ole suljettu sen vuoksi, että olisi mennyt huonosti. Menestyksestä kertoo myös Talous-tutkimuksen tutkimus, jossa meidät on valittu parhaim-maksi pikaruokaketjuksi jo viisi vuotta peräkkäin.”
 Missä piilee täytettyjä leipiä tarjoilevan ravintola-ketjun menestyksen salaisuus, siihen Lempiäisellä on selkeä vastaus.
 ” Valinnanvapaus. Jokainen leipä tehdään asiakkaan silmien edessä juuri sellaiseksi, kuin hän sen itse ha-luaa. Raaka-aineiden tuoreus ja vähärasvaisuus", hän luettelee.
 Myös kuluttajien kiinnostus entistä terveellisemmäs-tä ja keveämmästä ruoka-valiosta näkyy ravintolaket-
 jussa, joka antaa vastaiskun rasvaisille ranskalaisille ja hampurilaisille.
 ”Me tarjoamme hyvänmakuisia ja vähärasvaisia su-beja useita eri vaihtoehtoja. Se on yksi syy, miksi ovi käy tiuhempaan tahtiin meidän suuntaan.”
 Kohti kärkipaikkaaSubway sai alkunsa Yhdysvalloissa vuonna 1965. Ket-ju syntyi, kun 17-vuotias Fred DeLuca pohti, miten rahoittaa yliopisto-opintonsa. Perhetutun avustuksella hän pisti pystyyn täytettyjä leipiä myyvän pienin puo-din.
 Nyt 45 vuotta myöhemmin ravintoloita on yli 32 700 91 eri maassa. Subway on maailman suurimpia pi-karuokaketjuja.
 ”Sekä kansainvälisesti että Suomessa olemme hyvin lähellä pikaruokaravintoloiden kärkipaikkaa. Jollakin aikavälillä tavoitteenamme on kasvaa siihen kokoluok-kaan. Suomeenkin mahtuu vielä ainakin 100 Subway-ravintolaa", Lempiäinen kertoo.
 Kasvun ohella ketju satsaa entistä ekologisempaan toimintaan sekä terveellisempiin ja edullisempiin lei-piin.
 ”Tuomme ravintolat lähemmäksi asiakkaita, mikä
 Teksti: Katariina Kääpä
 on Suomen suosikkion Suomen suosikki
 Teksti: Katariina KääpäFranchising
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 pienentää hiilijalanjälkeä. Se tarkoittaa myös liikkeiden määrän kasvattamista. Niitä avataan lisää 10–20 ravin-tolan vuosivauhtia. ”Satsaamme myös vähäsuolaisuu-teen. Lisäksi pyrimme tekemään subit mahdollisimman edullisiksi, jotta mahdollisimman moni voisi nauttia niistä. Heinäkuun alussa siirrämme alv-alen suoraan subien hintoihin. Subien hinnat laskevat keskimäärin lähes kahdeksan prosenttia.”
 Oikeita ihmisiä yrittäjiksiSubway toimii franchising-periaatteella. Kaikki ravin-tolat ovat yrittäjien omistuksessa. He pitävät huolta ravintolastaan ja työntekijöistä, mutta saavat tukea maailmanlaajuiselta ketjulta.
 ”Koulutamme yrittäjiä koko uran ajan. Annamme tukea liikepaikan valinnassa sekä sisustuksen suunnit-telussa ja toteutuksessa. Yrittäjä pääsee osaksi ketjun
 hankinta- ja markkinointiyhteistyötä", Lempiäinen luettelee etuja.
 ”Ketjussa on helpompaa toimia, kuin yksin. Miksi keksiä pyörää uudestaan, kun se on jo kerran keksitty. Meillä on valmis konsepti ja toimintamalli. Kun sitä noudattaa, voi rauhassa keskittyä olennaiseen työnte-koon yrityksessä.”
 Vaikka franchising-yrittäjällä on takanaan ketjun vankka tuki, riittää myös arkityössä tekemistä.
 ”Ravintolassa tulee vastaan joka päivä satoja asiakkai-ta. Heidän kanssaan ollaan tekemisissä. Henkilökunta on usein aika nuorta ja kokematonta. Niin ihmisten johtamiseen kuin teknisiin laitteisiin liittyviä haasteita tulee jatkuvasti eteen", Lempiäinen toteaa.
 Koska Subway laajenee voimakkaasti Suomessa, etsii ketju jatkuvasti sekä uusia yrittäjiä että liikepaikkoja.
 Hyvän Subway-yrittäjän tulee Lempiäisen mukaan täyttää kolme pääkriteeriä.
 ”Ihmisen pitää olla yrittäjäksi sopiva. Tämä on se kaikkein mutkikkain asia. Pitää pystyä nauttimaan niis-
 tä haasteista, joita ravintolassa tulee päivittäin eteen. Ja pystyä sen jälkeen vielä menemään hyvillä mielin nukkumaan.”
 ”Toinen kriteeri on riittävä englanninkielen taito, koska olemme kansainvälinen yritys. Ra-portointi ja koulutus tapahtuvat englanniksi. Lisäksi yrittäjällä pitää olla riittävästi omaa pääomaa", Lempiäinen listaa.
 Kun yrittäjä täyttää kriteerit, hänelle myön-netään franchising-oikeus ja hän pääsee osaksi Subway-perhettä. Se on perhe, jossa viihdytään hyvin.
 ”Meillä yrittäjät ovat varsin tyytyväisiä. Vaihtuvuutta on hyvin vähän.”
 www.subway.fi
 koulutamme yrittäjiä koko uran ajan.
 annamme tukea liikepaikan valinnassa sekä sisustuksen
 suunnittelussa ja toteutuksessa. Yrittäjä pääsee osaksi
 ketjun hankinta- ja markkinointiyhteistyötä.”
 s
 MY2010.indd 95 18.6.2010 16.23

Page 97
                        

96
 Helsingin metrolla voi matkus-taa suoraan Anne ja Abid Azi-zin Subway-ravintolasta toi-seen. Yrittäjäpariskunta myy subeja sekä Ruoholahdessa että Vuosaaressa.
 Istumme kauppakeskus Columbuksessa Vuosaa-ressa. Arkiaamupäivä keskuksessa ottaa verk-kaisesti vauhtia. Muutama asiakas poikkeaa
 kahville ja patongille Subway-ravintolaan. Ennen kuin lounas-ajan kiireet alkavat, on hetki aikaa ju-tella kahvikupin ääressä Azizien Subway- urasta.
 Anne ja Abid Aziz innostuivat Subway-yrittäjyy-destä reilut kuusi vuotta sitten. Aiemmin pikaruoka-alalla työskennellyt Abid ja silloin sihteerinä toiminut Anne poikkesivat ostoreissulla syömään täytettyä subia vuonna 2003.
 Yrityksenä Subway oli Abidille tuttu, mutta Annelle kokemus oli aivan uusi. Tiskillä maksaessa katse kiin-nittyi johonkin kiinnostavaan.
 ”Huomasimme lapun, jossa etsittiin Subway-yrit-täjiä. Olimme jo aiemmin miettineet, mitä voisimme tehdä yhdessä", Anne kertoo.
 Kotona Anne meni heti nettiin tutkimaan, mistä oli kysymys. Ja siitä kaikki sai alkunsa. Yrittäjäkokemus-ta ei kummallakaan ollut aiemmin. Anne oli kasvanut yrittäjäperheessä ja myöntää, että pieni ajatus jostakin omasta tekemisestä oli sieltä varmasti veriin jäänyt.
 Pian Abid hoiti paperisotaa franchising-oikeuden saamiseksi. Loppuvuodesta 2003 hän löysi itsensä aloit-tavien Subway-yrittäjien koulutuksesta Connecticutista
 Teksti: Katariina Kääpä
 Yhdysvalloista.Tammikuussa 2004 parsikunta avasi ravintolan
 Ruoholahden kauppakeskukseen. Se oli Suomen 11. Subway-ravintola.
 Yrittäjänura sai lennokkaan lähdön. Isojen yritysten kansoittamassa Ruoholahdessa sijainnut ravintola oli nopeasti Suomen ykkös-Subway niin myynnissä kuin asiakasmäärässä. Sen jälkeenkin se on pysynyt aivan ketjun kärjessä, jos ei ihan ykkösenä niin vähintään kakkosena.
 Muutaman vuoden Subway-kokemus sai Azizit laa-jentamaan yritystoimintaansa. Maaliskuussa 2009 he avasivat toisen ravintolansa Vuosaareen.
 Kummassakin ravintolassa on edessä ollut omanlai-sensa haasteet.
 ”Alussa, vaikka Ruoholahti lähti liikkeelle kovaa
 Yrittäjänä metroradan molemmissa päissä
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 Yrittäjänä metroradan molemmissa päissä
 vauhtia, meillä ei ollut kokemusta yrittäjinä. Se teetti paljon työtä", Abid kertoo.
 Sijainti ja asiakaskunta vaikuttavat myös suuresti ravintolan menestykseen.
 ”Ravintoloiden paikat ovat aivan erilaisia. Vuosaari on myynniltään aivan toisenlainen kuin Ruoholahti, ei lainkaan niin helppo. Haasteena on ollut saada myynti pysymään Vuosaaressa tasaisesti hyvänä. Olemme esi-merkiksi panostaneet paljon paikalliseen markkinoin-tiin", Abid jatkaa.
 Vapaus ja vastuuAzizit jakavat vastuun ravintoloista puoliksi. Abid vas-taa Ruoholahdesta ja Anne Vuosaaresta. Työntekijöitä
 heillä on noin 30. Molemmat panostavat näkyvästi ra-vintoloiden toimintaan.
 ”Teemme ravintoloissa kahdeksantuntista työpäi-vää. Sillä on todella iso vaikutus myyntiin, että olemme itse paikalla päivän ajan", Abid painottaa.
 Vaikka haasteita ravintolayrittäjän arjessa riittää, löytyy siitä myös reippaasti plussapuolia.
 ”Oma vapaus. Se, että on tilivelvollinen vain itsel-leen. Voi pitää lomaa ja vapaapäiviä, kun on hoitanut asiat niin hyvin, että se onnistuu", Anne luettelee.
 Kaksi Subway-ravintolaa pitävät yrittäjäpariskunnan tällä hetkellä kiireisenä, mutta haaveita on myös tule-vaisuuden varalle.
 Ajatus kolmannesta omasta Subway-ravintolasta Helsingin keskustassa houkuttaa. Vaikka Azizien ra-vintolat asettuvat nyt sopivasti metroradan päihin, ihan jokaiselle metroasemalle he eivät omaa ravintolaa silti lupaa perutaa.
 Pariskunta viihtyy silmin nähden Subway-yrittäjänä. Myös yrittäjyys hyvän franchising-ketjun konseptin ja brändin alla saa pariskunnalta vankkaa kiitosta.
 ”Tunnettuus on ehdottomasti etu. Subway-brändi on sekä Suomessa että kansainvälisesti vahva. Ketjulla on varaa panostaa markkinointiin. Se tuo asiakasvirtaa aivan toisella tavalla kuin yksittäiselle yrittäjälle", Azizit toteavat tyytyväisinä. q
 vauhtia, meillä ei ollut kokemusta yrittäjinä. Se teetti
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 Suomessa toimii 700 R-kioskia, joista noin 300 on kauppiasvetoista. Kioskien määrä on tällä hetkellä sopiva. Myös kauppiaskioskien sekä omassa hoi-
 dossa olevien kioskien suhde on sopiva. Rautakirja uskoo vahvasti franchising-toimintaan
 ja haluaa olla edelläkävijä.- Meillä on erittäin hyvät kokemukset kauppias-
 toiminnasta ja haluamme kehittää sitä myös tulevai-suudessa.
 Minkälaisia henkilöitä Rautakirja etsii kauppiaiksi kioskeihinsa? Lääkön mukaan uuden kauppiaan tär-keimmät ominaisuudet ovat: asiakaspalveluun panos-taminen, yhteistyökykyisyys, esimiestoiminnan osaa-minen, sitoutuminen konseptoituun toimintamalliin ja vakaa talous.
 - Ennen sopimuksen allekirjoitusta rekrytointipro-
 sessi viedään kokonaisuudessaan läpi haastatteluineen, neuvotteluineen, analysointeineen ja selvityksineen.
 - Kun sopimus on allekirjoitettu, alkaa koulutus- ja perehdyttämisprosessi, jonka jälkeen uusi kauppias pystyy ottamaan vastuun liiketoiminnasta sovittuna ajankohtana.
 Miksi lukuisista eri vaihtoehdoista kannattaa valita fanchising-yrittäjyys Rautakirjan kioskiketjussa?
 - Rautakirja on tunnettu ja vakaa toimija. Meillä on ollut kioskitoimintaa jo 100 vuotta ja franchising-toimintaa reilusti yli 20 vuotta. Ketjua ja konseptia kehitetään jatkuvasti, mikä luo kauppiaillemme uu-sia menestymisen mahdollisuuksia . Tänä vuonna Suomen franchising-yhdistys valitsi R-kioskiketjun vuoden franchising-ketjuksi.
 - Meillä viihdytään, mitä todistaa osaltaan sekin, että osa kauppiaista on ollut mukana jo yli 20 vuotta R-kioskitoiminnassa.
 R-kioskien palvelu- ja tavaravalikoima uudistuu ja monipuolistuu monta kertaa vuodessa. Valikoima täydentyy uusilla sähköisillä palveluilla ja peruski-oskituotteiden lisäksi meiltä löytyy myös uutuutena muun muassa kuukauden tuotteita, joista esimerkki-nä mainittakoon taulutelevisiot.
 Miten toimia, kun kiinnostus herää?- Ensin kannattaa mennä www-sivuillemme ja täyttää hakemus R-kauppiaaksi. Sen jälkeen meiltä tulee yhtey-denotto ja yhdessä aloitamme kartoituksen mahdollisen franchising-yhteistyön aloittamisesta, Lääkkö sanoo.
 Teksti: Markku Summa
 raUtakIrja on vuoden 2010 Franchising-ketjuRautakirja Oy rekrytoi kioskiketjuunsa vuosittain nelisenkymmentä uutta kaup-piasta. Hakijoita on kauppiasrekrytoija Jukka Lääkön mukaan vuodesta toi-seen suunnilleen saman verran.
 Teksti: Katariina KääpäFranchising
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R-kauppias Anne Suni HelsingistäPärjätäkseen R-kioskiyrittäjänä pitää olla aidosti kiin-nostunut alasta, olla halukas kehittymään työssään ja kyetä pitkäjänteisesti kehittämään kioskiaan. Lisäksi on oltava valmis tekemään kaikkia kioskin pyörittämiseen kuuluvia tehtäviä sekä pidettävä hyvää huolta henkilö-kunnastaan.
 R-kauppias Anne Sunin mukaan yli-ihminen ei tarvitse, mutta sellaiset perusasiat kuten rehellisyys ja luotettavuus ovat kioskimaailmassa must-asioita. R-kioskikonsepti itsessään antaa vankan pohjan yrittä-miselle, jossa riskit ovat minimaaliset
 - Aloitin R-kioskiyrittäjänä marraskuussa 2006 Hel-singin Koskelassa sijaitsevassa kioskissa. Toukokuussa 2007 siirryin vetämään Pihlajistossa sijaitsevaa R-kios-kia. Siellä lopetin tänä keväänä, kun minulle tarjottiin kioskia Länsi-Pakilasta, josta edellinen kauppias oli siirtymässä eläkkeelle.
 Perheessä on myös toinen R-kioskiyrittäjä, kun Anne Sunin mies aloitti R-kauppiaana viime vuoden marras-kuussa. Sysäyksen R-kauppiaaksi hän sai ”opiskeltuaan” alaa vaimonsa kioskissa ja kun Sunien kodin läheltä vapautui sopiva kioski.
 Halusin muutosta elämääni- Ennen yrittäjäksi ryhtymistä minulla oli lähes kah-denkymmenen vuoden työrupeama erilaisissa yritys- ja yhteisöviestintätehtävissä - ensin viestintäalan konsul-tointiin erikoistuneessa yrityksessä ja vuodesta 2000 isossa kansainvälisessä turvallisuusalan yrityksessä. Sitten halusin tehdä lopputyöelämäni jotakin täysin erilaista.
 - Olin erilaisissa yhteyksissä törmännyt franchising-yrittäjyyteen. Eräänä päivänä silmiini pisti R-kioski-
 ketjun kauppiashakuilmoitus Hesarissa, ja muuta ei tarvittu. Totesin vain: ”Siinä se on." Ajatus monipuo-lisesta kioskityöskentelystä asiakaspalvelutehtävineen vahvassa R-ketjussa tuntui heti omalta ja houkutti siinä määrin, että laitoin heti hakemuksen eteenpäin.
 Ensitapaamisessa kauppiasrekrytoijan kanssa yksi-tyiskohdat tarkentuivat. Suni tunsi saaneensa varsin realistisen kuvan franchising-kauppiastoiminnasta. Lähtöajatuksena oli, että molempien osapuolien tulee hyötyä yhteistyöstä.
 - Yrittäjän elämään tottuminen kävi helposti, sillä koin jo vieraan palveluksessa työskennelleeni yrittä-jämäisesti. Ensimmäinen vuosi oli uusien asioiden op-pimisen, kioskivaihdoksen ja työntekijärekrytointien vuoksi vaativaa aikaa, mutta olin sen verran motivoi-tunut, että asiat lähtivät rullaamaan hyvin melko pian.
 - Tällä hetkellä palveluksessani on kolme työnteki-jää. Lisäksi minulla on pari ”entistä” työntekijää, jotka tuuraavat esimerkiksi loma-aikoina. Kaikki työnteki-jäni olen hakenut Ärrän nettipalvelun kautta, joka on tehokas ja nopea rekrytointikanava.
 Ketju tukee merkittävästiMiksi suosittelet muillekin uraa R-kioskiyrittäjänä?
 - Vaikka töitä on paljon, ketjun ohjaus ja tuki aut-tavat kioskinpidossa merkittävästi. Yrittäjällä on myös tietyssä määrin vapaus toteuttaa luovuuttaan kioskikoh-taisia ratkaisuja miettiessään. Hän voi vaikuttaa omalla persoonallaan ja panostuksellaan ratkaisevasti kioskin tulokseen positiivisesti, mikä tekee kioskiyrityksestä yrittämisen arvoista.
 - Aloittaessani R-kioskiyrittäjänä minulla oli onni saada tukihenkilöksi loistava aluemyyntipäällikkö, joka
 s
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valoi uskoa siihen, että olen oikealla tiellä. Annan kii-tosta myös Ärrän koko tukipalveluorganisaatiolle, jonka merkitys on olennainen menestyksen takaamisessa.
 Tänä päivänä palkkatyö on muuttunut entistä epävarmemmaksi ja työssäkäyvien elämä on monissa yrityksissä lähes yrittäjän elämään verrattavissa ilman taloudellista riskiä.
 - Yrittäjäksi lähtemisen kynnys on kuitenkin korkea, jos ei usko omiin kykyihinsä. Yrittäjyys edellyttää oival-lusta ja selkeää ajatusta siitä, mitä haluaa tehdä, kenelle ja miksi, Suni korostaa.
 R-kauppias Marjo-Leena Valtersson JärvenpäästäMonipuolinen ja vaihteleva työ, jossa on koko ajan jo-takin uutta opittavaa sekä kaiken lisäksi vielä mukava asiakaskunta.
 Siinä lyhyesti se, miksi Marjo-Leena Valtersson suosittelee kioskikauppiaan uraa muillekin. Hän aloitti R-kauppiaana helmikuussa 2009 Järvenpäässä paikalla, jossa on toiminut kioski jo kolmekymmentä vuotta.
 - Kun olin myyjänä Rautakirjan kauppiaskioskissa vuoden 2008, ihastuin monipuoliseen ja iloiseen asia-kaspalvelutyöhön. Siitä syystä päätin itsekin ryhtyä R-kioskikauppiaaksi.
 Yrittäjänä Valtersson oli toiminut jo aikaisemmin-kin, peräti kymmenkunta vuotta. Kuitenkin vasta nyt hän tuntee löytäneensä paikkansa. Yrittäjyys on hänestä elämäntapa, jonka joko omaksuu tai sitten ei. Siihen ei löydy valmista reseptiä. Joillekin se vain sopii.- Kun ajatus alkoi muhia mielessäni pari vuotta sitten, ryhdyin etsimään hyvällä paikalla olevaa kioskia. Siitä kaikki alkoi.
 Reipas ja positiivinen pärjääValtersson työllistää kaksi vakituista myyjää ja pari tuu-raajaa. Työntekijöitä on ollut helppo löytää. On vain osat-tava poimia hyvät ja koulutettava heidät omalla tavallaan.
 - R-kioskikauppiaana pärjää pitkäjänteinen, joustava, iloinen, reipas, ulospäin suuntautunut, asiakkaat ihmisi-nä kohtaava ja heidän toiveitaan kuunteleva. Positiivisella asenteella ja huumorilla pärjää loistavasti. Ujo ja tuppisuu ei saa olla.
 - Rautakirjan taustatuki on maailman paras: on myyntipalavereita, koulutusta ja tsemppausta. Toivon jatkossakin lisää hyviä tuotteita ja palveluja.Viesti yrittäjäksi aikoville? Mieti kaksi kertaa, oletko val-mis tekemään paljon tunteja ja jatkamaan työpäivää ko-tonakin! Jos työntekijä sairastuu, itsehän sitä on mentävä. Pitää laskea, että tulot kattavat menot ja että jotakin jää itsellekin. Ei liikaa velkaa, koska myynti saattaa vaihdella ja jopa laskea sekä kulut nousta.
 Miksi edelleen moni valitsee mieluummin palkkatyön kuin yrittämisen. Syynä on Valterssonin mukaan sään-nöllinen palkka ja työaika sekä palkallinen loma!
 R-kauppias Katja Toivonen Helsingistä- Tähän yrittämiseen on kohtuullisen helppo lähteä, tässä tapaa paljon miellyttäviä ihmisiä ja kioskistaan voi
 tehdä näköisensä eli vaikka onkin kysymys franchising-toiminnasta, saa itse suunnitella monia asioita.
 Näin suosittelee yrittäjyyttä Rautakirjan kioskiketjus-sa helsinkiläinen Katja Toivonen, joka aloitti R-kaup-piaana 21.4.2009. Hänen kioskinsa sijaitsee Helsingin Puotilassa.
 - Minulle tarjottiin tätä kioskia, ja koska tiesin kios-kin olevan hyvä, valinta oli selvä. Tosin pohdiskelin myös hetken uraa K-kauppiaana. Ystäväni, jolla on kioski, kertoi millaista on olla R-yrittäjänä. Siitä ajatus lähti. Aikaisemmin olin pankissa viisi vuotta.
 - Minulle luvattiin Rautakirjalta emoyhtiön vankka tuki, mikä on toteutunutkin erittäin hyvin. Myös oman työpanoksen tärkeyttä korostettiin. Ensimmäinen vuo-si on ollut hyvin rankka, vaikka luulin tietäväni, min-kälaista on olla yrittäjä.
 Elämä on muuttunut todella paljon ja on vaatinut avomieheltäkin paljon sopeutumista. Nyt olen jo kyl-lä melko hyvin tottunut uuteen elämääni enkä enää muuksi vaihtaisi
 Pitää kestää myös kiirettä Toivosella on kolme työntekijää. Taantuman aikana on ollut helppo löytää työvoimaa, mutta aina hänen mu-kaansa hyvien eteen saa vaivaa nähdä. Työntekijöitä hän on löytänyt ärränetin kautta.
 - Pärjätäkseen pitää olla kova tekemään töitä ja on kyettävä olemaan tarvittaessa myös tiukka. Pitää olla reipas, nopealiikkeinen, iloinen, kestää painetta ja kii-rettä hyvin ja olla kaiken lisäksi vielä myyntihenkinen. Jos on hidastempoinen ihminen, joka ei kestä painetta, silloin en suosittelisi R-yrittäjyyttä.
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Toivonen kiittää aluemyyntipäällikköään tuesta ja hyvistä neuvoista sekä hyvin toimivista tukipalveluis-ta. Nyt kun kauppojen aukioloajat ovat vapautuneet, hän toivoo Rautakirjalta uusia yhteistyökumppaneita.
 Viesti niille, jotka aikovat yrittäjäksi? Pitää ot-taa selvää ehdottomasti kodin tuesta sekä varmistua omasta jaksamisestaan, koska kioski sitoo paljon.
 - Välillä on rankkoja rupeamia, mutta niiden jäl-keen tulee palkitseviakin vaiheita. Kannattaa varau-tua siihen, että hyviä työntekijöitä ei välttämättä löydä heti. Siitä syystä rekrytointiin kannattaa panostaa. Vaikka takana onkin hyvin monivaiheinen ja rankka vuosi, olen kasvanut ihmisenä paljon ja uskon vahvasti sekä kioskini että Rautakirjan menestykseen, Toivo-nen sanoo.
 R-kauppias Kirsi Karvonen:Elämä muuttui monella tavalla, kun työpäivät pite-nivät ja piti ottaa vastuu yrityksestä. Uuteen elämään tottui kuitenkin nopeasti.
 Näin sanoo oululainen Kirsi Karvonen. Hän
 aloitti R-kioskikauppiaana yhtiökumppaninsa Timo Näpän kanssa helmikuussa 1993.
 Kioski sijaitsi Isokatu 61:ssä. Kumppanukset valit-sivat sen niistä kioskeista, joita Rautakirja oli silloin muuttamassa kauppiasvetoisiksi Oulussa.
 - Se oli ensimmäinen kioskimme. Välillä hoidossam-me on ollut kaksi kioskia.
 Karvonen oli R-kioskilla töissä osa-aikamyyjänä ja Näppä huoltomyyjänä Teboil-huoltamolla. He päätti-vät työllistää itsensä, koska silloinen työtilanne oli hie-man epävarma.
 R-kioskiketju oli ”luonnollinen” valinta. Kioski, jossa työskentelin, oli muuttumassa kauppiasvetoiseksi.
 - Tällä hetkellä yrityksemme työllistää yhden hen-kilön. Vuosien varrella on ehtinyt olla sekä hyviä että vähemmän hyviä työntekijöitä, Avoimesta työpaikasta olemme ilmoittaneet kioskin ikkunaan laitetulla ilmoi-tuksella, ärränetissä ja työvoimatoimiston mol-sivulla.
 Kioskikauppias pärjää, kun on valmis tekemään paljon työtä ja kantamaan vastuun yrityksestään. R-kioskiyrittäjyys on haasteellista ja vaihtelevaa. Kahta samanlaista työpäivää ei ole.
 Karvonen kiittää Rautakirjaa pitkästä yhteistyö-kumppanuudesta ja toivoo kumppanuuden jatkuvan positiivisessa hengessä tulevaisuudessakin.
 - Yrittäjäksi aikovan on hyvä pohtia, onko valmis tekemään myönnytyksiä esimerkiksi oman ajankäytön suhteen, hän korostaa. �
 www.r-kioski.fi
 �������������� ��� ��������� ��
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Hyvät neuvot eivät aina ole kalliita
 Henrietta Aarnikoivu
 Työelämätaidot – Menesty ja voi hyvin
 Käytännönläheinen uutuusteos työelämätaitojen kehittämiseen ja
 uusien valmiuksien omaksu-miseen.
 Ilmestyy 5/2010. Hinta 49 €
 Pertti Virtanen
 Markkinoi ja myy oikein
 Kirja avaa kuluttajansuojalain säännökset toimintaohjeiksi ja kertoo selkeästi esimerkein ku-luttajamarkkinoinnin pelisäännöt sekä auttaa välttämään perusvirheet markkinoinnin suunnittelussa ja toteutuksessa.
 Ilmestyy 6/2010. Hinta 49 €TULOSSA
 TULOSSA
 Heli Isohookana
 Yrityksen markkinointiviestintäHinta 49 €
 Manne Pyykkö
 Minustako yrittäjä?Ilmestyy 8/2010. Hinta 42 €
 Sirke Lohtaja – Minna Kaihovirta-Rapo
 Tehoa työelämän viestintään – puhu kuulijalle, kirjoita lukijalleHinta 42 €
 Tilaa jo tänään!www.wsoypro.fi /[email protected] puh. 0203 91000Mainitse tilatessasi kampanjatunnus I540.
 Pieni sijoitus yrityksesi käsikirjastoon kannat-taa: WSOYpron kirjat tarjoavat aloittelevalle yrittäjälle ajankohtaisen ja asiantuntevan tie-don liike-elämän monipuolisiin tarpeisiin.
 ��������������������������� ��������������
 ��� ������ ���
 �� ���������������� ����������
 �� ���� ������������� ���� ���
 �� ������������������ �� ����������
 �� ��������������������������
 �� �������������������������
 �� ����������������������� !�������� ���������� ����������������������� � ����������������������� ���������"�
 ������������������������������������������� �����������
 !����"��"���������
 �������������� ��� ��������� ���

Page 104
                        

103
 �������������� ��� ��������� ���

Page 105
                        

104
 Korjausrakentamisen buumi jatkuu – ENERGIATEHOKKUUS KOROSTUU TALOTEKNISISSÄ RATKAISUISSA
 Rakennusalan tämän hetkinen erityispiirre on korjausrakentamisen voimakas lisääntyminen. Putkiremontit ja erilaiset energiatehokkuuteen liittyvät uudet laitteet ja menetelmät vaativat alalla toimivilta uutta ajattelua.
 Teksti: Katariina KääpäTalotekniikka
 �������������� ��� ��������� ���
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 Uusi tekniikka tarvitsee uusia teki-jöitä ja jatkuvaa oppimista. Talotek-niikka-alan työllisyysnäkymät ovat hyvät. Näin uskovat sekä toimitus-johtaja Jari Syrjälä Talotekniikka-liitto ry:stä että toimitusjohtaja Ilk-ka Salo LVI-Talotekniikkateollisuus ry:stä.
 Suurin osa suomalaisis-ta rakennuksista on rakennettu 1950-1970-luvuilla. Tällä hetkel-lä putkiremontteja tehdään noin 10 000 asuntoon vuodessa. Luku kasvaa kolminkertaiseksi vuoteen 2020 mennessä. Rakennusten uu-siutuminen on noin yhden prosen-tin luokkaa vuodessa. Tarvitaan korjausrakentamisen osaajia ja toi-senlaista ajattelutapaa kuin uudis-rakentamisessa. ”Koulutussektori on reagoinut hyvin tilanteen muu-tokseen. Uudet asentajat valmis-tuvat kuitenkin vasta kolmen vuoden päästä. Tärkeää onkin, että yritykset kouluttavat itse. Korjausrakenta-misessa asukkaat ovat koko remontin ajan mukana ja tekijöiltä tarvitaan psykologista silmää", valottaa Jari Syrjälä.
 Tällä hetkellä työvoima on alalla valtakunnallises-ti tasapainossa, mutta paikkakunnittain on pulaakin. Pelkona on, että tulevaisuudessa tekijöitä ei löydy, kun vanhempaa väkeä alkaa virrata eläkkeelle.
 Talotekniikka tuottaa hallittuja ja käyttäjälähtöisiä olosuhteita asumiselle. Nykytekniikka mahdollistaa yksilölliset tottumukset: lämmön, valon, veden, ilman, energian ja tiedon välittäminen ovat tarpeenmukaisesti hallittavia. Teknisten järjestelmien ja laitteiden lisäksi tarvitaan palveluita. Asennus ja suunnittelu korostuvat osaamisessa. ”Tarvitaan uudenlaista osaamista esimer-kiksi lämmön talteenottojärjestelmien tai huoneisto-kohtaisten vesimittarien asennuksessa", sanoo Syrjälä.
 Yrittäjyys lähtee halusta
 Yrittäjäksi tai urakoitsijaksi ryhtyvälle tulevaisuus näyttää hyvältä, mutta Syrjälä muistuttaa kuitenkin muutamis-ta perusseikoista. Teknisesti taitava tekijä ei välttämättä ole hyvä yrittäjä tai johtaja. Yrittäjän velvollisuudet ja ammattitaito ovat lähtökohtana. ”Yrittäjäksi ei kannata lähteä vain sillä perusteella, että on jäänyt työttömäksi. Paras lähtökohta on oma ajatus ja halu ryhtyä yrittäjäksi. Pitää olla ns. yrittäjäluonne”, painottaa Syrjälä.
 Yrittäjinä pärjäävien täytyy tuntea taloudelliset rea-liteetit ja lainsäädäntö. Rehtiys kuuluu myös yrittäjän muotokuvaan. ”Urakoiden laskeminen, jotta saa kulut katettua ja saa itsekin jotain, kuuluvat perustietoihin. Yrittäjän täytyy pitää kirkkaana mielessä yrittäjän vel-
 vollisuudet työntekijöitä ja yhteiskuntaa kohtaa. Verot pitää maksaa ajallaan", sanoo Syrjälä.
 Talotekniikka on toimialana hyvin laaja-alaista ja tar-joaa erilaisia mahdollisuuksia yrittäjäksi ryhtyvälle. LVI-Talotekniikkateollisuuden edustaja Ilkka Salo kertoo, että tuotekehitys on selkeästi suurempaa kuin keskimäärin ra-kennusalalla. Tekniikka, teknologia ja määräykset muut-tuvat. Uutta opittavaa on jatkuvasti, mutta toisaalta suh-teellisen kattava koulutusverkosto on myös käytettävissä.
 ”Suomessa rakennetaan aina. Rakentamista ei voi ulkoistaa samalla tavalla kuin tehtaan voi viedä ulko-maille. Talotekniikan koulutukseen on hakeutunut enemmän väkeä kuin on voitu ottaa. Koulutuksen suo-sio merkitsee, että alalle tulevat ovat motivoituneita”, arvioi Ilkka Salo.
 Talotekniikka on mielenkiintoisessa ja hyvin keskei-sessä roolissa esimerkiksi ilmastotalkoita ajatellen. Ra-kennuksissa käytetty energia vastaa noin 40 % kaikesta kulutetusta energiasta. Tähän kun lisätään hiilijalanjäl-ki, nousee energiatehokkuus tärkeäksi tekijäksi. Ener-giatehokkuus on keskeisessä roolissa sekä kansallisella että eu-agendalla. Talotekniikka on osa ilmastotalkoita.
 ”Tavoitteena on tuottaa viihtyisä ja terveellinen si-säympäristö energiatehokkaasti. Vietämme ajastamme yli 80 % sisätiloissa, joten on merkittävää minkälaisessa ympäristössä elämme. Täytyy pitää mielessä, että mitä energiatehokkaampi rakennus on, sen tiiviimpi sen pi-tää olla. Passiivitalo tarvitsee aktiivista talotekniikkaa. Talotekniikka tarvitsee laadukkaat materiaalit, työn ja tekijät”, kiteyttää Salo.
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 Hyvä yhteistyö tukkuliikkeen kanssa on elinehto urakoitsijalle. Se turvaa mate-riaalivirrat työmaalle ja pitää yrittäjän ajan tasalla palveluista ja tuotteista. Johtava LVISK-tukku Onninen tarjoaa uudelle urakoitsijalla maan laajimman palveluverkoston.
 ”Tukkuliikkeen laaja maantieteellinen kattavuus eri puolilla Suomea takaa urakoitsijan tarpeet täyttävän materiaalivirran joko noutopisteiden kautta tai jakeluna suoraan työmaalle.”
 ”Liike tarjoaa lisäksi yritykselle oman alan teknistä
 ammattitietoa markkinoilla olevista tuotteista ja palve-luista. Tukkuyhteistyössä tekninen osaaminen ja mate-riaalivirrat yhdistyvät", segmenttijohtaja Jukka Lehti-nen Onniselta listaa tukkuliike-urakoitsijasopimuksen tärkeitä ominaisuuksia.
 Käytännössä voikin sanoa, että tukkusopimus on urakoitsijan tärkeimpiä työvälineitä. Jos se puuttuu, tuoreen yrittäjän on kutakuinkin mahdotonta käynnis-tää kannattavaa liiketoimintaan. Siksi sopimuksen sol-miminen on kärkipäässä uuden urakoitsijan työlistalla.
 Sopimus on tarjouskilpailuihin osallistumisen edel-lytys. Urakkatarjoukset ovat sitovia ja hintojen on oltava niissä kohdallaan. Muuten urakoitsija jää auttamatta nuolemaan näppejään, eikä kassavirtaa yritykseen kerry.
 ”Aika hankalaa on yritystoimintaa saada käyntiin ilman sopimusta. Tarjouskilpailuihin on vaikea lähteä,
 Tukkuliike on urakoitsijan tärkein yhteistyökumppani
 Teksti: Katariina Kääpä Kuvat: Onninen
 Teksti: Katariina KääpäTalotekniikka
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 jos ei vielä ole olemassa sovittua hinnastoa. Kuluttaja-hinnoilla ei kilpailuja voiteta.”
 ”Urakoitsijan kannattaa heti aluksi hoitaa materiaali-en hinnoittelu kuntoon, jotta tietää mitä lähtee tekemään ja mitä asiakkailleen tarjoamaan", Lehtinen opastaa.
 Tukkuliikettä valitessaan uuden urakoitsijan kannat-taa kiinnittää huomiota liikkeen tuotteiden ja palveluiden saatavuuteen. Mistä, milloin, miten ja millä kustannuk-silla tarvittavat materiaalit hoituvat oikeaan osoitteeseen.
 Tämän lisäksi tärkeää on tukkukumppanin vankka ammattitaito. Työnsä osaava ja alansa tunteva henki-lökunta osaa antaa kullanarvoisia tietoja ja vinkkejä urakoitsijan työn tueksi.
 Tukkusopimuksen suuri merkitys on Lehtisen mu-kaan hyvin aloittavien urakoitsijoiden tiedossa.
 ”Lähes kaikki ovat valveutuneita. He tietävät, että jos aikoo yrittäjäksi, sopimus tukkuliikkeen kanssa on asia, joka pitää hoitaa kuntoon.”
 Kaikki yhdestä ovestaOnninen on lämpö-, vesi-, ilmastointi-, sähkö- ja kyl-mäalan urakoitsijan täyden palvelun tavaratalo. Yritys tarjoaa laajan valikoiman tuotteita ja materiaaleja muun muassa talonrakentamiseen, yhdyskuntatekniikan sek-torille sekä jälleenmyyjille.
 ”Meillä on kattava oma brändivalikoima laadukkai-ta ja edullisia tuotteita. Onnline on laaja LVIS-puolen
 �
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 tuotemerkki. Opal puolestaan on suunnattu kulutta-jakauppaan.”
 ”Meiltä alan urakoitsija saa kaiken, mitä työssään tarvitsee. Tuotteiden lisäksi palveluita löytyy lukematon määrä. Olemme maan johtava LVISK-alan tukkuliike.” Lehtinen kertoo.
 Helsingistä Rovaniemelle
 Materiaalin saatavuus ja logistiikkaratkaisut ovat keskei-siä tekijöitä urakoitsijan ja tukkuliikkeen yhteistyössä. Maan laajimman jakeluverkoston tarjoava tukkuliike saa
 materiaalivirran toimimaan joustavasti. Asiointi onnistuu sekä paikanpäällä tai vaikkapa
 verkossa kellon ympäri. Juuri silloin, kun urakoitsijalle itselleen parhaiten sopii.
 Onninen kattaa yrittäjien tarpeet etelästä pohjoiseen, Helsingistä Rovaniemelle. Toimipaikkoja on yhteensä 37. Niistä 32 on Onninen Express-noutomyymälöitä ja viisi Mega Express -suurmyymälää.
 Näistä liikkeistä urakoitsija voi itse noutaa yleisim-mät LVISK-alan päivittäistuotteet. Toimipisteissä asi-akkaille apua antavat 350 ammattitaitoista teknistä tai palvelumyyjää.
 ”Lisäksi meiltä löytyy erityyppisiä sähköisiä palvelui-ta. OnnShop-verkkokauppa on avoinna vuorokauden ympäri. Sieltä urakoitsija voi tilata tavaraa vaikkapa
 suoraan työmaalle.””Toimitusvaihtoehtoina on myös vuorokauden sisäl-
 lä toimiva pikatoimitus asiakkaan tilauksen mukaan kohdekohtaisesti. Meillä on alan paras ja kustannuste-hokkain logistiikka, ” Lehtinen vakuuttaa.
 Räätälöidysti pienille ja isoille
 Onnisen tuote- ja palveluvalikoimasta löytyy vaihtoeh-toja niin pienten kuin suurten sekä uusien että jo pitkään alalla toimineiden asiakkaiden tarpeisiin.
 ”Me olemme keskittyneet nimenomaan urakoitsi-joiden palveluun. Asiakaskuntamme kattaa alan toi-mijat laidasta laitaan. Suurin asiakaskunta ovat pienet yrittäjät. Heitä on kaikkiaan noin 8000 ja he asioivat varsinkin Express-noutopalvelussa.”
 ”Tämän lisäksi palveluitamme käyttävät niin kes-kisuuret ja suuret yritykset, valtakunnalliset toimijat ja isot rakennusliikkeet", Lehtinen listaa.
 Palvelut ja tuotteet räätälöidään kunkin asiakkaan tarpeen ja kokoluokan mukaan. Tuotteiden tilaus on-nistuu suurissa ja pienissä erissä.
 ”Esimerkiksi sähköpuolella toimitamme isompia kaapeleita katkaisupalvelulla. Kaapelikelassa on mit-taa 500 metriä, mutta sitä ei tarvitse ostaa kokonaan. Jos asiakas tarvitsee 47 metriä, katkaisemme ja toimi-tamme sen hänelle.”
 Onninen on tuonut teknisen alan tukkukauppaan myös kuluttajakaupassa tutun kanta-asiakaskäytän-nön, mikä parantuu nyt entisestään.
 ”Olemme parhaillamme uudistamassa kanta-asiakasohjelmaamme. Se toimii käytännössä samalla tavalla kuin erilaiset bonuskortit.”
 ”Esimerkiksi itse kerättävistä noutotuotteista ura-koitsija voi saada Express-bonusta. Tätäkin palvelua kehitämme nyt entistä paremmin asiakkaan tarpeita vastaavaksi", Lehtinen kertoo Onnisen kehityssuun-nitelmista. �
 www.onninen.com
 ” Toimitusvaihtoehtoina on myös vuorokauden sisällä toimiva pikatoimitus asiakkaan tilauksen mukaan kohdekohtaisesti. Meillä on alan paras ja kustannustehokkain logistiikka, ”
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 RYHDY R-KIOSKI-KAUPPIAAKSI
 Tartu tilaisuuteen. Haemme eri puolille Suomea itsenäisiä R-kioski-kauppiaita Suomen suurimpaan franchisingketjuun!
 Vastaat kokonaisuudessaan kioskin monipuolisesta toiminnasta ja osallistut aktiivisesti myyntityöhön. Sinulla on jämäkkä ote asioihin,
 olet myyntihenkinen ja nautit asiakaspalvelusta.
 Kaupallinen peruskoulutus tai kokemus kaupalliselta alalta sekä kokemus esimiestyöstä katsotaan eduksi. Monipuoliset tukipalve-
 lumme auttavat sinua R-kioski-urasi eri vaiheissa.
 Astu viihteen, jännityksen ja mielihyvän maailmaan, näytä kykysi ja täytä hakemus osoitteessa www.r-kioski.fi /yrittajaksi.
 Herkkupromoottori, pelikeisari,lehtimoguli, elokuva-agentti,
 matkaspesialisti, viihdekoordinaattori...
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 ONKO SINUSSA ÄRRÄÄ?NO RRA Ä RÄSI
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 Uponor on yksi johtavista rakennus- ja ympäristötek-niikan järjestelmien toimittajista sekä maailmassa että meillä Suomessa.
 Yritys tarjoaa rakentajille ja remontoijille kattavan valikoiman lämmitykseen, veden- ja energiajakeluun sekä ilmanvaihtoon ja jäteveden käsittelyyn tarkoitet-tuja järjestelmiä.
 Uponor on myös näkyvä ja haluttu yhteistyökump-pani talotekniikka-alan yrityksille.
 ”Meillä on tarjolla periaatteessa kaikki kiinteistöjen si-sällä ja niiden välittömässä läheisyydessä nesteiden kuljet-tamiseen tarvittavat järjestelmät. Jälleenmyyjiämme ovat LVI-urakoitsijat, jotka toimivat alueellisesti omissa pii-reissään", Uponorin toimitusjohtaja Ville Ruohio kertoo.
 Urakoitsijat ja kuluttajat kohtaavatUponor on kehittänyt uudenlaisia rakennus- ja remon-tointikonsepteja, jotka yhdistävät sekä kuluttajan tarpeet että maanlaajuisen yhteistyöurakoitsijoiden verkoston.
 ”Tällä hetkellä työskentelemme verkostojen luomi-seksi urakoitsijasegementissä. Hyvänä esimerkkinä ovat omakotitalojen käyttöjärjestelmät.”
 ”Ongelmana on, että Suomessa on miljoona 40-, 50-, 60-, ja 70-luvulla rakennettua omakotitaloa, jotka ovat siinä iässä, että putkistot ovat vuotoa vaille valmiita remontoitavaksi. Tämän tyyppiselle sektorille ei kuiten-kaan ole ollut selkeää konseptia.”
 ”Me haemme uudenlaisia markkinoita. Omako-titaloasukkaat voivat ilmoittaa meille halukkuutensa
 UPONOR ANTAA URAKOITSIJALLE ISON YRITYKSEN SELKÄNOJANVerkostoyhteistyö Uponorin kanssa takaa talotek-niikka-alan urakoitsijalle monta etua. Yhteistyö tuo näkyvyyttä markkinointiin ja vilkastuttaa kauppaa.
 Teksti: Katariina KääpäTalotekniikka
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 käyttövesijärjestelmän remonttiin. Me välitämme heidän tietonsa oman alueensa verkostourakoitsijoille.”
 Uponor vastaa remonttikonseptin markkinoinnista. Työn toteuttavat Uponorin kouluttamat ja yhteistyösopi-muksen allekirjoittaneet urakoitsijat.
 ”Me tuomme jalostetun asiakaspotentiaalin urakoit-sijan ulottuville. Urakoitsija tekee itse hinnoittelun ja sopii töiden toteuttamisesta. ”
 ”Vastaava konsepti on käytössä myös energiasaneerauk-sessa ja viimeisimpänä sellainen on tulossa jätevesijär-jestelmien remonttiin.”
 Uponorin tunnetun brändin alla rakennetut ja mark-kinoidut remonttikonseptit takaavat laadun ja luotet-tavuuden. Se ulottuu verkostourakoitsijan työhön asti.
 ”Urakoitsijaverkosto on hyvin koulutettu. Se tulee ja tekee remontit meidän lupaustemme mukaisesti, lupaa-massamme aikataulussa ja lupaamallamme laadulla", Ruohio painottaa.
 Mukaan verkostoonUponorin yhteistyöurakoitsijoiden verkostossa on mu-kana tällä hetkellä noin 250–300 urakoitsijaa. Ruohion mukaan yritykset ovat kooltaan pääosin pieniä ja perin-teisiä yhden–kahden miehen fi rmoja.
 ”Mukana on myös ketjuja, mutta ei kaikkein suu-rimpia.”
 Uusi verkostoyhteistyö on herättänyt runsaasti kiin-nostusta alan yrittäjistä. Uusia urakoitsijoita etsitään mukaan jatkuvasti.
 ”Tavoitteenamme on ensin maanlaajuinen peitto. Sen jälkeen useampia toimijoita samoille alueille.”
 ”Peruslähtökohtana on, että mukaan pääsee kuka tahansa urakoitsija. Vaatimuksena on, että urakoitsija suorittaa hänelle osoitetun koulutuksen ja allekirjoittaa yhteistyösopimuksen, jolla ilmaisee tahtotilansa toimia meidän kriteeriemme mukaisesti.”
 ”Luotettava, hyvämaineinen, laadukasta työtä teke-vä ja aikaansaava", Ruohio luettelee verkostourakoitsi-jan ominaisuuksia.
 Mukaan Uponorin yhteistyöverkostoon pääsee il-moittamalla kiinnostuksensa vaikkapa oman alueensa tutulle Uponor-myyntimiehelle, Uponorin verkkosivu-jen urakoitsijoille tarkoitetun osion kautta tai koulutus-ta tarjoavan Uponor Akatemian kautta.
 Edut urakoitsijalleUponor on yritys, joka painottaa, että menestys riippuu aina myös sen yhteistyökumppaneiden menestymisestä. Siksi yritys tavoittelee kumppaneidensa kanssa pitkäai-kaista ja luotettavaa yhteistyötä.
 Verkostoyhteistyö Uponorin kanssa takaa siksi LVI-urakoitsijalle monia etuja.
 ”Urakoitsija saa meiltä koulutuksen. Asiat käydään perusteellisesti läpi Uponor Akatemiassa. Koulutuksella urakoitsija saa nostettua työtehokkuuttaan, työn nope-utta ja laatua.”
 Verkostossa urakoitsija pääsee suoraan osaksi ison yrityksen näkyvää markkinointipanostusta.
 ”Me tarjoamme markkinointituen. Listaamme verk-kosivuillemme eri palvelukonseptien alle urakoitsijoi-den yhteistietoja alueittain. ”
 ”Verkostourakoitsija saa halutessaan autoteippauk-set tai vaikkapa A-telineen remontoitavan talon eteen. Siitä naapurusto näkee, että talossa tehdään Uponor-remonttia.”
 Lisäksi urakoitsijalla on mahdollisuus vaikkapa osallistua messuille Uponorin osastolla ja poimia sieltä oman alueensa asiakkaita.
 Merkittävä apu on myös Upnorin valmis esite, jossa kolme sivua on valmiiksi painettuna ja neljäs varattu urakoitsijayrityksen esittelylle.
 ”Me tarjoamme urakoitsijalle tunnetun brändin ja isomman yrityksen selkänojan", Ruohio kiteyttää.
 Uponor Akatemia kouluttaaUponor tarjoaa monipuolista ja asiantuntevaa koulutus-ta sekä verkostourakoitsijoille että muille LVI-alan toi-mijoille Uponor Akataemiassa, joka toimii Nastolassa Uponorin tehtaalla.
 Koulutuksen pääkohderyhmänä ovat urakoitsijat ja asentajat, mutta koulutus soveltuu myös tukku- ja vähit-täisliikkeiden myyjille, suunnittelijoille, viranomaisille ja LVI-alan opettajille.
 Koulutuksen sisällöt käsittelevät esimerkiksi raken-nusmääräysten muutoksia, Uponorin tuotteita ja järjes-telmiä sekä muita alan ajankohtaisia asioita.
 Vuosittain Uponor järjestää yli 20 000 koulutuspäi-vää avainkohderyhmälleen. Nastolassa koulutuksessa käy 1000 urakoitsijaa. Koulutusta järjestetään myös muilla paikkakunnilla.
 ”Verkostoyhteistyömme ei sulje pois sitä, että koulu-tukseen voi tulla kuka tahansa. Samalla tavalla kuten tuotteemme ja järjestelmämme ovat kaikkien ostetta-vissa tukkureiden kautta kaikkialla Suomessa", Ruohio muistuttaa. �
 www.uponor.fi
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 ”Turvallisuus on työvaatteen tärkein ominaisuus. Vaat-teen on suojattava käyttäjäänsä", Petri Numminen Elf-ving Safety Oy:stä kiteyttää.
 Elfving Safety maahantuo ja myy työvaatteita ja -ken-kiä sekä erilaisia henkilösuojaimia. Yrityksen valikoi-miin kuuluvat Jobman Workwear, Planam-, Synfiber- ja Texstar-työvaatteet, Steiz Secura -turvakengät sekä MSA-henkilösuojaimet. ”Vaatteen turvallisuus syntyy tarkoitukseen sopivasta kankaasta. Työvaatekankaissa löytyy runsaasti erilaisia materiaalivaihtoehtoja. On likaa hylkiviä, kemikaalinkestäviä ja huokoisia kankai-ta, jotka sopivat lämpimiin olosuhteisiin. Esimerkiksi välikatossa tehtävät asennustyöt voivat olla erittäin läm-pimiä ja ahtaita. Hengittävyys ja kestävyys korostuvat.”
 Materiaali vaikuttaa myös kestävyyteen. Laaduk-kaista kankaista valmistettujen vaatteiden käyttöikä on pidempi. Se näkyy suoraan urakoitsijan kustannuksissa, kun vaatetusta ei tarvitse uusia jatkuvasti.
 Istuvuus on myös osa työvaatteen turvallisuutta. Hopparin roikkuvat pöksyt eivät työmaalle sovi. Löy-sät vaatteet tarttuvat helposti kiinni ja voivat aiheuttaa vaaratilanteita.
 ”Toimivuus on työvaatteen seuraava tärkeä omi-naisuus. Varsinkin rakennusalalla vaatteissa on oltava riittävästi taskuja. Niitä ei oikeastaan koskaan voi olla liikaa", Numminen jatkaa.
 Suomen vaihtuvat vuodenajat ja keliolosuhteet aset-tavat vaatimuksia työpukeutumiselle. Haasteellisinta se on työmailla, jossa työtä tehdään vuoroin sisällä ja ulkona.
 ”Kerrospukeutuminen sopii suomalaiseen säähän loistavasti. Ensin ihoa vasten kerros, joka siirtää kos-teutta pois iholta. Välikerrokseen lämmittävää ja hen-gittävää fleeceä, jonka voi tarpeen vaatiessa riisua pois. Päällimmäiseksi turvallinen kuorikerros, joka sekä hen-
 Työvaatteet ja suojaimet takaavat turvallisuudenAsianmukaiset työvaatteet ja suojaimet ovat ensiarvoisen tärkeitä rakennusalan työtehtävissä. Oikein valitut pakolliset ja vapaaehtoiset varusteet varmistavat, että työt sujuvat tur-vallisesti. Niiden hankinnassa ei urakoitsijan kannata tinkiä.
 Teksti: Katariina Kääpä Kuvat: Kaisu Jouppi
 Teksti: Katariina KääpäTalotekniikka
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 gittää että pitää kosteuden ulkopuolella", Numminen opastaa.
 ”Kaikki on suojattava”Turvakenkiä ja erilaisia henkilösuojaimia on työmaalla sekä osittain pakollista että myös järkevää käyttää.
 ”Periaatteessa kaikki, mikä kehossa jää paljaaksi, on suojattava", Numminen kiteyttää.
 Työkengistä löytyy erilaisia malli- ja materiaalivaih-toehtoja lukuisiin eri käyttötilanteisiin ja -olosuhteisiin.
 ”Talvella ja kesällä tai sisällä ja ulkona tarvitaan erilaisia pohjamateriaaleja. Talvella pohjan on oltava mahdollisim-man kuvioitu ja kylmässä joustavana pysyvää materiaalia, sisällä riittää joustava ja jalkaan hyvin istuva pohja.”
 Työkengissä istuvuus on kenties jopa tavallista ken-kää tärkeämpää. Parhaiten omaan jalkaan sopivat jal-kineet löytää, kun ne sovittaa liikkeessä ammattilaisen avustuksella.
 ”Turvakengissä turvakärki ei jousta. Se pitää ot-taa huomioon kenkää ostettaessa. Jos kenkiä sovittaa aamulla, pitää huomioida jalan lämpeneminen ja sen aiheuttama paisuminen päivän aikana. Tätä asiakas ei aina tiedä.”
 ”Meillä on näppituntuma kenkien sovitukseen. Aa-mulla katsomme, että kenkään jää riittävästi väljyyt-tä. Iltapäivällä saa sama kenkä olla hieman tiukempi", Numminen kertoo.
 Pään suojaaminen on rakennustyömaalla lakisää-teistä.
 ”Suojakypärän on oltava riittävän kovaa muovia, jotta se saa CE-hyväksynnän. Lisäksi meidän kypärissämme on ilmastointireiät, jotka lisäävät tuuletusta sekä ruuvisäätö, jolla kypärä pysyy päässä eri työasennoissa.” Silmien suo-jaamiseen löytyy runsaasti erilaisia suojalaseja. Niistä omaan päähän sopivimmat löytää parhaiten sovittamalla.
 ”Linsseissä on vaihtoehtoja, jotka sopivat erilaisiin työtehtäviin: kirkkaita, tummia ja kontrastia parantavia keltaisia.”
 Melutyössä kuulonsuojaaminen on tärkeää. Työym-päristö ja tehtävät vaikuttavat suojainten valintaan. Jos melu on satunnaista, kertakäyttöiset, nauhalla tai san-goilla varustetut korvatulpat kulkevat kätevästi mukana.
 Järeämpään ja pitkäkestoisempaan suojaukseen sopi-vat kupusuojaimet, joita on saatavilla eri suojaustasoilla.
 ”Keskivertorakennusmelussa perustason suojaimet riittävät. Piikkauksessa ja porakoneen kanssa voidaan tarvita keskitason suojausta. ” Kupusuojaimista löytyy myös radiolla varustettuja malleja tai sellaisia, jotka mahdollistavat kommunikoinnin ympäristön kanssa.
 Ohjenuorana lait ja säädöksetTyövaatteiden ja henkilösuojainten käytöstä säädetään sekä laissa että säädöksissä ja asetuksissa. Työturvalli-suuslaki antaa yleiset ohjeet suojainten käytöstä. Asetus rakennustyön turvallisuudesta yksilöi tarkemmin, mil-laisia varusteita rakennusalalla tarvitaan. Lisäksi vaatteilla ja suojaimilla on erilaisia luokituksia.
 ”Minimivaatimus on, että vaatteiden, kenkien ja suojainten tulee olla CE-hyväksyttyjä, jotta niitä voi-daan myydä työvaatteina tai -suojaimia", Numminen selvittää.
 Rakennustyömaalla työvaatteissa on oltava huomio-värejä ja heijastavaa materiaalia, jotta työntekijä näkyy hyvin. Työmaalla pakollisia varusteita ovat suojakypärä, työn ja olosuhteiden vaativat silmäsuojaimet, turvajalki-neet sekä polvisuojat polvia rasittavassa työssä.
 Jos työmaamelu ylittää 80 desibeliä, on työntekijöillä oltava mahdollisuus käyttää kuulonsuojaimia. Kuulon-suojaimet ovat pakolliset, kun desibelit kipuavat yli 85:n.
 Säädettyjen vaatimusten täyttävien henkilösuojain-ten hankinta ja niiden käytön opastus on työantajan vastuulla. Työntekijän velvollisuutena on käyttää suo-jaimia annettujen ohjeiden mukaisesti.
 ”Työvaatehankinnoissa lähtökohtana on, että työn-antajan kuuluu hankkia asianmukainen vaatetus työnte-kijöille. Myös esimerkiksi rakennusalan työehtosopimus määrää, että vaatetus on uusittava kahdesti vuodessa", Numminen toteaa. �
 www.elfving.fi
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 Kauppa uskoo taas myynnin kasvuun. Ainakin Kaupan Liiton tuoreiden luotta-muslukujen mukaan. Yleinen työllisyys-tilanne paranee silti hitaasti. Mitä jos rupeaisi yrittäjäksi, moni tuumii.
 Teksti: Iiris Penttilä Kuvat: Marja Riivari, iStockphoto
 HUIPUT YRITTÄJIKSI
 Ilkka LiukkonenSuomen Optikkoliikkeiden Liiton toimitusjohtajaoptikkoalan yrittäjäksi 28-vuotiaanayrittäjävuosia takana noin 20 vuotta”Osaava ja motivoitunut henkilöstö on yrittämisen ydin.”
 Haastateltavana
 Teksti: Katariina KääpäKaupan perustaminen
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 Pula kaupan alan yrittäjistä on suuri. Yrityksille ei löydy jatkajia. Moni jatkaa yrittäjänä, vaikka olisikin jo eläke-iässä, kertoo Suomen Optikkoliikkeiden Liiton toimi-tusjohtaja ja entinen optikkoyrittäjä Ilkka Liukkonen.
 Yrityksen perustaminen lähtee omasta halusta aloit-taa yritystoiminta. Liukkosen mielestä yrittäjäksi halu-avan on uskottava siihen, että oman alan osaaminen on keskimääräistä parempi.
 Yritystä ei kannata perustaa jos omakaan usko ei riitä. Jos kokee olevansa huippu, kannattaa lähteä yrittäjäksi. Pitää olla vahva ajatus siitä, että minä voin tehdä tuon paremmin kuin nuo.
 Opetus- ja kulttuuriministeriön koulutustietopalve-lu Opintoluotsin mukaan yrittäjäksi soveltuva henkilö on osaava, luova ja verkostoituva.
 Kyllä. Lisäksi on oltava rohkea ja aktiivinen. Yrittäjä ei ole yrittäjä vain kaupan aukioloaikana. Kun kaupan ovi menee kiinni, yrittäjä luo yhteyksiä. Verkostojen tärkeyttä ei voi korostaa tarpeeksi. Ihminen ostaa aina mieluummin tutulta kuin tuntemattomalta.
 Myytinmurtajat
 ”En minä uskalla. Konkurssiin se menee kuitenkin. Entä jos muut nauravat, kun epäonnistun.”
 Suomessa yrityksen perustamista pelätään melkein kuin maailmanloppua. Toisaalta yrittäjiä myös kadeh-ditaan.
 Opintoluotsi muistuttaa, että yrittäjyyden todel-lisuus lienee jotakin ääripäiden väliltä. Yrittämiseen liittyy aina riskejä.
 Hyvä yrittäjä ottaa vain harkittuja riskejä. Yleensä kvartaaleista puhutaan tarkoittaen neljäsosavuotta. Yrittäjän kvartaali voisi olla neljännesvuosisata. Yrittä-jän tulee riskejä harkitessaan ajatella tulevia vuosia ja vuosikymmeniä. Keinottelulla ei pitkälle pötkitä.
 Konkurssi taas voi Liukkosen mukaan johtua mo-nista syistä.
 – Se voi johtua omasta tyhmyydestä, esimeriksi liian suuresta riskinotosta. Tai sitten se voi tapahtua ilman omaa syytä ympäristön nopeiden muutosten vuoksi.
 Iso työmäärä, suurempi palkka
 Liukkonen uskoo, että nimenomaan yrittäjyys voisi tar-jota nuoremmalle sukupolvi Y:lle sen vaatimia vapauksia työelämässä.
 Isoissa yrityksissä hierarkiaa ja byrokratiaa on väis-tämättä enemmän kuin pikkufirmoissa.
 Yrittäjä on oman itsensä johtaja, joten hän voi vai-kuttaa ajankäyttöön enemmän kuin kellokortin kanssa juokseva. Keskimäärin yrittäjä tekee kuitenkin pidem-pää työpäivää kuin palkkatyöläinen. Siitä syystä tulo-tasokin nousee korkeammaksi.
 Liiketoimintasuunnitelman laatiminen aloitetaan
 " Pitää olla vahva ajatus siitä, että minä voin tehdä tuon paremmin."
 sen jälkeen, kun päätös yrittäjäksi ryhtymisestä on teh-ty. Sen tekemisessä auttavat esimerkiksi Elinkeino-, lii-kenne- ja ympäristökeskus ELY ja Uusyrityskeskukset.
 Ummikkona ei kannata yrittäjäksi ruveta. Suositte-len lämpimästi yrittäjyyskursseja. Kurssin käyneen ei tarvitse tehdä aloittelijan virheitä.
 Liukkosen mukaan uuden yrittäjän kannattaa hank-kia yrityskummi ja liittyä heti oman toimialan yritys-järjestöön.
 – Kunhan uudella yrittäjällä ja kummilla ei ole kil-pailutilannetta, Liukkonen naurahtaa.
 Ulkoista, ulkoista
 Yritysmuodoista franchising tuntuu kiinnostavan nuoria yrittäjiä kätevyytensä vuoksi.
 Franchising antaa yrittäjälle valmiin paketin käyttöön. Toisaalta se myös vähentää yrittäjän omia vapauksia.
 Ennen yritystoiminnan aloittamista on tehtävä ilmoi-tus kaupparekisteriin. Joillakin aloilla, kuten sairaan-kuljetuksessa ja vartioinnissa, saa toimia vain myönne-tyllä luvalla. Kaupparekisterin lisäksi verottaja haluaa uuden yrityksen tiedot. Yrittäjän on huolehdittava niin ikään tarvittavista vakuutuksista ja kirjanpidosta.
 – Monet yrittäjät ajattelevat, että illalla kun kauppa on kiinni, niin siivoilen sitten itse paikat ja kirjanpidon-kin hoidan. Tätä en suosittele kenelläkään. Yrittäjän pitää käyttää kaikki mahdollinen aika omaan ydinosaa-miseensa. Kirjanpito ja siivous kannattaa ulkoistaa he-ti. Ulkoistaminen maksaa, mutta niin maksaa omakin työaika. Varsinkin jos sen käyttää oman ydinosaamisen ulkopuoliseen työhön. �
 YRITYKSEN PERUSTAMISEN VAIHEET
 HALU JA TAHTO YRITYSTOIMINNAN ALOITTAMISEEN
 LIIKETOIMINTASUUNNITELMAN LAATIMINEN
 YRITYSMUODON VALINTA
 (TOIMINIMI, AVOIN YHTIÖ, KOMMANDIITTIYHTIÖ,
 OSAKEYHTIÖ, OSUUSKUNTA)
 ILMOITUS KAUPPAREKISTERIIN
 YRITYSTOIMINNAN LUVANVARAISUUS TIETYILLÄ ALOILLA
 ALOITTAMISILMOITUS VEROTTAJALLE
 KIRJANPIDON JA VAKUUTUSTEN JÄRJESTÄMINEN
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 Uuden yrittäjän kassajärjestelmäWinposilla tiedetään, mitä uusi kauppias tai ravin-toloitsija kassajärjestelmältään vaatii. Uuden yrittä-jän kanssa keskustellaan ja mietitään rauhassa, mitä toimintoja yrittäjä tulee tulevaisuudessa kassajärjes-telmässään tarvitsemaan. Winpos-kassakokonaisuus rakennetaan aina yhteistyössä asiakkaan kanssa ja se on suunniteltu täysin yrityksen mittojen mukaan. Oppimalla asiakasyrityksen tarpeet Winpos pystyy ke-hittämään järjestelmäänsä päivä päivältä paremmaksi ja asiakasta yhä paremmin palvelevaksi. ”Kokemuk-semme ja asiakaslähtöisyytemme ansiosta tiedämme, mitä ominaisuuksia eri alat järjestelmältään vaativat. Autamme aina parhaalla mahdollisella tavalla uutta aloittavaa yrittäjää”, sanoo Helsingin konttorin alue-johtaja Esa Tuominen, joka on itse toiminut Winpo-sissa jo vuodesta 1997 asti.
 Winpos-kassajärjestelmät - yksilöllisiä ja luotettaviaWinpos on kokonaisvaltaisten ratkaisujen toimittaja, mikä tarkoittaa sitä, että kassajärjestelmän lisäksi yritys toimittaa tarvittavat tietokone- ja kassalaitteet sekä hoi-taa asennuksen, koulutuksen ja ylläpidon. Winpos kantaa vastuun järjestelmän toimivuudesta myös toimituksen ja koulutuksen jälkeen, sillä asiantunteva Winpos-helpdesk
 palvelee asiakkaitaan kaikissa mahdollisissa ongelmati-lanteissa.
 Täydellinen kassakokonaisuusWinpos on tehokas ja monipuolinen kassajärjestelmä, jonka käyttö on helppo oppia. Tehokkuudesta ja selkey-destä huolimatta Winpos ei kuitenkaan ole unohtanut kassajärjestelmän esteettisiä ominaisuuksia, vaan tarjo-aa myös ratkaisuja, jotka tukevat yrityksen sisustusta ja imagoa näiden tekijöiden muodostuessa yhä tärkeäm-miksi liiketoiminnassa. Winpos Oy tuo itse maahan valtaosan oheislaitteistaan ja myy niitä myös muille kuin Winpos-kassajärjestelmien käyttäjille. ”Tällä het-kellä suosittuja ovat värikuorelliset Auresnäytöt, joissa on kaksi runkovärivaihtoehtoa ja yhdeksän kehysväri-vaihtoehtoa. Niistä asiakas voi valita käyttöympäristöön parhaiten sopivan väriyhdistelmän”, kertoo Tuominen.
 Winpos-ohjelmistoon kuuluu:- myyntipuoli, Take away- ominaisuus ja harjoitustila uusien myyjien kouluttamiseen- varasto- ja kateseuranta, toimittajaseuranta- asiakasrekisteri- laskutus - hyllynreunaetiketit- integroitu kortinkäsittely (emv- ja mag.kortti )
 Winpos on konsultoinut uusia yrittäjiä jo yli 20 vuoden ajanOy Winpos Ab:llä on vankka kokemus kassajärjestelmien toimittamisesta uusil-le yrityksille. Jo yli 20 vuoden ajan Winposin toiminta on keskittynyt pääasiassa kaupan ja ravintola-alan sekä julkishallinnon kassajärjestelmiin. Winpos-kassajär-jestelmät ovat arvostettuja helppokäyttöisyytensä ja luotettavuutensa vuoksi. Yhti-össä on 31 vakituista työntekijää kolmella paikkakunnalla, Vaasassa Helsingissä ja Tukholmassa.
 Teksti: Tiina Rahkonen Kuvat: Winpos
 Teksti: Katariina KääpäKaupan perustaminen
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 - tilimyynti- ajanvaraus- verkkokauppa, integroituna Winpos-järjestelmään- virustorjunta- PC-Duo etähallinta - E-backup järjestelmän varmennuspalvelu.
 Winposin terveiset aloittaville yrittäjilleMe Winposilla pyrimme auttamaan sinua kassajärjes-telmäasioissa parhaalla mahdollisella tavalla, olit sitten vasta aloittamassa liiketoimintaasi tai harkitsemassa
 kassajärjestelmän vaihtoa. Kerromme järjestelmästä ja toiminnastamme mielellämme lisää. Voit esimerkiksi poiketa meillä Vaasan tai Helsingin toimipisteissä tai ottaa meihin suoraan yhteyttä alla olevien yhteystieto-jen kautta. Yritykseemme ja Winpos-kassajärjestelmään voit tutustua lähemmin nettiosoiteessamme. �
 www.winpos.f
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 NOPEUTTA JA TURVALLISUUTTA KORTTIMAKSAMISEEN
 Maksukorttitapahtumien vas-taanottaminen on kriittinen osa laadukasta asiakaspalve-lua. Korttimaksamisen nope-an yleistymisen myötä kätei-sen rahan määrä on vähen-tynyt, jolloin maksupäätteen luotettavuus joka tilantees-sa on entistäkin tärkeämpää. Korttien sujuva käyttö myös kiireisinä hetkinä perustuu nopeisiin ja turvallisiin tieto-liikenneyhteyksiin. Point Tran-saction Systems Oy tarjoaa laadukkaat ratkaisut kaikkeen kortilla maksamiseen, kortti-tapahtumien reitittämiseen ja raportointiin.
 Teksti: Katariina KääpäKaupan perustaminen
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 P oint Transaction Systems Oy toimii Pohjois-maissa, Baltiassa sekä Englannissa ja yritys on alansa markkinajohtaja Suomessa ja Eestissä.
 Tärkeimmät tuotteet ovat maksupäätteet, sirukortin-lukijat, langattomat maksupääteratkaisut, integroidut kassajärjestelmäratkaisut sekä tapahtumien reititys - ja raportointipalvelut. Suomessa Pointin tyytyväisiä asi-akkaita on jo noin 40 000. Yritys kehittää jatkuvasti uu-sia tuotteita maksamiseen ja turvallisuus on avaintekijä kaikessa toiminnassa. Tietoturvan merkitys kasvaa jat-kuvasti, joten turvallisuuden on oltava jo oletusarvona riittävällä tasolla, muistuttaa yrityksen myyntijohtaja, Henrik Henriksson.
 Kansainvälinen PCI-standardi velvoittaa yrittäjääYrittäjän on noudatettava PCI-standardia korttimak-sujen vastaanottamisessa. PCI DSS (Payment Card Industry Data Security Standard) eli PCI-standardi, on kansainvälinen maksukorttialan tietoturvastandar-di, jossa ovat mukana Visa International, MasterCard Worldwide, American Express, JCB ja Discover Finan-cial Services.
 Korttimaksujen vastaanottaminen on yrittäjän vas-tuulla. Yrittäjän on noudatettava PCI -vaatimuksia, sillä laiminlyönneistä seuraavat sanktiot voivat nousta satoihin jopa tuhansiin euroihin. Yrittäjän on varmis-tettava, että hankittava maksupääte, sekä siihen liitty-vät ratkaisut ja palvelut ovat tietoturvaltaan PCI-vaa-timusten mukaisia. Noudattamalla PCI -vaatimuksia yrittäjä varmistaa, että mahdolliset väärinkäytökset maksukorttien vastaanottamisessa, kuten korttivää-rennökset tai tietomurrot, eivät koidu yrittäjän itsensä maksettaviksi.
 Pointin vinkki yrittäjille on se, että yrittäjä varmistaa huolellisesti maksupäätettä hankkiessaan, että kaikki siihen liittyvät osa-alueet ovat PCI -vaatimusten mu-kaisia. Tämän varmistamalla yritys luo vankan pohjan turvalliseen maksamiseen myös tulevaisuudessa.
 Turvallinen Point SSL-reitityspalveluTurvallisuus, käyttäjäystävällisyys ja nopeus ovat kolme keskeisintä ominaisuutta arvioitaessa maksupäätteitä ja oheispalveluita. Maksupäätteiden, sirukorttien ja kort-timaksamiseen liittyvien lisäarvopalveluiden (reititys-palvelut ja maksupääteohjelmistot) käyttäminen takaa parhaan tuloksen.
 Point on kehittänyt oman Point SSL-reitityspalve-lun. Tapahtumat ja varmennukset kulkevat turvalli-sesti ja nopeasti pankkeihin ja luottolaitoksiin. Verkon valvonta on ympärivuorokautista, jolloin mahdollisiin
 katkoksiin tai vikatilanteisiin saadaan selvyys ja korjaus hetkessä. Näin kauppiaiden korttimaksujen vastaanot-tamiseen ei pääse tulemaan katkoksia.
 Koonti ja raportointipalvelu Point TCSPoint on kehittänyt koonti- ja raportointipalvelun, Point TCS. Tämä palvelu mahdollistaa maksukorttitapahtu-mien seuraamisen keskitetysti koko yrityksen maksu-päätteiden osalta. Yrittäjä pääsee palveluun omilla tun-nuksillaan Internet-yhteyden välityksellä seuraamaan maksuliikennettä. Palvelun tarkoituksena on helpottaa yrittäjän arkea vähentämällä raportointiin ja hallintoon liittyvää työtä merkittävästi.
 Monipuolisia vaihtoehtojaSuomessa on muutaman vuoden ajan ollut tarjolla myös kannettavia, akulla toimivia maksupäätteitä, jotka so-veltuvat liikkuvaan työhön. Sirukortilla maksaminen vaatii kortinkäyttäjän henkilökohtaisen tunnusluvun syöttämisen, joten esimerkiksi ravintoloissa pöydästä rahastettaessa kannettava maksupääte on paras vaihto-ehto hyvään asiakaspalveluun.
 Point on tuonut markkinoille uuden PAX S80 -mak-supäätteen, joka hyödyntää ensimmäisenä maksupäät-teenä kahdennettua tietoliikenneyhteyttä; laajakaistaa sekä GPRS -yhteyttä. PAX S80 -maksupääte on oival-linen valinta kaikenkokoisille yrityksille. Sen nopeus, luotettavuus, turvallisuus ja hinta ovat todella kilpai-lukykyisiä.
 Pienyrittäjälle edullinen kokonaisratkaisuPoint Transaction Systems Oy tuo maahan useamman laitevalmistajan tuotteita, joista voidaan tarjota asiak-kaille aina laadukkain ja tarkoituksenmukaisin koko-naisuus. Pienille yrityksille on tarjolla edullisia All In One -palveluita, jolloin sekä maksupääte että palvelut on koottu yhtenäiseksi kokonaisuudeksi edulliseen kuukau-sihintaan. Palvelukokonaisuus sisältää maksupäätteen, reitityspalvelun, maksupääteohjelmiston ylläpidon sekä huoltosopimuksen.
 Hyödyntämällä kokonaispakettia yrittäjä voi kes-kittyä omaan liiketoimintaansa ja sen kehittämiseen korttimaksujen kulkiessa turvallisesti maksupäätteel-tä pankkeihin ja luottolaitoksiin. Uusille yrityksille merkittävä etu on etenkin se, että maksupäätteen al-kuinvestoinnit ovat olemattomat. Yrittäjä saa käyttöön heti viimeisintä mallia olevan maksupäätteen ja tur-valliset palvelut, mikä luo hyvän pohjan menestyvälle yritykselle. �
 www.point.fi
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 VARKAUSHÄVIKKIÄ vastaan
 S hopGuard Systems Oy Ltd ja sen osakkuusyhtiöt eri puolilla maailmaa ovat kehittäneet, valmista-neet ja markkinoineet ShopGuard tuotteita jo yli
 15 vuoden ajan. ShopGuard Finland Oy on toiminut Suomessa vuodesta 2003 lähtien. Yritys on tunnettu tuotteittensa korkeasta laadusta ja tyylikkäästä muo-toilusta. Asiakkaan toiveita kuunnellaan ja tuotesuo-jausjärjestelmät valmistetaan heidän tarpeittensa mu-kaan. Toiminnan perustan luovat hyvät ja pitkäaikaiset asiakassuhteet. Yrityksen tuotevalikoimaa laajennetaan jatkuvasti vastaamaan asiakaskuntansa tarpeita. Johta-vana periaatteena on asiakkaiden liiketoiminnan kan-nattavuuden parantaminen.
 Varkaushävikki on arkipäivääAsianmukainen tuotesuojausjärjestelmä luo turvallisen ja luottamuksellisen ympäristön sekä asiakkaille että henkilökunnalle. Toimintaa aloittavan yrittäjän on hy-vä ottaa huomioon tuotesuojauksen merkitys. Tuotesuo-jauslaitteet maksavat varsin pian itsensä takaisin hävikin pienenemisen myötä.
 Erilaisten tutkimusten mukaan varkaushävikin on arvioitu olevan n. 1,5 – 3 % liikevaihdosta. Liikevaih-don ollessa esim. 400 000 euroa, on varkaushävikki edellisen arvion mukaan laskettuna 6000 euroa vuodes-sa. Investoimalla tuotesuojausjärjestelmään esim. 3000 e, pystytään varkaushävikki puolittamaan järjestelmä maksaa itsensä takaisin jo ensimmäisen vuoden aikana.
 Taloudellinen laskusuhdanne aiheuttaa välittömästi varkaushävikin lisään-tymistä. Myymälöissä kulujen vähentäminen toteutetaan valitettavan usein tuotesuojauksen kustannuksella, minkä seurauksena on varkaushävikin määrän nousu. Usein jää huomioimatta, että asianmukaiset tuotesuojaus-järjestelmät vähentävät tehokkaasti varkauksia ja varkaushävikkiä ja näin lisäävät yritystoiminnan kannattavuutta. ShopGuard Finland Oy tarjoaa moni-puolisia tuotteitaan ja koulutuspalveluitaan tätä haitallista hävikkiä vastaan.
 Teksti: Katariina KääpäKaupan perustaminen
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 Tuotesuojaus ja tuotevahti mittatilauksenaShopGuard Finland Oy tarjoaa tuotesuojausjärjestelmiä niin pienille, keskisuurille kuin suurillekin asiakasyrityk-sille kilpailukykyiseen hintaan. Yrityksen toiminta pe-rustuu asiakkaan toiveet huomioivaan, laadukkaaseen ja tarkoituksenmukaiseen palveluun. Monipuolinen tuote-valikoima takaa jokaiselle asiakkaalle heidän tarpeisiinsa sopivat tuotteet.
 Tuotesuojausantennit, erilaiset hälyttimet sekä ka-meravalvonta ovat tarjottavista tuoteryhmistä merkit-tävimmät. Järjestelmien näkyvä olemassa olo vähentää hävikkiä ja varkaat miettivät herkästi kaksi kertaa, kannattaako varastaa ja ottaa riski kiinnijäämisestä. Myymälävarkauksia ammattimaisesti harjoittavat hen-kilöt kiertävät kaukaa myymälät, missä on asennettuna ShopGuard -tuotesuojausjärjestelmä.
 Elektroniikka-alan yrityksille on tarjolla kattava tuotevahtijärjestelmä. Usein kallis esittelyelektroniik-ka, kuten digitaalikamerat, puhelimet, cd-soittimet, videonauhurit, digiboxit jne, asetetaan usein myyntiin lukituista lasivitriineistä vain sen takia, että niiden hä-vikki on muuten liian suurta. OCTOPUS -tuotevah-tijärjestelmä mahdollistaa asiakkaiden tutustumisen tuotteisiin ja he saavat kokeilla tuotteita ilman myyjän läsnäoloa. “Väitän, että myyntitapahtumassa tämä on merkittävä valttikortti”, sanoo Pekko Hokkanen, Shop-Guard Finland Oy:stä.
 Hävikkikoulutusta henkilökunnalleShopGuardin uusin palvelu on hävikkikoulutus. jota yritys tarjoaa myymälän henkilökunnalle. Koulutuk-sessa perehdytään varkauksien ennakointiin, varkausti-lanteessa käyttäytymiseen ja tuotesuojausjärjestelmien käyttöön, jotta niitä osataan hyödyntää mahdollisimman tehokkaasti. “Pidämme koulutusta tärkeänä varsinkin, jos varkaustilanteet ja niissä toimiminen eivät ole myy-mälähenkilökunnalle täysin selviä.”, neuvoo Hokkanen.
 Tuotevalikoimaan kuuluu myös kävijälaskenta. Kä-vijälaskurit mahdollistavat myyjien tehokkuuden mit-taamisen. Laskurit mahdollistavat myös HIT RATE -lukeman laskemisen. Esimerkiksi, jos asiakkaita on tullut myymälään sisään viimeisen kuukauden aikana 4857 ja heistä kaikista ostavia asiakkaita on ollut 879, niin pienellä laskutoimituksella saadaan HIT RATE -lukemaksi n. 18,09 %. Toisin sanoen sisään tulleis-ta asiakkaista onnistuneet kaupat on tehty lähes joka neljännen kanssa. Näin pystytään seuraamaan ja ke-hittämään henkilökunnan toimintaa ja saadaan selvil-le, missä kohdin myymälätoiminnassa on puutteita ja missä onnistutaan erityisen hyvin.
 • vähentää hävikkiä• luo turvallisen ilmapiirin• tyylikäs ratkaisu• maksaa itsensä takaisin• rahoitusmahdollisuudet mm, leasing mahdollisuus• asiantuntevaa palvelua• nopeat toimitusajat• laaja tuotevalikoima• tunnettu maailmalla.
 Lisätietoja: www.shopguard.fi
 ShopGuard -tuotesuojausjärjestelmä lyhyesti:
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 25 vuotta pakkausmateriaaleja ammattitaidolla
 Teksti: Katariina KääpäKaupan perustaminen
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 I magorakennuksen merkityksestä ja asennemuutok-sesta kertoo myös viimeisen kymmenen vuoden ai-kana tapahtunut muutos: Nykyään Napakka Oy:n
 liikevaihdosta 80 prosenttia muodostuu yrityksille myytävistä pakkausmateriaaleista. Tärkeimmät tuote-ryhmät ovat paperi-, muovi- ja kangaskassit.
 Myyntijohtaja Annu Mattelmäki kertoo elävästi matka- ja ostoskokemuksistaan sekä erilaisista palve-lukulttuureista. Hän muistelee mielihyvää tuottaneita tilanteita, joissa sai mukaansa kauniisti ja käytännölli-sesti pakatun ostoksen. Kauniilla pakkauksella yllätet-ty asiakas kokee saaneensa jotain ylimääräistä hyvää ja kauniin kiitoksen asioinnistaan.
 Erotu kilpailijoista ja luo asiakkaallesi halu asioida uudelleenMiellyttävä palvelu vahvistaa asiakkaan yrityksestä luo-maa mielikuvaa ja kaunis paperikassi on näkyvä mark-kinoinnin väline. Sujuvat ja mieleenpainuvat palveluti-lanteet vahvistavat asiakkaiden mielikuvaa yrityksestä ja niitä tarjoamalla yritys luo pitkäaikaisia asiakkuuksia ja toivottaa asiakkaansa tervetulleeksi uudelleen. Markki-noinnin avulla voidaan vahvistaa tuotteeseen tai palve-luun liittyvien ominaisuuksien näkyvyyttä.
 Yksilöllisesti erottuvat pakkausmateriaalit antavat mielihyvää asiakkaalle ja viestivät yksilöllisestä palve-lusta. Annu Mattelmäki, kertoo siitä, kuinka helposti aloittava yrittäjä kiireen keskellä unohtaa kilpailussa tarvittavat, oman yrityksen näköiset pakkausmateriaa-lit tai epäilee niiden olevan turha, ylimääräinen kus-tannus. “Yksikertaisinkaan muovipussi tai päämiehen tarjoamat pakkausmateriaalit eivät ole ilmaisia. Niiden hinta sisältyy aina myytävään tuotteeseen”, muistuttaa Annu. Aloittava pienyrittäjä pyrkii palvelemaan en-simmäistä kertaa asioivaa asiakastaan onnistuneesti ja unohtumattomasti. Pakkausmateriaali on erottamaton osa tuota kokonaisvaltaista palvelua.
 Yksilöllisesti myös pienissä erissäNapakka Oy:n tuotteistosta löytyy vaihtoehtoja myös kauppiaille, jotka tarvitsevat pienempiä määriä yksilöl-lisiä pakkausmateriaaleja. Väri- ja kuosivaihtoehdoista löytyy helposti oman yrityksen värimaailmaan sopiva kassi, johon voi lisätä yrityksen oman tarran ja vaikka koristenauhan. “Kasseja ei tarvitse painattaa suuria mää-riä varastoon, vaan niitä voi hankkia kulutuksen mukaan pienemmissä erissä ja ehostaa esim. vuodenaikojen tai juhlakausien mukaisin nauhoin”, ehdottaa Annu Mattel-mäki. Paperikassien täytteeksi on tarjolla esimerkiksi yri-tyksen omalla logolla painettua silkkipaperia. Paperi on kevyttä ja riittoisaa. Minimitilaus on 150 kiloa ja paperin arkkikoko on 50x70 cm. Näillä materiaaleilla kauppias voi helposti luoda yritykselleen erottuvan visuaalisen il-meen ilman mainostoimiston apua.
 Napakka Oy tarjoaa asiakkailleen myös valmiiksi lo-gopainettuja pakkausmateriaaleja: muovikasseja, pape-rikasseja, kuitukasseja ja kivikasseja. Pienet toteutetaan silkkipainatuksena ja suuret erät tehdään tehdaspaina-tuksena.
 Ajanmukaisesti ja ekologisestiVuonna 1985 perustetussa, nykyään kahdeksan henkilöä työllistävässä yrityksessä katsotaan luottavaisesti tulevai-suuteen. Maailmalta löytyy uusia ekologisista materiaa-leja ja eettisesti toimivia tavarantoimittajia. Tuotevali-koimiin kuuluu luonnollisena osana kierrätyspaperista ja kuitukankaasta sekä kierrätyspuuvillasta valmistetut Eko-kassit. Mineraalipohjaisesta kivipaperista valmiste-tut kassit ja laatikot ovat oikea valinta yritykselle, joka haluaa valita ympäristöystävällisen pakkausmateriaalin ja viestiä samalla asiakkailleen yrityksen ekologisista ar-voista.
 Napakka Oy:n monipuoliseen tuotevalikoimaan voi tutustua Helsingin Pitäjänmäessä sijaitsevassa tukku-liikkeen myyntinäyttelyssä sekä 20–22.8.2010 Forma Messuilla, Helsingin Messukeskuksessa (6 N 12) �
 www.napakka.fi
 Napakka Oy:n myyntinäyttelyn neuvottelutilan hyllyjä koristaa laaja valikoima eri paperilaaduista valmistettuja kasseja, pusseja ja silkkipapereita, jotka on valitta-vissa lukuisissa eri väri- ja kuosivaihtoehdoissa.
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 Digitaalinen myymälämainonta kasvaa voimakkaasti
 Teksti: Kimmo Kiviaho Kuvat: Citidigi
 Teksti: Katariina KääpäKaupan perustaminen
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 Myymälämarkkinointi on tärkeä osa onnistunutta myymäläkonseptia. On tut-kittua, että yli 70 prosenttia ostopäätök-sistä tehdään myymälässä. Tästä syys-tä myymälämarkkinointia ei pidä ohittaa, vaan hyvä kauppias panostaa siihen.
 Citidigi Oy on porilainen vuonna 2008 perustettu di-gitaaliseen myymälämarkkinointiin erikoistunut yhtiö, joka maahantuo LCD-, kosketus-, ja kalvonäyttöjä. ”Ke-hitämme ja innovoimme erilaisia digitaalisia myymälä-markkinointikonsepteja ja tuotamme niihin sisältöä”, kertoo Juhani Suonpää Citidigiltä ja jatkaa; ”Teimme juuri edustussopimuksen ruotsalaisen MultiQ:n kanssa, joka on yksi digitaalisen markkinoinnin suurista yri-
 tyksistä. Nyt meillä on tarjota suomalaisille kauppiaille laaja tuotevalikoima ja edistyksellinen ohjelmisto sisäl-löntuottamiseen ja muokkaamiseen.”Myymälämarkkinoinnissa digitaaliseen aikaan siirtymi-nen ei ole kovin kallista pienemmällekään kauppiaalle: ”Uusi kauppias voi lähteä digitaaliseen markkinointiin hyvinkin pienellä kokonaisuudella. Kaikki laitteemme ovat yhteensopivia ja niitä on helppo laajentaa. Kaik-kea ei tarvitse ostaa kerralla. Pystymme myös neuvot-telemaan rahoitusratkaisuja, kuten kolmen vuoden leasingsopimuksia”, kertoo Suonpää ja jatkaa: ”Usein m yös tavarantoimittajat ja Päämiehet tukevat hyvien kauppiaiden myymälämarkkinointia ja ovat mukana kampanjasuunnittelussa ja toteutuksessa.”
 Myymälä koskettaa tulevaisuutta
 Digitaalinen myymälämarkkinointi on vie-lä lapsenkengissä, vaikka kehitys on mennyt isoin harppauksin eteenpäin. Erityisesti isot vaatekonseptit ja erikoisliikkeet ovat löytä-neet digitaalisuuden edut. ”Ruotsissa pää-miehemme on tehnyt merkittäviä uudistuk-sia vaateketjuille ja tavarataloille. Erityisesti kosketusnäytölliset infotaulut ja erilaiset interaktiiviset myymälämarkkinointimate-riaalit ovat olleet suosittuja”, tietää Suonpää.
 Myymälöissä oleviin LCD-näyttöihin on ohjelmoitu erityyppisiä kosketustoiminnoil-la olevia ohjelmistoja, jotka ovat myymälän-hoitajien ohjattavissa helppokäyttöisen
 �
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 ohjelmiston kautta. Tällä tavoin myymälässä voidaan päivittää näyttöjä vastaamaan voimassa olevia kampanjoi-ta tai esitellä päämiesten kanssa uusia tuotteita.
 ”Sisällöntuotannolla on tärkeä asema siinä, on-nistuuko myymälämarkkinoinnin digitalisointi. Ei ole mitään järkeä lähteä laittamaan näyttöihin pyö-rimään powerpoint-esitystä, vaan sisältö pitää miettiä ja suunnitella kunnolla ja saada päämiehet mukaan sisältösuunnitteluun. Hyvin toteutettu digitaalinen materiaali toimii 10 kertaa tehokkaammin kuin pe-rinteinen juliste myymälässä”, lisää Suonpää.
 Suonpään mukaan kosketusnäytöllinen teknolo-gia tulee lisääntymään merkittävästi niin markki-noinnissa kuin opetuskäytössäkin. Esimerkiksi Iso-Britanniassa on tehty päätös siirtyä kaikissa kouluissa digitaalisiin kosketustauluihin liitutaulujen sijaan.
 ”digitaalinen ja erityisesti interaktiivinen koske-tusnäytöllinen myymälämarkkinointi on jo tätä päi-vää. Sisällöntuotanto ja ohjelmistot ovat kehittyneet valtavasti ja jo nyt tarjoavat kustannustehokkaan ja hiilijalanjäljeltään perinteistä pienemmän tavan myy-mälämarkkinointiin”, tiivistää Suonpää.
 Näyteikkuna elää ja liikkuu
 Citidigi on kehittänyt ja rakentanut liikkuvien näy-teikkunoiden palvelukonseptin. Omilla kuvakalvoilla voidaan mistä tahansa näyteikkunasta tehdä korkea-tasoinen digitaalinen näyttö. ”Kalvonäytöt on paljon kirkkaampia kuin tavallinen näyttö. Mitä isompi ik-kunapinta muutetaan näytöksi, sitä edullisempaa se on. 84” LCD näyttö maksaa tänä päivänä yli 50 000 euroa. Kalvoikkunan voimme toteuttaa jopa 70 pro-senttia pienemmillä kustannuksilla”, Suonpää sanoo ja jatkaa: ”Kaikissa laitteissa on vähintään kolmen vuoden takuu ja voimme tehdä kauppiaiden kanssa samanmit-taisia leasing sopimuksia, jolloin pienikin kauppias saa myymälästä modernin ja näyttävän pienellä alkuinves-toinnilla.”
 Kuvakalvojen käyttö ikkunapinnoissa on vielä varsin uutta Suomessa. Isossa maailmassa on kuitenkin toteu-tettu massiivisiakin ikkunamarkkinointihankkeita. Jo-pa kokonaisia lasirakennuksia on kalvotettu ja niissä on pyörinyt erilaisia TV-mainoksiin rinnastettavia mainok-sia. Kalvoikkunan voi toteuttaa myös lähes läpinäkyvänä.
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 Laitevuokrausta avajaisiin ja erikoistilaisuuksiin
 Digitaalinen myymälänäkyvyys voi olla myös het-kellistä ja sen voi rakentaa uuden liikkeen lanseera-uksen yhteyteen tai johonkin myymälätapahtumaan soveltuvaksi. Suonpään mukaan yritykseltä kaikki heidän edustamansa laiteratkaisut ovat myös vuokrat-tavissa: ”Me vuokraamme laitteita ja suunnittelemme asiakkaidemme tarpeisiin lyhytaikaisia kampanjoita messuille ja erilaisiin tapahtumiin. Olemme kehit-täneet erityyppisiä ratkaisuja, kuten interaktiivisen
 messuosaston, jolla saadaan tuote-esittelyistä mie-leenpainuvia ja erilaisia” vinkkaa Suonpää ja jatkaa:
 ”Yksi suosittu vuokraustuotteemme on ollut in-teraktiivinen lattia, jota ohjataan liikkeillä. Siihen voidaan ladata erilaista toimintaa kuten pelejä. Myy-mälätilaisuuksiin ja messuille voimme rakentaa ja ideoida monentyyppisiä ratkaisuja. Kerro meille villein ideasi niin toteutetaan se palveluidemme kautta.” �
 ”Me voimme tehdä myös osittain tai lähes kokonaan läpinäkyviä kalvoikkunoita. Läpinäkyvyys voi olla jopa 95 prosenttia. On olemassa myös nanoteknologiaan perustuvia kalvoja jotka muuttavat väriä ja siihen voidaan heijastaa kuvaa”
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 R uokakesko on vahva toimija Suomen päivit-täistavarakaupassa. Vuonna 2009 kasvoi K-ruokakauppojen päivittäistavaramyynti 5,6%
 eli selvästi yli markkinakehityksen. K-kauppiasliiketoi-mintamallilla toimivat K-ruokakauppiaat vastaavat yli 1 000 K-ruokakaupan asiakastyytyväisyydestä. Kaupan
 ketjuuntuminen on voimakkaasti muuttanut myymä-lätoiminnasta vastaavien henkilöiden toimenkuvaa kun aikaisemmin itsenäisinä päätöksentekijöinä toimineet kauppiaat ovat muuttuneet ketjukauppiaiksi. Tutkimuk-sien mukaan tämä toimenkuvan muutos kysyy kaup-piaalta uudenlaista asennoitumista yrittäjätoimintaan.
 Teksti: Katariina KääpäKaupan perustaminen
 Kauppiasuralle?Menneiden aikojen riippumaton lähikauppias on, vaik-kei mahdottomuus, ainakin harvinaisuus. Neljä suurta toimijaa: Kesko, Suomen Lähikauppa Oy, SOK ja Lidl hallitsevat nykyisellään Suomen vähittäiskauppaa. Näis-tä ainoastaan Keskolla on itsenäisiä kauppiasyrittäjiä.
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 ”Hyvä tyyppi” – osaava kauppiasKauppiaan ammatti edellyttää monialaista osaamista, mistä johtuen K-kauppiasuralle valituksi tuleminen ei vaadi tarkasti rajattua pohjakoulutusta: ”Ei ole ole-massa mitään vakiosapluunaa, meillä on ihmisiä mitä erilaisimmilla taustoilla. Ei välttämättä vaadita vähittäis-kaupan taustaa, mutta tällöin pitää olla vahvaa näyttöä henkilöstöjohtamisesta, tulosvastuullisen yksikön joh-tamisesta sekä asiakkuussuhteiden hallinnasta. Mitään yksiselitteistä mallia, siihen ketkä valitaan kauppiaskou-lutusohjelmaan, ei ole”, tiivistää koulutuspäällikkö Matti Vornanen.
 Mitä tulevalta kauppiaalta sitten vaaditaan? Kysy-
 mykseen ei ole olemassa yhtä oikeaa vastausta. Tiettyjä suuntaviivoja voidaan kuitenkin ja kiteyttää kaikkia määritelmän ”hyvä tyyppi” alle.
 Ensinnäkin tulevan kauppiaan tulee olla ihmisenä kehittämiskykyinen ja -haluinen. Toisin sanoen on valmis oppimaan kaikesta eteen tulevasta, niin hyvistä kuin hieman vaikeammistakin kokemuksista. Varmaa kun on, että kauppiaan ammatissa molempia tulee eteen.
 Toisena hyvän tyypin kriteerinä ovat kunnianhimo ja eteenpäin pyrkiminen. Kauppias, tai kuka tahansa yrittäjä ei saisi jäädä lepäämään laakereilleen ja olla täy-sin tyytyväinen nykytilanteeseen. Ei tyytyväisyyskään ole kiellettyä, mutta tulee pyrkiä vielä parempaan.
 ”Kauppiaan pitää tietää ja tuntea kaikki kaupan työt, varsinkin pienessä yksikössä, josta pääsääntöisesti lähdetään kauppiaaksi. Pienessä yksikössä oman tekemisen osuus on suurempi. "
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 Kolmas ihmistyypin vaatimus on paitsi elämässä yleisesti odotettu, mutta erityisesti kauppiaana toimi-essa korostuva yhteistyökykyisyys. Oli eteen tuleva asia kuinka epämieluisa tahansa, tulisi kauppiaan pystyä suhtautua siihen positiivisessa hengessä, eikä suortua epäasiallisuuksiin. Hyvä kauppias saa olla tiukka ja määrätietoinen, sillä ovathan tapauksessa suuret sum-mat rahaa. Kuhan muistaa, että jokaisessa kohtaamises-sa toisena osapuolena on aina ihminen.
 Neljäntenä vaatimuksena ovat sydän ja yleissivistys. Mitään konkreettista määritelmää näille ei ole olemas-sa, mutta jokainen tietänee itse, mitä käsitteet pitävät sisällään. Ilman sydäntä mikään toiminta tuskin on aidon vilpitöntä ja pitkälle kantavaa. Yleissivistykseksi riittää kun pystyy kohtaamaan ihmiset, keskustelemaan heidän kanssaan, ymmärtämään heitä ja antamaan it-sestään fiksun ja asiallisen kuvan.
 Kauppiaskoulutuksen kautta yrittäjäksiK-kauppiastrainee-ohjelman tarkoituksena on löytää tule-valle kauppiaalle kolmesta koulutusvaihtoehdosta tehok-kain ja tuloksellisin ratkaisu. Ohjelma on kokopäivätyötä ja vaatii sitoutumista ja pitkäjänteisyyttä. Tavoitteena on, että jokainen K-kauppiastrainee-ohjelman suorittanut toimii jonain päivänä K-kauppiaana. Koulutuksen koko-naiskesto vaihtelee yksillöllisistä valmiuksista riippuen. Pääsääntöisesti kesto on puolesta vuodesta puoleentoista.
 Kauppiaalle varmaa on, että jokainen päivä on erilai-
 nen. Se on yksi niistä syistä miksi monet ovat valinneet kauppiasuran. Tuskin yhtään vähäisempi syy on vapa-us, kauppias kun on, siinä missä kuka tahansa muukin yrittäjä, oman itsensä herra.
 ”Kun kauppias on valmis kantamaan henkisen ja taloudellisen riskin ja pystyy tuottamaan paikallisen lisäarvon ketjun kilpailukykyyn, sillä ansaitsee paikan ketjussa. Ja silloin kun homma toimii hyvin, se on ta-loudellisesti hyvinkin palkitsevaa yrittäjälle. Paikka auringossa pitää ansaita. Sitä ei saa automaattisesti”, tiivistää Vornanen.
 Ruokakeskon koulutuspäällikkö Martti Vorna-sen mukaan kaikki riippuu persoonasta. Jos on hyvä tyyppi, voi oppia mitä vaan ammattimaisesti. Toisaalta jokaisessa ruokakaupan tavarapelin osaajassa ei välttä-mättä ole ainesta kauppiaaksi. Kauppias henkilöstön ohjaajana ymmärtää asiakaskohtaamisen merkityksen, mikä lisää asiakastyytyväisyyttä ja sitä kautta myyntiä, mikä näkyy taloudellisena menestyksenä. Kauppias on paitsi hyvä tyyppi, myös henkilöstönsä ohjaaja.
 ”Kauppiaan pitää tietää ja tuntea kaikki kaupan työt, varsinkin pienessä yksikössä, josta pääsääntöisesti lähdetään kauppiaaksi. Pienessä yksikössä oman teke-misen osuus on suurempi. Ison citymarketin kauppiaan päivittäiset toimet ovat erilaisia, mutta kaikki kaupan rutiinit pitää tietää ja tuntea. Hyvä kauppias myös laittaa itselleen työvuorolistaan kassavuoron silloin tällöin, jotta tuntuma asiakaskuntaan säilyy mahdollisimman hyvä-nä”, lisää vielä Vornanen.
 " Ison citymarketin kauppiaan päivittäiset toimet ovat erilaisia, mutta kaikki kaupan rutiinit pitää tietää ja tuntea. Hyvä kauppias myös laittaa itselleen työvuorolistaan kassavuoron silloin tällöin, jotta tuntuma asiakaskuntaan säilyy mahdollisimman hyvänä”
 �������������� ��� ��������� ���

Page 132
                        

131
 Onnistumiset palkitsevat kauppiaanMika Marjakangas on toiminut reilut kaksi vuotta K-market kauppiaana Helsingin Maununnevalla. Ajatus kauppiaaksi ryhtymisestä syntyi K-supermarket Jätti-jaossa: ”Tapasin sattumalta kaupassa entisen kollega-ni, joka oli kauppiasharjoittelussa. Tästä lähti itämään ajatus omasta kaupasta”, Marjakangas kertoo ja jatkaa: ”Oli sellainen vaihe ollut jo pitkään, jossa tutkapallo pyöri ja hain itselleni uutta uraa. Tiesin kyllä, että kaup-piaat on yrittäjiä, mutta jostain syystä en ymmärtänyt että kauppiaaksi voi alkaa kaupan ulkopuolinenkin."
 Marjakangas kertoo että yrittäminen on aina ollut lähellä sydäntä ja yrittäjäperheen lapsena hän on pie-nestä pitäen ollut mukana perheen yritystoiminnas-sa: ”Olin pitkään miettinyt millaista yritystoimintaa voisin alkaa harjoittamaan. Oma kauppa kuulosti mielenkiintoiselta ja hain mukaan K-Kauppiaskou-lutusohjelmaan”, Marjakangas tiivistää.
 Koulutusohjelma antaa valmiuden kauppiaaksiKesko hakee kauppiaskoulutukseen oikeanlaisia ihmi-siä: ”Hakuprosessi kauppiaskoulutukseen oli suhteelli-sen pitkä ja haastatteluja ja soveltuvuustestejä oli useita ennen kuin tuli päätös, että pääsen mukaan koulu-tusohjelmaan. Heti alussa halutaan karsia kauppiaan arjesta liian ruusuiset kuvat pois. Kauppiaan työ on kokopäiväistä ja usein joutuu tekemään pitkää päivää”, tietää Marjakangas.
 Kauppiaita on kuitenkin monenlaisia: ”Toiset ha-luaa nähdä oman käden jälkeä ja tehdä itse paljon myymälässä. Isommissa yksiköissä, jotka ovat hallin-nollisesti raskaampia, työ on enemmän toimistosta käsin johtamista. Kannattaa valmentautua hyvin ja olla kauppiasharjoittelijana mieluummin liian pit-kään, kuin jättää sen puolitiehen."
 Marjakangas uskoo K-kauppias-konseptiin ja sen yrittäjävetoisuuteen jatkossakin. ”Tämä on hyvä tapa olla yrittäjänä. Suuresta taustakoneistosta saa myös tukea ja hyötyä."
 Kauppiaan arkiMarjakangas on kauppiaana saanut hyvin pitkälle teh-dä asioita niin kuin on itse halunnut. Kuitenkaan oman itsensä herrana oleminen ei sovi kaikille ja osa hylkää kauppiasuran siksi, että kuvat työstä ovat olleet jollain lailla vääränlaiset.
 ”Kauppa elää kokoajan ja aina joutuu lähtemään kotiin niin että jää asioita kesken. Vaikka saisinkin jotain valmiiksi, aina on jotain vielä tekeillä. Kau-pan maailma on hyvin hektinen ja kiireinen. Mikään ei ole koskaan valmista. Jollain tavalla tämä työ on kuitenkin palkitsevaa: se koostuu onnistumisista”, Marjakangas sanoo ja hymyilee. �
 www.kesko.fi
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 Verkkokauppaliiketoiminta KASVAA VOIMAKKAASTIVerkkokauppaa perustaessa ei pidä lähteä turhaa hätiköimään. Suunnitelmat ja tarvittavat toimet kannattaa tehdä huolellisesti, jotta sijoituksesi ja asiakkaasi sijoitus olisi hyvässä turvassa kaikissa tilanteissa.
 Teksti: Maria Riivari Kuva: iStockphoto
 Teksti: Katariina KääpäVerkkokauppa
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 Parin satasen säästö ohjelmiston ostamisessa, hakuko-neoptimoinnissa, hostauksen valinnassa tai ulkoasun budjetoinnissa saattaa myöhemmin koitua yrittäjälle huomattavasti kalliimmaksi.
 Suomen Internet-kuluttajakaupan arvon on arvioitu nousevan jopa yli 16 miljardiin euroon kun vuonna 2007 luku oli noin neljä miljardia. Yritysten välisen sähköisen kaupan volyymi on Suomessa n 50 miljardin luokkaa.
 Tekniikkaan kannattaa panostaaVaikka verkkokaupan perustaminen ei ilman rahallista panostusta lähde käyntiin, tulee sen perustaminen kui-tenkin halvemmaksi kuin kivijalkakaupan. Kuitenkaan, koska asiakas ”ei eksy” verkkokauppaan samalla tavalla kuin normaaleihin kauppoihin, tulee teknistä ja graafis-ta toteutusta miettiä tarkkaan. Myös aktiivinen markki-nointi on verkkokaupalle oleellista asiakkaiden saami-seksi, mikä onkin verkkokaupan menestyksen kannalta suurin haaste. Lähes kaikki verkkokauppojen perustajis-ta kamppailevat saman haasteen kanssa: Kuinka saada asiakkaat juuri omaan verkkokauppaan? Verkkokaupan rakentamiseen ei ole järkevää käyttää aikaa ja rahaa ilman selkeää käsitystä, kuinka saada sinne kävijöitä.
 Yksi ensimmäisistä tärkeimmistä päätöksistä on verk-kokaupan takana pyörivän ohjelmiston valitseminen. Markkinoilta löytyy paljon verkkokauppaohjelmistoja. Eroja löytyy käytön helppoudesta, ja ohjelman erilaisista tavoista hoitaa mm. varastonhallinta, laskutus ja tilaukset.
 Verkkokaupalle pitää löytää oma paikkansa: palve-lintila eli hostaus ja domain eli www-osoite. Hostaukses-sakaan ei kannata ruveta pihiksi, sillä vaikkei pienillä tai edes keskikokoisilla kaupoilla ei olisi tarvetta valtavan kalliisiin paketteihin, liiketoiminta saattaa kärsiä pa-hastikkin, jos nettikauppa hidastelee liikaa tai on väliai-kaisesti poissa käytöstä. Hinnat vaihtelevat muutamista kymmenistä euroista yli tuhansiin euroihin vuodessa. Suomalaisille on pitkälti iskostunut pelko suurista ul-komaisista verkkokaupoista, joten osoitetta valitessa kannattaa miettiä, tuodaanko esiin suomalaisuutta esi-merkiksi .fi-päätteellä.
 Graafinen ulkoasu ja markkinointiHuomionarvoinen asia on ulkoasu. Kilpailun ollessa kovaa, esteettinen, erottuva ja toimiva ulkoasu yleensä pelaa kovaa ja tuotteiden hinnat tulevat toissijaisena vasta ulkoasun jälkeen. Sekava, epäkäytännöllinen, täyteen ah-dettu ja kirjava ulkoasu yleensä ilmaisee asiakkaalle epä-luotettavuutta ja asiakas siirtyy muitta mutkitta toiseen verkkokauppaan. Hyvää laatua tekevään web designerin löytämiseen kannattaa siis panostaa, sillä väärä valinta voi kostautua kohtuuttoman hintaiseksi.
 Verkossa jokainen kauppa on lähtökohtaisesti samal-la viivalla kilpaillessaan samoista asiakkaista. Kaupan-käynti verkossa eroaa perinteisestä kivijalkamyymälästä nimenomaan markkinoinnin kautta. Perinteinen myy-mälä myy hyvällä paikalla ilman markkinointiakin, verkkokauppa taas ei. Verkossa hintakilpailu on paljon kovempaa kuin kivijalkamyymälässä. Verkkokauppias
 joutuu tekemään enemmän kauppaa saman katteen saa-miseksi. Hyvä verkkokauppa luo itselleen toimivan ja luotettavan brändin, joka myy vaikka hinta ei olekaan internetin halvin. Kaupan lanseeraaminen on tärkeää: siihen pitää panostaa riittävästi ja hakea markkinointiin tukea myös verkon ulkopuolelta.
 Kauppa ei saa jäädä kiinni maksutavasta
 Tärkeintä roolia verkkokauppojen maksuvaihtoehdoissa näyttelevät Suomessa tilinsiirto, postiennakko ja verk-kopankkien maksupainikkeet. Suomalaisten epäluulo ulkomaisiin verkkokauppoihin näkyy luottokorttimak-samisen vähyytenä. Vaikka PayPal tai vastaavat järjestel-mät eivät toistaiseksi ole saavuttaneet Suomessa kovin suurta suosiota, kannattaa ne kuitenkin tarjota vaihto-ehdoksi, sillä ne ovat suhteellisen edullisia kauppiaal-le. Ennen jokaisen pankin kanssa oli tehtävä erikseen sopimus käyttääkseen verkkomaksupainikkeita, minkä hinta saattoi koitua monelle pienemmälle verkkokau-palle ongelmaksi. Nykyisin vaihtoehtona on myös pal-veluyrityksiä, joista saa kaikki maksupalvelut keskitetysti käyttöön. Hintatietoja täytyy kysyä palvelulta itseltään.
 Tietoturvavastuun kantaa kauppias
 Verkkokauppias on vastuussa tietoturvasta sekä itselle että asiakkaille. Riskin ottaminen kitsastelemalla tieto-turvasta ei ole kannattavaa liiketoiminnan turvaamisek-sikaan. Kannattaa ottaa selville Internet-palvelutarjoajan asenne ja vähintäänkin pyytää suositukset tai tarkistaa heidän maineensa kaupankäyntiä valvovalta järjestöltä. Luottotietojen varkaudet verkossa ovat lisääntyneet, joten kaupankäyntiä harjoittavilta yrityksiltä vaaditaan tiukkojen tietoturvastandardien täyttämistä, joita luotto-korttitietoja tallentavien, käsittelevien ja lähettävien täy-tyy noudattaa. On enemmän kuin tärkeää selvittää Visa Cardholder Information Security Programin ja Master-Card Siten vaatimukset ja varmistaa, että myös Internet-palveluntarjoaja täyttää ne. Identiteettivarkauksien estä-miseksi tietoturvavaatimuksiin kuuluu henkilöllisyyden todentava digitaalinen sertifikaatti web-liiketoimintaa harjoittaessa, josta asiakkaat tietävät, ettei yritys vuoda henkilötietoja vääriin käsiin. Internet-palveluntarjoajilla pitäisi olla oma sertifikaatti käytetylle palvelimelle.
 Kilpailu kiristyy, parhaat menestyy
 Oli niin tai näin, kivijalkamyymälät siirtyvät verkkoon ja verkkokaupat rantautuvat kivijalkoihin. Isoksi kasvavat verkkokaupat laajentavat toimintaansa perinteisen myy-mäläverkoston puolelle. Monesti myös isoksi kasvavat verkkokaupat eivät ole alansa halvimpia, vaan niissä on käytetty erityistä markkinointiosaamista ja markkinoin-tiin on panostettu riittävästi ja onnistuneesti. Verkko-kaupan menestyksen taustalla ensisijaisesti on käytet-tävyys, ulkoasu, brändi, ja hinta. Vasta näiden jälkeen tulevat itse tuotteet.
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 Verkkokauppojen määrä lisääntyy koko ajan. Suomalaiset voivat helposti tilata tuotteitaan myös ulkomaisista verkkokaupoista, mutta kuinka kauppias voi taata, että asiakas pää-tyy ostamaan tuotteen juuri hänen kauttaan? Myös verkkokauppiaan kannattaa panostaa asiakkaan viihtyvyyteen. Kaupan visuaalinen ilme on tärkeää, mutta informatiivisuuttakaan ei pidä väheksyä.
 ”Ostotapahtuman tulee olla sujuva. Kyseessä on kokonai-suus, jonka jokainen vaihe voi vahvistaa tai heikentää asi-akkaan mielikuvaa verkkokaupasta. Riittävä tuote-infor-maatio on tärkeää, jotta asiakas voi tehdä ostopäätöksen. Maksamisessa ja toimitustavoissa on hyvä olla riittävästi vaihtoehtoja niin, että asiakas voi löytää niistä itselleen sopivan. Itse tilaus- ja maksutapahtuman pitää myös olla informatiivinen ja sujuva. On hyvä, että asiakas saa palau-tetta ostoksen jälkeen. Minimivaatimuksena on asiakkaan sähköpostiin toimitettava tilausvahvistus. Lisäarvoa kau-palle antaa jos asiakas voi saada tietoja tuotteen toimitus-vaiheista. Sujuva osto- ja toimitustapahtuma on pysyvän asiakassuhteen syntymisen kannalta keskeinen tekijä. Tie-don jakamisen lisäksi myös clubi-hengen ylläpitäminen on hyvä palvelulisä. Klubikirjeet ja tarjoukset toimivat lisäksi markkinoinnin ylläpitäjänä ja niiden avulla saadaan asiakkaat palaamaan kauppaan uudestaan", sanoo verk-kokauppa ohjelmistoja toimittavan Yume Systems Oy:n toimitusjohtaja Jyri Hokkinen. Yume Systemsin ohjelmis-tot muokataan yritys- ja toimialakohtaiset vaatimukset huomioiden. He toimittavat myös taustajärjestelmiin integroituja B-to-B -tilausjärjestelmiä
 Myyntistrategia keskeisessä roolissa
 Verkkokaupan suunnittelun tulee alkaa aivan toiminnan alussa. Kunnollinen markkinatutkimus voi olla hyvä tapa aloittaa ja samalla kartoittaa omia markkinaetuja. Oman toiminnan lisäksi on viisasta tutustua myös kilpailijoiden toimintaan. Kilpailuetua voi luoda se, että pystyy tarjoa-
 maan asiakkaille edullisempaa hintaa, parempaa laatua, erilaisia tuotteita, nopeampaa toimitusta, parempaa pal-velua sekä toimivampaa markkinointia.
 Vaikka kilpailu on kovaa verkossa niin tuotteet eivät kilpaile keskenään vain siellä, vaan asiakas saattaa hyvin-kin etsiä tiedon verkkokaupasta mutta käydä ostamassa tuotteen kaupasta. Samaa tapahtuu myös toisinpäin. Asiakas saattaa kokeilla sohvaa huonekalukaupassa, mutta tilata sen sitten kotiin verkkokaupan kautta.
 Verkkokauppaohjelmistoja on tarjolla useita, mutta kuinka tietää mikä sopii juuri omalle yritykselle?
 Verkkokauppaohjelmistoja on tarjolla laaja kirjo. Markkinoilla on useita ilmaisia tuotteita, joiden poh-jalta voi itse rakentaa verkkokaupan. Vastaavasti useil-ta yrityksiltä saa “avaimet käteen” –toimituksena juuri omaa liiketoimintaa varten toteutetun verkkokaupan. Yksi kriteeri joka kannattaa huomioida ohjelmistoa va-littaessa on sen joustavuus. Voiko sen jatkossa integroida taustajärjestelmiin?
 Voiko ohjelmistoa räätälöidä tarpeen mukaan tai voi-ko sillä käydä kansainvälistä kauppaa? Ohjelmiston vaih-tamisen kustannukset myöhemmin saattavat tulla kal-liimmiksi kuin investointi suoraan ohjelmistoon, jota voi hyödyntää myös liiketoiminnan kasvaessa ja kehittyessä. Ennen verkkokaupan avaamista on lisäksi tehtävä verk-kokaupan logistiikka- ja maksutaparatkaisut. Näillä on ratkaiseva osuus asiakaspalvelussa. Nykyään verkkokau-palta odotetaan nopeita toimituksia ja kattavaa valikoi-maa erilaisia maksutapoja. Myös Google-markkinointi on asia johon aloittelevan yrityksen kannattaa perehtyä.
 Internet sukupolvi elää jo nyt verkkokaupan tulevaisuutta
 Kuluttajien luottamus verkkokauppoja kohtaan on lisännyt kauppojen määrää tasaisesti viimeisen vuosi-kymmenen ajan. Nuorille netistä tilaaminen on jo it-sestäänselvyys vaikka vanhempi ikäpolvi on yhä hieman varautuneempaa ja kynnys nettiostosten tekemiselle on korkea. Kaupalle on eduksi Google-mainonnan lisäksi tiedottaa itsestään myös Facebookin ja Twitterin kautta. Mutta millä keinoin ulkomaalaiset saadaan myös suo-malaisten verkkokauppojen asiakkaaksi?
 “Suomalainen verkkokauppa voi menestyä ulko-mailla siinä kuin muutkin, mutta helppoa se ei ole. Kaik-ki edellä mainitut liiketoiminnalliset päätökset, kuten hinnoittelu, markkinointi ja logistiikka muuttuvat kertaluokkaa vaikeammiksi kun yritetään penetroitua uusille markkinoille. Suomessa valmistetaan kuitenkin paljon tuotteita, joille on globaalit markkinat. Ei kan-sainvälisessä verkkokaupassa menestymiselle ole mitään estettä. Pitää vain tarjota tuotteita, joille on ulkomailla kysyntää ja panostaa riittävästi markkinointiin.” �
 www.yumesystems.com
 Asiakkaan ostopäätöksiin vaikuttaa annettu informaatio
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 www.kauppiasura.fi
 Hyvien kauppojen tekijöille
 K-kauppiastrainee-ohjelma on monipuo-
 linen ja yksilöllinen, taustasi ja koulutuk-
 sesi huomioiva tie kauppiasyrittäjäksi.
 Henkilökohtainen koulutusohjelma mah-
 dollistaa työkokemuksestasi ja koulu-
 tuksestasi riippuen jopa yllättävänkin
 nopean etenemisen kohti kauppias-
 yrittäjyyttä ja toimintaa oman liikepai-
 kan johdossa.
 KaKaupuppipiasas oon n jojohthtajaja.a. KKauauppppiaias s onon
 ahahkekerara jaja itsenäineen,n, mmenennesestyty--
 vä ja kunnianhimi oioinen yry iti täjä.
 Kaupppias on myös asiakas-
 palvellija, hhennkikilölöststönön i innn ostaajaja
 ja ratkaisija samassa persooonan ssa.
 Kauppiaasta on moneksi – onko
 sinusta kauppiaaksi?
 Löytyykö sinusta
 taitoa, tahtoa ja johtajuutta?
 Etsimme vastuunkantajia ruokakauppaverkostomme kasvaessa ja kehittyessä.
 Tarjoamme mahdollisuutta päästä luomaan nopeasti etenevää kauppias-
 uraa. Arvostamme kaupallista näkemystä, näyttöä tuloksista sekä kokemusta
 tulosvastuun kantamisesta. Ota yhteyttä, mikäli tiedät, että rahkeesi riittäisivät
 kauppiaaksi asti!
 Lue lisää kauppiasurasta osoitteesta www.kauppiasura.com. Samasta osoit-
 teesta löydät myös hakemuksen K-kauppiasuralle sekä alueellisten rekrytointi-
 päälliköidemme yhteystiedot.
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 Suomalainen nettikauppa lisääntyy ja jo yli puolet kuluttajista tekee verkko-ostoksia säännöllisesti. Yhteisöllisyys lisää kaupan kasvua entisestään. Mutta millainen on menestyvä verkkokauppa?
 Verkkokauppa on kohtuullisen helppo perustaa, siihen riittää tietokone ja myytävät tuotteet. Mutta mikä takaa sen, että ostajat löytävät kaupan, kertovat siitä ystävilleen ja haluavat tulla uudelleen? Kysyimme tätä Pulse247:n markkinointipäällikkö Pekka Juntuselta. ”Markkinointi jää liian usein vähälle huomiolle ja olisi-kin hyvä tehdä markkinointisuunnitelma, jotta saadaan liikennettä kauppaan heti avaamisen jälkeen. Suunnitel-maa tehtäessä kannattaa ottaa uusasiakashankinnan lisäk-si huomioon myös vanhoille asiakkaille markkinointi, sillä he ovat tärkeitä suosittelijoita kaupalle.”
 Ostoksilla käymisen helppous on tärkein verkkokaupan suosioon vaikuttavista tekijöistä, joten kaupan tekninen toimivuus on tärkeässä asemassa. Näillä teknisillä asioilla voi olla huomattaviakin vaikutuksia, kuten esim. kaupan sisäisellä suosittelulla ja arvostelulla. Nämä vaikuttavat silloin, kun kaupassa ensimmäistä kertaa vieraileva po-tentiaalinen asiakas tekee ostopäätöstään.Juntunen on sitä mieltä, ettei tekninen toimivuus ja aktii-vinen markkinointi yksinään riitä, mutta kun perusasiat ovat kunnossa ja ne yhdistetään loistavaan asiakaspalve-luun, niin siitä syntyy haluttua asiakasuskollisuutta.
 Mitä suomalaisen verkkokaupan tulisi parantaa pärjätäkseen entistä parem-min myös kansainvälisesti?
 Suomi on kansainvälistynyt nopeasti. Suurin osa suoma-laisista ymmärtää englantia edes auttavasti. Ulkomaille matkustamisen helppous on lisännyt suomalaisten glo-baaliutta ja erityisesti nuoret puhuvat jo erittäin hyvää englantia. Juntusen mielestä suomalainen pärjää verkko-kaupassa kansainvälisesti siinä missä muutkin.
 ”Suomalaisten tulisi tarjota rohkeammin verkko-kaupasta myös englanninkielinen versio ja globaalit toi-mitukset. Pelkän englanninkielisen version tarjoami-nen avaa yli sata kertaa suuremmat markkinat suomen-kielisen internetin sijaan. Kansainvälisillä markkinoilla pärjää pitkälle samoilla keinoilla kuin kotimaassakin, mutta taso on korkeampi. Ensin perusasiat kuntoon, kuten luottamusta herättävä ulkoasu, kattavat ja selke-ät tuote-esittelyt, hyvät kuvat, turvalliset maksutavat, hyvä hinta-laatu-suhde ja nopea toimitus. Nämä asiat eivät kuitenkaan vielä riitä, vaan myös markkinointi-panokset on suhteutettava haettuihin tuottoihin.”
 Mitä yrityksen kannattaa huomioida en-nen verkkokaupan perustamista?
 Ennen kuin yritys rohkeasti lähtee kokeilemaan syvem-piä ja rikkaampia vesiä niin liiketoimintasuunnitelman laatiminen ei olisi pahitteeksi. Näin kaikkia tärkeitä asioita tulee ajateltua ja vältetään toivottavasti tyypil-lisimmät sudenkuopat. On ajateltava kohderyhmää ja nähtävä minkälaisen os-tokokemuksen he haluavat. On hetkeksi itse siirryttävä kohderyhmän puolelle ja nähtävä asiat heidän silmin. Esimerkiksi miesten ja naisten ero ostotottumuksissa on huima ja se tulee huomioida. ”Miehet pitävät tärkeänä monipuolista valikoimaa ja sitä, että pystyvät vertailemaan tuotteiden omi-naisuuksia. Naiset sen sijaan haluavat tehdä löytöjä ja odottavat löytävänsä hyviä tarjouksia. Myös mak-sutapojen valinnoissa on eroja. Naiset valitsevat mie-luisimmaksi maksutavaksi laskun, kun taas miehet suosivat verkkopankkimaksuja ja luottokorttia naisia enemmän. Myös myytävä tuote vaikuttaa siihen, mit-kä asiat ovat tärkeimpien listalla. Jos verkkokauppias myy esim. pultteja ja muttereita, ei tuotekuvien mää-rällä ja kattavilla tuoteteksteillä ole niin suurta merki-tystä kuin silloin, kun kauppaa yksityiskohtia sisältäviä tuotteita.”
 Verkkokauppaa 24/7Teksti: Inderjit Kaur Khalsa
 Teksti: Katariina KääpäVerkkokauppa
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 Minkälainen toimivan verkkokaupan pitäisi teknisesti olla?
 ”Sellainen, että asiakkaan on mahdollisimman helppo ostaa ja ylläpitäjän helppo päivittää. Tarvitaan selkeät ja yksinkertaiset työkalut, joilla verkkokauppiaan rutiinit hoidetaan helposti ja tehokkaasti.” Pulse247 Oy tarjoaa verkkokaupan räätälöinti- se-kä konsultointitöitä päätuotteenaan MyCashflow-verkkokauppasovellus, jonka avulla verkossa myynti käy vaivattomasti. ”Kauttamme saa ylläpidetyn verkkokau-pan, oikeat maksutavat ja mahdollisuuden mm. verk-kokaupan kävijävirtojen seurantaan, mutta esimerkiksi mainonta, hyvä asiakaspalvelu ja lupausten pitäminen toimitusajoissa jäävät verkkokauppiaan vastuulle.” Pulse247 Oy perustettiin MyCashFlow-verkko-kauppaohjelmiston ympärille. Helppokäyttöisen verk-kokaupan saa useana eri versiona, joten se sopii hyvin eri kokoisille verkkokaupoille. Ohjelmisto on joustava ja sitä
 voi muuttaa tarpeiden mukaan. Tämä on ominaisuus jota Juntunen pitää erittäin tärkeänä.
 Millainen on kotimaisen verkkokaupan tulevaisuus?
 Verkkokauppa on kasvanut selkeästi jo useamman vuoden ajan ja kasvukäyrä tuskin laskee nyt, kun on siirrytty yhteisöpalveluiden aikaan. ”Jo pelkästään Facebookia käyttää puoli miljardia ihmistä eli yli 7 % koko maailman väestöstä. Verkon käyttäjämassan sosiaalisten suhteiden ylläpito helpot-tuu, ja samalla myös suosittelu ja muu tiedonvaihto helpottuu. Mukaan tulee myös koko ajan enemmän ihmisryhmiä, joille voidaan mainostaa entistä helpom-min, niin demografisten, kuin geofrafistenkin seikkojen perusteella. Yrityksille tämä tuo myös hyvän apuväli-neen viestintään asiakkaiden kanssa.” �
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 Teksti: Inderjit Kaur Khalsa
 Jos asiakkaan haluamaa tuotetta löytyy monesta verk-kokaupasta, usein valinta syntyy sopivan maksutavan perusteella, mutta myös maksamisen turvallisuus on tärkeää. Koko ostoskokemuksen tulee olla jouheva
 alusta loppuun asti. Asiakkaan on tiedettävä, että jos hän tarvitsee henkilökohtaista palvelua niin sitä on myös tarjolla. Suomen Verkkomaksut Oy:n toimi-tusjohtaja Lennu Keinänen kehottaa verkkokauppaa aloittelevaa yritystä kiinnittämään erityistä huomiota asiakkaiden palvelemiseen samoin lähtökohdin kuin kivijalkakaupassa. Myös markkinointi on ensiarvoisen tärkeää verkkokaupalle. Vaikka kauppa olisi kuinka toi-miva ja asiakasystävällinen mutta jos asiakas ei löydä sitä, ei kaupalla silloin ole mitään merkitystä. Lennu Keinänen vastailee kysymyksiin verkkokaupasta ja -maksamisesta:
 Mitä asioita aloittelevan verkkokauppiaan kannattaa ottaa huomioon?
 ”Ensin tulee oppia ymmärtämään mitä asiakas halu-aa ja suunnitella koko toiminta asiakkaan toiveiden mukaiseksi. Markkinointi, tuotevalikoima, toimitus-ehdot sekä toiminnan käytännön organisointi kan-nattaa suunnitella jo ennen verkkokauppaohjelmiston hankkimista. Usein liikkeelle lähdetään ohjelmiston valinnasta ja silloin se kaikista tärkein eli asiakas tup-paa unohtumaan.”Hyviä kysymyksiä ovat siis: Mitä tuotteita asiakas haluaa ostaa? Kuinka asiakas saadaan tietoiseksi kaupasta? Miten tuote saadaan toimitettua asiakkaalle mahdollisimman nopeasti? ”Menestyneet kauppiaat käyttävät paljon aikaa ostokokemuksen suunnitteluun ja se näkyy myös asiakastyytyväisyy-dessä.”
 Kuinka voittaa asiakas puolelleen verkkokauppojen valtameressä?
 ”Kun verkkokaupan asiakaspalvelu, tunnelma itse kau-passa, mainonta ja toimitusvarmuus ovat kunnossa myös asiakas saa asioidessaan positiivisen kokemuksen ja palaa mielellään takaisin.”Asiakaspalvelun järjestäminen on verkkokaupassa ehkä vieläkin tärkeämpää kuin kivijal-kaliikkeessä. Asiakaspalvelun puhelinnumeron ja sähkö-postiosoitteiden tulee olla helposti löydettävissä ja mikäli asiakas ottaa yhteyttä, hänen on saatava vastaus nopeasti.
 Mitä hyötyä verkkokauppiaalle on monipuolisten maksutapojen tarjoamisesta?
 Tilanteet vaihtelevat ja jokaiselle pitäisi olla aina tarjolla vähintään yksi sopiva maksutapa. ”Mikäli ostajan palk-kapäivä on esimerkiksi ylihuomenna, hän saattaa tänään haluta maksaa luottokortilla tai muulla luottoon perus-tuvalla maksutavalla. Mikäli palkkapäivä on ollut eilen, hän saattaa mieluummin maksaa suoraan tilisiirtona kun
 LÄHTÖKOHTANA asiakkaan tunteminen, markkinointi ja maksutapojen monipuolisuus
 Lähtökohtana asiakkaan tunteminen, markkinointi ja maksutapojen monipuolisuus
 Teksti: Katariina KääpäVerkkokauppa
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 tilillä on vielä rahaa.” Kaikki maksutavat eivät siis sovi kaikille ja lisäksi mieleisin maksutapa saattaa vaihdella päivästä toiseen. Mikäli mieleistä maksutapaa ei ole tar-jolla, kaupat jäävät syntymättä.
 Onko verkkomaksaminen turvallista asiakkaalle?
 ”Täysin turvallista verkossa maksaminen on silloin kun kaupassa on käytössä Suomen Verkkomaksujen palvelu, koska se antaa asiakkaalle takuun siitä, että tämä saa joko tuotteet tai rahansa takaisin.”
 Jos verkkokaupalla ei ole käytössä Suomen Verk-komaksujen palvelua, jos kaupasta ei löydy yhteys-tietoja tai jos se vaikuttaa muutoin epäilyttävältä, asiakkaan on ensin viisasta selvittää yrityksen luo-tettavuus ennen kauppojen solmimista. Pysyvän asiakassuhteen solmiminen edellyttää myös turval-lisuudentunteen luomista asiakkaalle.
 Verkkokaupan tulevaisuus Verkkokauppa on kasvanut nopeasti ja tulee kasvamaan vielä entis-täkin nopeammin. Koko verkkokauppatoimiala on vielä nuorta ja sillä on edelleen paljon opittavaa. ”Uskon, että tulevaisuuden verkkokaupoista ostet-taessa ostoprosessi tulee olemaan nykyistä yksinker-taisempi, asiakaspalvelusta voi kysyä mitä tahansa ja vastauksen saa välittömästi. Kauppa osaa suositella mieleisiä oikeita tuotteita automaattisesti asiakkaan mieltymysten perusteella.”Keinäsen mukaan verk-kokaupan ostokokemus tulee siis entistä enemmän muistuttamaan oikeassa, hyvin palvelevassa kau-passa asioimista. ”Periaate on molemmissa sama; myyjä huolehtii asiakkaasta, auttaa valitsemaan sopivan tuotteen, vastaa välittömästi kysymyksiin ja lopulta varmistaa, että asiakas poistuu liikkeestä tyytyväisenä.
 Kestävä asiakassuhdeKestävän ja toimivan asiakassuhteen rakentaminen alkaa siis jo varhaisessa suunnitteluvaiheessa. Kos-ka verkkokauppojen määrä on hurja ja asiakas voi valita kauppapaikan mieltymystensä mukaan, niin kaupasta poistuminen tapahtuukin vain muutamas-sa sekunnissa. Kokemus on tehtävä asiakkaalle niin yksinkertaiseksi ja palvelevaksi, ettei hän halua etsiä tilalle vaihtoehtoa vaan palaa aina uudelleen samaan kauppapaikkaan.
 Vaikka menestyvä verkkokauppa vaatiikin pal-jon työtä, matkalla oppii myös. �
 www.verkkomaksut.fi
 Asiakaspalvelun puhelinnumeron
 ja sähköpostiosoitteiden tulee olla
 helposti löydettävissä ja mikäli
 asiakas ottaa yhteyttä, hänen on
 saatava vastaus nopeasti.
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 V uonna 2005 perustettu Klarna, aikaisemmalta nimeltään Kreditor, tarjoaa verkossa asioivil-le joustavia maksutapoja. Yritys on toiminut
 Suomessa vuodesta 2008 ja viidessä vuodessa se on laa-jentanut toimintaansa Ruotsin ja Norjan lisäksi myös Saksaan ja Hollantiin. Mutta mikä on Klarna Tili ja kuinka se toimii?
 ”Tällä hetkellä Klarnalta löytyy vaihtoehtoina las-ku ja tili. Tili on osamaksupalvelu, jolla kuluttaja voi maksaa ostoksensa joko itse haluamassaan tahdissa tai valita kiinteämmän osamaksuaikataulun 3-36 kuukau-den välillä. Luottopäätökset tehdään verkkokaupan os-toskorissa tilaushetkellä reaaliaikaisesti ilman ylimää-räisiä kaavakkeita. Me hoidamme kuluttajan kanssa sopimukset, kuukausilaskutuksen ja kannamme luotto-riskit kauppiaan puolesta. Heinäkuussa meillä lanseera-taan myös Suomeen uusi palvelu mobiili-maksamiseen. Kehitteillä on lisäksi muutamia muita ratkaisuja", mai-nitsee Klarnan Suomen maajohtaja Jarkko Turtiainen.
 Klarna Tili toimii kuten luottokorttimaksut mutta ilman varsinaista luottokorttia tai luottokorttinumeroa. Kaikki Klarna Tilillä tehdyt ostokset yhdistyvät samalle laskulle/tilille, ostipa kuluttaja mistä tahansa tätä mak-sutapaa tarjoavasta verkkokaupasta. Asiakas saa kerran kuukaudessa laskun, missä on mukana kaikki Klarna Tilillä tehdyt verkko-ostokset. Asiakas lyhentää kuu-kausilaskuaan haluamallaan summalla ja määrittelee näin itse takaisinmaksuaikansa.
 ”Palvelumme kautta avautuva oston helppous se-kä mahdollisuus ostaa erilaisia tuotteita ja budjetoida
 kuukausikulut sen mukaan on tuonut meille jo noin 100 000 tiliasiakasta pelkästään Suomessa. Tämä ker-too palvelumme suosiosta kuluttajien näkökulmasta", Turtiainen kertoo. Kysyimme häneltä mielipidettä me-nestyvän verkkokaupan perustamiseen.
 Jokapäiväistä kaupankäyntiä verkossaPostimyynnin kautta etäkauppaa on tehty jo vuosikymmeniä, mutta Internet on laajentanut etäkaupan globaaliksi mahdollisuudeksi niin kauppiaille kuin asiakkaillekin. Verkkokaupan maksutavoissa postimyyn-nistä tuttu lasku on saanut rinnalleen uusia vaihtoehtoja. Erilaiset mak-supalvelut ja tilit helpottavat asiakkaan ostopäätöksen tekemisessä.
 Teksti: Katariina KääpäVerkkokauppa
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 Verkossa on erotuttava joukostaVerkkokauppaa perustettaessa on hyvä muistaa, että se on oma kokonaisuutensa johon pitää todella panostaa saadakseen sen menestymään.
 ”Toimiva palvelu on kaikkein tärkein ja maksutapoja pitää olla mahdollisimman paljon. Jos kuluttaja on jo valinnut tuotteet ostoskoriin, ei kauppias tietenkään halua päästää asiakasta pois kaupasta maksamatta. On siis hyvin tärkeätä, että hänelle annetaan maksamiseen tarpeeksi vaihtoehtoja. Lisäksi tulee muistaa, että ver-kossa toimii vähintään kymmenen samanlaista liikettä, joista kuluttajien on löydettävä nimenomaan sinun liik-keesi ja siksi sinun on erotuttava joukosta. Tämän moni kauppias unohtaa. Markkinointi on todella tärkeätä ja netissä sitä voidaan kohdentaa helposti. Aloitteleville kauppiaille suosittelen asiantuntijoiden kuuntelemista ja avun hakemista. Menestyvän kaupan avaamiseksi kannattaa keskustella mahdollisimman monen alan asiantuntijan kanssa.”
 Lupaukset asiakkaille tuovat heidät takaisinAsiakas haluaa tietää mitä hänen ostamalleen tuotteelle kuuluu sen jälkeen kun osto on tehty ja ennen kuin se saapuu perille. Asiakas saattaa jopa pitää sitä oikeutenaan ja monet kansainväliset verkkokaupat tarjoavatkin tätä palvelua. Se luo kuluttajalle turvallisuuden tunteen kun hän tietää, missä tuote on matkalla.
 ”Itse suosittelen lupauksen tekemistä asiakkaille. Se voi olla lupaus siitä, että asiakas saa toimitukset jo
 seuraavana päivänä tai saa sen kokonaan ilman toimi-tuskuluja. Tuotteelle voi antaa vaikka 365 päivän palau-tusoikeuden. Tärkeintä on kuitenkin, että kuluttajalle jää hyvä mieli ostoprosessista. Silloin hän haluaa palata takaisin koska ostaminen oli helppoa ja kauppa piti kiin-ni tekemästään lupauksesta.”
 Verkkokaupasta lähikauppaErilaiset maksupalvelut helpottavat ostopäätöksen teke-mistä, lupaukset ja niiden pitäminen antavat asiakkaalle turvallisuuden tunteen. Ajan kuluessa saattaa olla, että kivijalkakaupat menettävät yhä enemmän asiakkaitaan verkkokauppoihin erityisesti niiden tarjoaman helppou-den perusteella. Useat kaupat tarjoavat kotiinkuljetuksen pienellä lisämaksulla, kun taas kivijalkakauppojen ko-tiinkuljetus on yleensä erittäin kallista.
 ”Näen verkkokaupan kehittyvän todella kovaa vauh-tia Suomessa. Kuluttajat siirtävät yhä enemmän ostoksi-aan verkkoon. Itse toivon, että suomalaiset kauppiaat al-kaisivat tarjota enemmän tuotteita sekä markkinoisivat itseään paremmin, näin eurot eivät valuisi suoraan ulko-maille. Eräs alan ammattilainen sanoi kerran, että ’Verk-kokauppa kuolee vuoteen 2015 mennessä. Syy tähän on, että siitä tulee yhtä jokapäiväistä kuten normaalissa ki-vijalkakaupassa käynti.’ Ensin olin tätä ajatusta vastaan, mutta mitä tarkemmin sitä ajattelen ja mitä enemmän tarjontaa verkossa on, niin siitä näyttää vähitellen tule-van kaikille yhä tavallisempi tapa käydä kauppaa. Jos vielä saisimme ruokakaupat verkkoon niin tekisin sen jälkeen 100% omista ostoksistani verkon kautta.” �
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 S uomen Maksuturva Oy on vuonna 2007 perus-tettu sähköisen kaupankäynnin maksujenväli-tykseen erikoistunut palveluyritys, jonka omis-
 tavat Matu Capital Oy, MyyryCapital Oy sekä joukko yksityishenkilöitä. Yhtiö on täysin suomalaisomistuk-sessa. Yrityksen perustajat, pankki- ja rahoitusalan am-mattilaiset, Mikael Smeds (toimitusjohtaja) ja Konsta Karvinen (ICT kehitysjohtaja) asettivat tuotekehi-tyksen päämääräksi verkko-ostamisen kehittämisen luotettavammaksi ja molempia kaupan osapuolia pal-velevammaksi toiminnaksi. Yritys tuottaa ja innovoi sähköiseen kaupankäyntiin erilaisia lisäarvopalveluja valmiina palvelukokonaisuuksina tai räätälöidysti asi-akkaan tarpeisiin perustuen.
 Maksuturva-palvelua Suomen maksuturva Oy toimii puolueettomana osa-puolena ostajan ja myyjän välillä. Verkko-ostotapahtu-massa ostaja ja myyjä sopivat kaupasta. Ostaja siirtyy Maksuturva-palveluun ja maksaa tilauksen verkkopan-kissa tai maksukortilla ennen toimitusta. Maksuturva lähettää tiedon suoritetusta maksusta myyjälle, minkä jälkeen myyjä käynnistää toimituksen. Molemmat osa-puolet voivat seurata verkossa toimituksen etenemistä. Kun ostaja vastaanottaa tilaamansa tuotteen, hän saa ai-kaa tarkistaa tilauksen sisällön ennen kuin Maksuturva-palvelu välittää maksun myyjälle.
 Jos lähetys ei vastaa tilausta tai on viallinen, osta-jalla on mahdollisuus tehdä peruutusilmoitus Maksu-turvalle viimeistään toimitusta seuraavana päivänä. Peruutusturvan avulla hoidetaan reklamaatioihin liit-tyvät rahanpalautukset. Kun ostajalta on tullut tieto peruutuksesta ja myyjä on hyväksynyt palautuksen, ostaja saa rahansa takaisin. Maksuturva noudattaa osapuolten yhteistä päätöstä. Maksuturva-palvelun ansiosta sekä ostajan että myyjän luottoriski poistuu
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 ja verkkokauppaa voidaan käydä turvallisemmin ja asi-akasystävällisemmin.
 Uudelle verkkokauppiaalle valmiit ratkaisutVerkkokauppias voi vaivatta liittää yritystoimintaansa parhaiten sopivan Maksuturva-palvelun verkkokaup-paansa. Valitsemansa palvelun kautta kauppias voi tarjota asiakkailleen monipuoliset maksutavat yhdellä sopimuksella. Maksuturva-palvelun kiinteät kulut ovat alhaiset. Käyttömaksun muodostavat tapahtumakohtai-set provisiot toteutuneista kaupoista (1,9%). Peruspal-velupaketissa (Basic) ei ole lainkaan kiinteää kuukausi-maksua. Gold-paketissakin kuukausimaksu on vain 39 euroa. Kauppias saa verkkokauppaansa ’maksubannerin’, josta asiakas saa valita itselleen sopivimman maksuta-van. Peruspaketti sisältää kaikkien pankkiryhmien mak-supainikkeet. Gold-palvelussa on lisäksi vaihtoehtoina yleisimmin käytetyt maksukortit (Visa, Visa Electron, MasterCard).
 Maksuturva-palvelu on ostajalle täysin ilmainen ja ostotapahtuma on turvallinen kuten perinteisessä kau-pankäynnissä. Myös tietoliikenne on suojattu ja sitä valvotaan jatkuvasti. Palveluiden teknologia perustuu maailmalla laajasti tunnettuihin, käytettyihin ja luo-tettuihin tekniikoihin ja alustoihin. Maksuturvan an-siosta verkkokaupassa rohkenevat asioida nekin, jotka haluavat varmistaa tilauksensa sisällön ja arvostavat luotettavaa kaupankäyntiä. ”Maksuturva-palvelu alen-taa verkkokaupassa asioinnin kynnystä ja lisää verkko-kaupan myyntiä”, korostaa Suomen Maksuturva Oy:n myynti- ja markkinointijohtaja Jani Vertanen�Lisäpalveluna verkkokauppiaalle on tarjolla tehokas
 kaupankäynnin seuranta- ja tilastointipalvelu Kauppi-asExtranet, jolla on mahdollista helpottaa kirjanpitoon liittyvää raportointia.
 Maksuturva eKioski: Osta tästä Maksa kotonaKosketusnäytöllinen eKioski siirtää verkkokaupan os-tosten teon sinne, missä asiakkaat liikkuvat. Ostopää-töksen voi tehdä heti esimerkiksi messuilla, kauppakes-kuksissa, odotustiloissa ja jopa myymälöissä. Ostosten tekeminen eKioskilla ei vaadi maksukorttia tai pankki-tunnuksia. Tilauksen jälkeen tuotteet maksetaan kotona verkkopankissa ja niiden saapumista voi seurata ajanta-saisesti verkossa.
 “Yksinkertaisimmillaan eKioski tuo yrityksen ole-massa olevan verkkokaupan ihmisten luokse esimerkik-si messuille, kauppakeskukseen tai yleisötapahtumiin. eKioski on kuitenkin hyvin joustava alusta ja taipuu moneen tarpeeseen; sen kautta voidaan myydä tarjous- tai jäännöseriä, se mahdollistaa turvallisen kaupanteon kivijalkamyymälän ulkopuolella - miksei joku hyödyn-täisi sitä myös palvelujen myymiseen”, Jani Vertanen sanoo ja kertoo Maksuturvan panostavan jatkuvasti eKioskin kehittämiseen. �
 www.maksuturva.fi
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 Web of Trust (WOT) on maailman suurin verkkosivujen maineita luokitteleva palvelu, jonka toiminta perustuu käyttäjäyhteisön aktiivisuuteen. Käyttäjät tekevät verk-kosivuille maineluokituksia neljän eri kategorian mu-kaan, jotka ovat: luotettavuus, asioinnin turvallisuus, yksityisyyden suoja sekä lapsiturvallisuus. Palvelulla on globaalisti yli 11 miljoonaa käyttäjää, jotka ovat luoki-telleet noin 28 miljoonan sivuston maineen sekä luo-tettavuuden.
 “WOT:n intuitiivinen, liikennevalojen tapaan toi-miva maineluokittelujärjestelmä suojaa käyttäjiä kun he surffaavat verkossa, käyttävät hakukoneita tai tekevät verkko-ostoksia. Ilmaiseksi selaimeen ladattava WOT-palvelu näyttää sivustojen luokitukset esim. Google-hakutulosten yhteydessä ja on käyttäjän turvana lähes kaikilla suosituilla sivustoilla” selvittää WOT:n toimi-tusjohtaja Vesa Perälä.
 Luokitukset auttavat käyttäjiä suojaamaan tieto-koneitaan sekä niiden sisältämiä tietoja. “Sivustojen luokituksia lisätään ja päivitetään jatkuvasti WOT-yhteisön jäsenten tekemien arviointien ja erilaisten luotettavien tietolähteiden perusteella. Jokaisen 28 miljoonan sivun maineluokitus päivitetään 30 minuutin välein” Yksi esimerkki tietolähteistä on urkintasivustoluettelot, joita ylläpitävät monet IT-turvallisuusyritykset sekä organisaatiot. Luettelosta löytyy tietoa sivustoista, jotka eri tavoin urkkivat hen-kilötietoja, luottokorttinumeroita tai muita vastaavia suojattavia tietoja.
 Hyvän maineen kommunikointi luo kilpailuetua
 Tietoturvallisuus ja hyvä maine
 Aloittelevan verkkokauppiaan on tärkeätä keskittyä sivuston sekä tekniseen turvallisuuteen että hyvän maineen luomiseen ja sen kommunikointiin poten-tiaalisille asiakkaille.
 ”Ihan aluksi on hyvä lait-taa kuntoon maksamiseen ja yleiseen tietoturvallisuuteen liittyvät asiat, jotka jo tiedoste-taankin kohtuullisesti erittäin tärkeiksi. Suojaamattomien sivujen kautta pystytään hel-posti jakamaan haittaohjelmia, urkkimaan erilaisia tietoja sekä yleisesti häiritsemään liiketoi-mintaa monin tavoin", Perälä sanoo.
 Markkinoilla on tarjolla lu-kuisia palveluita, jotka monitoroivat ja estävät teknistä haavoittuvuutta päivittäin tuoden mukanaan mielen-rauhaa sekä kauppiaalle että asiakkaille.
 ”Verkkokauppiaiden maineenhallinta ei ole Suo-messa vielä samalla tasolla kuin vaikka USA:ssa, missä hyvän maineen kommunikointi on ymmärretty liike-toimintaa selkeästi parantavana tekijänä.  Paras mark-kinointi- ja PR-keino on suora ostosuositus ystävältä toiselle mutta heti toisella sijalla on muiden asiakkaiden jättämät suositukset sekä kommentit.”
 Verkkokaupasta kannattaa tehdä kaikin tavoin luotettavan näköinen. Yksi keino on ottaa käyttöön hyvästä maineesta ja teknisestä tietoturvasta kertovia sertifikaatteja kuten WOT Trust Seal, joka kertoo kaikille kaupan sivuilla vieraileville, että kyseessä on luotettava ja turvallinen ostospaikka.
 “WOT Trust Seal:n näkyvän käytön on todettu lisäävän sivuilla vierailevien käyttäjien konversiota maksaviksi asiakkaiksi sekä parantavan myyntiä 11-34% kaupan alasta riippuen. Luotettavuuden puutteen
 Verkkokaupan maineen tärkein raken-nusosa on asiakkaiden kertomat kokemukset. Kiistaton tosiasia on se, että yritykselle hyvä maine ja luot-tamus kaupan eri osapuolten välillä on menestymisen edellytys. Maine ei muodostu pelkästään Internetin kautta, mutta se on yksi tärkeimmis-tä, nopeimmista ja parhaista apuväli-neistä. Verkkokauppiaan luotettavuu-den ja hyvän maineen kommunikoin-ti potentiaalisille asiakkaille korostuu erityisesti johtuen kaupan virtuaali-sesta luonteesta eli välittömän kon-taktin puuttumisesta.
 Verkkokauppa
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 on puolestaan todettu olevan pääsyy siihen, että 71% verkkokaupoissa täytetyistä ostoskoreista ei koskaan pääse kassalle asti.” Perälän mukaan tutkimukset ovat osoittaneet, että Trust Seal lisää verkkokäyttäjien luo-tettavuuden tunnetta sivustoon 86%.
 Menestyneet verkkokaupat ymmärtävät positiivisen palautteen käytön merkityksen markkinoinnissa, mutta osaavat myös reagoida mahdolliseen negatiiviseen pa-lautteeseen kääntämällä tilanteen hyväksi nopealla ja aloitteellisella toiminnalla.
 Turvallisuusuhkia verkossaKauppiaan tietämättä sivusto saattaa joutua hakkeroin-nin tuloksena vaikka Googlen mustalle listalle. WOT tarjoaa osana Trust Seal konseptia eri mustien listojen päivittäisen monitoroinnin sekä myös neuvoo niiltä poispääsyssä.
 ”Verkkomaailma on täynnä erilaisia uhkia; virukset, muut haittaohjelmat, yksityisyydensuoja, roskaposti se-kä monet muut verkossa vaanivat uhat. WOT:n 28 mil-joonasta sivusta yli 4 miljoonaa on luokiteltu vaarallisik-si tai epäluotettaviksi. Mielestäni markkinoilta löytyy keinot taistella erilaisia verkkouhkia vastaan. Kaikkien verkkokauppiaiden tulee ottaa ammattilaiset avukseen ja suhtautua asiaan sen vaatimalla vakavuudella. Tätä kautta turvallisuusuhat saadaan minimoitua ja maine-hallinnan kautta voidaan keskittyä olennaiseen eli lii-ketoiminnan menestyksekkääseen kasvattamiseen.” �
 WOT on kuluttajille täysin ilmainen
 ja toimii Internet Explorer, Firefox
 ja Google Chrome selaimissa.
 WOT laajennoksen voi ladata osoitteesta:
 www.mywot.com.
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 Tutkimuksen mukaan lähes puolet verk-kokauppoihin liitetystä negatiivisesta palautteesta liittyy tavaroiden toimituk-seen. Verkkokaupan maineen kannalta on oleellista valita luotettava ja verkko-kaupan tarpeisiin perehtynyt logistiikka-kumppani.
 Matkahuolto hoitaa verkkokaupan logistiikan täsmällisesti
 Oy Matkahuolto Ab on vuonna 1933 perustettu yk-sityisten bussiyhtiöiden omistama palvelu- ja markki-nointiyritys, jonka pääliiketoiminta-alat ovat Matka- ja Pakettipalvelut. Pakettipalvelujen tuottajana Matka-huollolla on pitkät perinteet ja se kuljettaa päivittäin 20 000 pakettia. Yrityksen palvelukonsepti perustuu laajaan verkottautumiseen: tällä hetkellä 50 oman toimipaikan lisäksi yrityksellä on noin 350 asiamiespistettä. Yhteistyö
 Teksti: Maria RiivariKuva: Oy Matkahuolto Ab
 Verkkokauppa
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 pimuksen ansiosta Smilehousen Workspace-ohjelmistoa käyttävät verkkokauppiaat saavat käyttöönsä Matkahuol-lon kuljetuspalvelut ja koko laajan noutopisteverkoston. Smilehousen teettämän tutkimuksen mukaan lähes puolet verkko-ostamiseen liittyvistä huonoista kokemuksista liit-tyy tavaroiden toimitukseen. Tutkimuksen mukaan yleisin tavaroiden toimitustapa on nouto postista, mutta kulutta-jat toivovat voivansa noutaa ostoksensa lähikaupasta. Yh-teistyön myötä verkkokaupan asiakas voi itse valita itsel-leen parhaan noutopisteen. Toimitusverkoston vahvuuksia ovat noutopisteiden laajuus ja joustavat aukioloajat.
 Lähetyksen liikkumisen seuraaminen reaaliajassa on järjestelmän integroinnin seurauksena mahdollista lähet-täjästä vastaanottajaan, Matkahuollosta noutopisteeseen. Toiminnan nopeutta korostaa ensimmäisenä Suomessa lanseerattu matkapuhelimeen tekstiviestitse lähetettävä noutoilmoitus. ”Etäkaupassa kauppiaan on voitava luot-taa siihen, että asiakkaan ostokokemus säilyy positiivisena myös silloin, kun kauppias antaa asiakkaansa ostoksen kuljetusyrityksen hoidettavaksi”, kertoo liiketoiminta-päällikkö Juha Wallin painottaen Matkahuollon hyvää kumppaniverkostoa ja kuljetusten asiakaspalvelua.
 Verkkokaupan kannattaa verkottua kansainvälisen logistiikkaosaajan kanssa
 Suurin osa Matkahuollon pakettilähetyksistä tulee ulko-mailta, mikä tekee kansainvälisestä verkottautumisesta välttämätöntä, sillä esimerkiksi suurin osa yritysten kes-kusvarastoista sijaitsee ulkomailla. Verkottautumisen eh-dottomana edellytyksenä on ollut tekniikan kehittyminen. Viisi vuotta sitten toteutetun tietojärjestelmäuudistuksen seurauksena kumppaneiden verkot ovat kytkettävissä Mat-kahuollon verkkoon ja toiminnanohjausjärjestelmään. Erikseen räätälöidyt asiakaskohtaiset ratkaisut yritysten tarpeisiin huolehtivat tietojärjestelmän toimivuudesta.
 ”Maailma muuttuu voimakkaasti joka sektorilla, ei vain kuljetusalalla, ja tämä tuo uusia mahdollisuuksia”, toteaa matkahuollon toimitusjohtaja Pekka Hongisto. Myös tulevaisuudessa Matkahuollolla pidetään tärkeänä jatkuvaa yhteistyössä tapahtuvaa kehitystä. Yrityksessä arvostetaan pitkiä asiakaskontakteja. Tietotaitoa on ke-hittynyt perheyritystoiminnalle lähes 80 vuoden ajalta ja nyt sillä on n. 400 asiakasyritystä. Toimintaa on kui-tenkin laajennettu yritysasiakkaista myös kuluttaja-asi-akkaiden suuntaan. Konseptia hiotaan mahdollisimman toimivaksi ja asiakasta palvelevaksi kysymällä kehittämi-sen kohteita ja tapoja suoraan asiakkailta. Ympäristöstä kannetaan huolta: hiilijalanjälki on pieni ja toiminta ym-päristöystävällistä, sillä Matkahuolto ainoana laatuaan kuljettaa matkustajat ja rahdin samalla kertaa.
 Jotta Matkahuolto olisi halutuin ja helpoin vaihtoeh-to myös jatkossa: ”Innovatiivinen ajattelu on tärkeää”, toteaa Hongisto. ”Nyt on vasta raapaistu pintaa siinä mitä saadaan irti ja miten toimintaa voidaan kehittää yhdessä asiakkaan kanssa. Kun on enemmän kilpailua, tulee kehittyä itsekin”, kiteyttää Wallin lopuksi. �
 Suomen Lähikauppa Oy:n kanssa nostaa pakettien nou-topisteiden määrän noin 1200, sillä paketit voi noutaa myös Suomen Lähikauppa Oy:n Siwoista, Valintataloista ja Euromarketeista. Laajan palveluverkoston myötä on ollut mahdollista keskittää palvelut mahdollisimman lä-helle asiakkaita. Matkahuolto tarjoaa täsmällistä ja luo-tettavaa tietoa sekä tasalaatuista palvelua paikkakunnasta riippumatta.
 Matkahuolto panostaa verkkokauppiaiden logistiikkaan
 Viimeisen kymmenen vuoden aikana Verkkokauppaos-tamisen merkitys on kasvanut huomattavasti kansainvä-listymisen, tekniikan kehittymisen ja kuluttajien kasva-van kiinnostuksen myötä. Kansainvälisen verkkokaupan kasvu luo paineita kotimaiselle kaupalle. Matkahuolto on sopinut yhteistyöstä myös eri verkkokaupparatkaisu-jen toimittajien, esimerkkinä Smilehousen, kanssa. So-
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 Internetnäkyvyys on tärkeää, jos nykypäivänä haluaa löytää asiakkaansa. Asiakkaat löytävät tuotteet yhä useammin netin hakukoneilla.
 Pohjoismainen KliKKi on erikoistunut internetmark-kinointiin. Suomen maajohtaja Toni Lehmusvaaran mielestä kaikkien yritysten pitäisi ottaa erityisesti haku-konenäkyvyys tarkasteluun.
 ”Jokainen voi mennä itsekin katsomaan, miten haku-koneissa sijoittuu verrattuna kilpailijoihinsa”, Lehmus-vaara kertoo. ”Jos ei näy varsinaisissa hakutuloksissa, niin ei myöskään potentiaalinen asiakas löydä sivuille.”
 Huonompi sija hakutuloksissa on monille asiakkaille myös merkki huonommasta yrityksestä tai tuotteesta.
 Osaaminen harvassa
 Harvassa firmassa on tarvittavaa osaamista hakukoneop-timointiin, vaikka näyttäviä sivuja osattaisiinkin tehdä. Strategisesti mainonnan liiketoimintaan yhdistäviä te-
 kijöitä on Lehmusvaaran mielestä valitettavan vähän. Alkusysäykseen vaaditaan kiinnostusta hakukoneiden ymmärtämiseen.
 ”Pitää lähteä kokeilemaan asioita”, Lehmusvaara avustaa. ”Mainonnan numeraalisen vakavuuden kas-vaessa kannattaa silti panostaa ammattimaiseen teke-miseen.”
 Esimerkiksi ammattimaiseen yhteistyöhön Googlen verkkomainonnassa ja sivujen analysoinnissa on tiukat pääsyvaatimukset. KliKKi:llä on molemmat näistä ser-tifikaateista.
 Verkkonäkyvyyttään yritys voi lisätä ns. banneri-mainonnalla, mainoksilla hakukonetuloksien yhtey-dessä tai hakukoneoptimoinnilla. Nämä ovat sovel-lettavissa yhdessä ja erikseen eri yrityksien tarpeisiin. Esimerkiksi B2B-myynnissä bannerit eivät yleensä kannata, vaan on keskityttävä hakukoneoptimointiin.
 Verkkokauppa
 Teksti: Simo Raittila
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 Tärkeä kohdistaminen
 ”Internet-markkinoinnissa on katsottava sitä, miten ihmiset käyttävät hakukoneita”, kertoo Lehmusvaa-ra. ”Verkkokaupassa hakukoneet ovat kaiken A ja O.”
 Yhden huipputuotteen verkkokaupoille opti-moidaan kyseisen tuotteen hakukonenäkyvyys – se siis löytyy hakukoneiden tuloksista paremmin. Laajempien verkkokauppojen kannattaa panostaa enemmän ostettuihin mainospaikkoihin hakuko-neissa ja mainoksiin muilla nettisivuilla.
 ”Banneripuolen tarjontamme kohderyhmäpa-ketit ovat laajoja tunnettuja sivustoja ja yleisöprofiili on hyvin tutkittu”, Lehmusvaara sanoo. ”Mainok-sia voidaan laittaa yhdelle tai useammalle sivustolle. Niitä saadaan myös isommalla pinnalla ja videolla.”
 Hänen mielestään verkossa on turha tehdä pon-nistuksia, jollei järjestä sivuilleen myös kävijäana-lyysia. Snoobin tai Google Analyticsin avulla voi seurata, mitä ihmiset sivuilla tekevät ja mitä kautta he niille päätyvät. Lehmusvaaran mielestä tietoa ei ole koskaan liikaa. Siitä pitää vain osata poimia keskeinen.
 Tuloksiin sidottua mainontaa
 Nettimainontaa on turvallista kokeilla, koska hinta voidaan sitoa tuloksiin. Veloitus voi perustua joko mainoksen näyttökertoihin, klikkauksiin tai jopa vasta varsinaisiin tuloksiin, kuten saatuihin asiakkai-en yhteystietoihin tai osuuteen tuotteiden katteesta.
 ”Kampanjoiden jälkeisistä raporteista asiak-kaamme näkee avoimesti, miten mainonta on toi-minut”, Lehmusvaara kertoo.
 Ensimmäisten tulosten jälkeen mainontaa voi-daan kohdistaa uudelleen. Kampanja toimii taval-laan myös markkinatutkimuksena, kun nähdään millaiset ihmiset ovat olleet sivusta ja tuotteista kiinnostuneita.
 Aloittelevalla yrityksellä pitää olla verkkosivut kunnossa. Lehmusvaaran mielestä harva suomalai-nen pk-yrittäjä toimii hyvin verkossa. Hyvät sivut eivät tule kovin kalliiksi ja verkkomainonta on kus-tannustehokasta.
 ”Sosiaalisten medioidenkin valjastaminen käyttöön on enemmän viitseliäisyys- kuin raha-kysymys. Sekin hoituu helposti esimerkiksi tila-uksen yhteydessä asiakkaalle Facebook-sivusta muistuttamalla.”
 ”Sivuston toimivuuteen, tietomäärään ja sisäl-töön on panostettava suunnitelmallisesti, koska sen löydettävyys ja sitä kautta tulokset riippuvat sen si-sällöstä. Huonon näköistä tai hakukoneista löyty-mätöntä nettisivua ei kannata tehdä eikä ylläpitää”, Lehmusvaara kuittaa. �
 �������������� ��� ��������� ���

Page 151
                        

150
 Markkinointi
 Monet pienet yritykset kokevat markkinointi- ja viestin-täpalvelujen ostamisen usein hinnakkaaksi ja hankalaksi prosessiksi. Isot mainostoimistot ovat kalliita ja projek-tien toteuttamien monivaiheinen prosessi, jolle on vaikea saada hintalappua etukäteen.
 ”Mainostoimistot eivät halua antaa hintaa ennak-koon, vaan haluavat usein lypsää yrityksestä mahdol-
 Markkinointitoimisto on aloittavan yrityksen paras kaveriMarkkinointipalvelujen ostaminen voi olla helppoa ja edullista, myös pienelle ja aloittavalle yritykselle. Näin vakuuttaa Markki-nointitoimisto Push!
 lisimman paljon rahaa", toimitusjohtaja, art director Juhana Tikkanen kiteyttää.
 Helsinkiläinen Markkinointitoimisto Push! tuo toi-senlaista ajattelua ja ennen kaikkea hinnoittelua viestin-tä- ja markkinointipalveluihin. Yritys tarjoaa valmiiksi hinnoiteltuja palvelupaketteja, jotka sopivat erityisesti uusien pk-yritysten tarpeisiin.
 Teks
 ti: K
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 ”Tehtävämme on muun muassa auttaa asiakasta siinä, että heidän haluamansa asiat viestitetään johdonmukaisesti asiakaskunnalle ja sidosryhmille, jolloin toivottu mielikuva ja maine markkinoilla alkaa muodostua.”
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 ”Ajattelemme, että selkeät ja kaikille samat hinnat helpottavat ostopäätöstä ja ovat reilua bisnestä. Esimer-kiksi logosuunnittelu löytyy meiltä listahintaisena.”
 ”Jos emme pysty antamaan kiveen kirjoitettua hintaa, työ suunnitellaan tuntiveloituksena. Arvioitu ja sitova tuntihaarukka määritellään aina etukäteen. Missään vaiheessa lasku ei tule asiakkaalle yllätyksenä.”
 Pienikin voi brändätä
 Yrityskuvan rakentaminen tai brändäys mielletään hel-posti isojen yritysten isolla rahalla tekemäksi työksi. Ne ovat kuitenkin asioita, joihin myös pienen yrityksen kannattaa panostaa.
 ”Brändiä ei voi kuitenkaan hetkessä liimata päälle kuin tarraa, vaan sen ydin lähtee yrityksestä itsestään ja muodostuu ajan saatossa. ”
 ”Tehtävämme on muun muassa auttaa asiakasta sii-nä, että heidän haluamansa asiat viestitetään johdon-mukaisesti asiakaskunnalle ja sidosryhmille, jolloin toivottu mielikuva ja maine markkinoilla alkaa muo-dostua.”
 ”Jos asiakkailla on selkeä mielikuva esimerkiksi kam-paamosta, että se on trendikäs, kohtuuhintainen ja siellä on hyvä palvelu, ja jos asiakkaat tunnistavat yrityksen logon, on yritys saavuttanut jo tietyn brändin", Tikka-nen kuvailee.
 ”Hyöty näkyy uskollisina asiakkaina, jotka käyttävät yrityksen palveluja uudestaan ja voivat suositella yritystä ystävilleenkin.”
 Liikkeelle pääsee pienemmälläkin satsauksella
 ”Vähin, mitä yritys tarvitsee on logo ja yritysilme, jota so-velletaan kaikkiin materiaaleihin, ensimmäiseksi yleensä käyntikortteihin ja verkkosivuihin.”
 Aloittavan pk-yrityksen perustarpeet Push! on pa-ketoinut helposti hankittavaksi Push! Start -paketiksi.
 Se pitää sisällään logon, graafisen ilmeen, käyntikor-tit, kirje- tai dokumenttipohjat, kirjekuoret, itse päivi-tettävät verkkosivut ja sähköpostin.
 Asiantunteva markkinointitoimisto on iso apu aloitta-valle yritykselle. Se katsoo liiketoimintaa hieman toisesesta vinkkelistä, kuin yrittäjä itse oman alansa asiantuntijana.
 ”Tuomme liiketoiminnan suunnitteluun laajempaa perspektiiviä. Emme tietenkään tiedä yrityksen asiak-kaista enempää kuin yrittäjä itse, mutta osamme katsoa asiaa eri tavalla", Tikkanen toteaa.
 Uusi yritys on aloittava yritys vain aluksi. Kun pyörät lähtevät pyörimään ja toiminta vakiintuu, myös mark-kinoinnin ja viestinnän tarpeet kasvavat.
 Push!:n palvelupaketista löytyy järeämpää välinettä myös kasvavan yrityksen tarpeisiin. Sekin paketoidaan selkeäksi kokonaisuudeksi.
 ”Push! Grow on räätälöidympi ympäri vuoden jaettu
 markkinnoin strategia- ja toteutuspaketti. Siinä painotus voi olla esimerkiksi enemmän verkossa tai lehtimainon-nassa, riippuen yrityksen toimialasta ja asiakaskunnasta.”
 ”Palvelulla ei ole kiinteää hintaa, mutta toimenpiteet suunnitellaan ja kustannukset lasketaan etukäteen. Täs-säkään paketissa lasku ei tule asiakkaalle yllätyksenä.”
 Valmiiden palvelupakettien lisäksi Markkinointitoi-misto Push! toteuttaa myös esimerkiksi verkkosivuja, sähköistä suoramarkkinointia tai vaikkapa hakukone-markkinointia pienellä panostuksella.
 Markkinointi kuntoon alusta alkaen
 Tikkanen kannustaa tuoreita yrityksiä pistämään yritys-kuvan rakentamisessa tarvittavat palikat kuntoon heti alusta pitäen.
 ”Markkinointi- ja viestintä nähdään helposti irral-lisena yrityksen toiminnan kannalta ja usein näitä toi-mintoja jopa väheksytään. ”
 ”Yrittäjä voi helposti ajatella, että riittää, kunhan tekee itse käyntikortit ja serkkupoika tekee jotkut net-tisivut. Markkinointiin ei ymmärretä panostaa ja jälki on helposti kotikutoista.”
 Moni serkku- tai sukulaispoika osaa varmasti tehdä hyviäkin verkkosivuja, mutta pitkäjänteinen ja johdon-mukainen yrityskuvan rakentaminen kannattaa alusta asti uskoa ammattilaisten käsiin.
 Esimerkiksi verkkosivujen ylläpito voi jäädä suku-laispojalta helposti kesken, kun elämä kuljettaa kiin-nostavammille vesille.
 ”Tästä seuraa usein ongelmia. Jos työtä on ensin teetetty toisella ja sitten se joudutaan siirtämään toi-selle tekijälle, joudutaan usein aloittamaan alusta. Ja pahimmassa tapauksessa maksamaan samasta työstä uudestaan.”
 ”Parempi hoitaa asiat kerralla kuntoon ja mielellään edullisin hinnoin. Hinnoittelumme on edullinen. Ta-voitteenamme on sijoittua sinne serkkupojan ja kalliin mainostoimiston välimaastoon", Tikkanen lupaa.
 Osaava markkinointitoimisto on yritykselle myös enemmän kuin pelkän logon tai kirjepohjien värimaa-ilman suunnittelija. Toimisto on tärkeä tuki ja apu kas-savirran ja asiakaskunnan kasvattamisessa.
 ”Aloittaville yrityksille ei ole hirveästi tarjolla mark-kinointi- tai viestintäpalveluja. Pieniä ja joustavia toi-mistoja on, mutta niitä ei ole suoraan positioitu uusille yrityksille. ”
 ”Kun me olemme alusta asti mukana ja hinnoitte-lemme itsemme järkevästi, aloittava yrittäjä pystyy avul-lamme kasvattamaan toimintaansa”
 ”Mekin olemme työmme kautta vastuussa yrityksen kasvusta. Se on haastavaa ja mielenkiintoista", Tikka-nen toteaa. �
 www.pushmarketing.fi
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 PARHAAT ASIAKASKONTAKTIT SYNTYVÄT KASVOTUSTEN MESSUILLA
 Teksti: Liisa Airaksinen Kuvat: Suomen Messut
 Uusi yrittäjä, hyödynnä oman alasi messut ja kohtaat juuri oikean kohderyhmän tehokkaasti kasvokkain, kehot-taa Sari Auranen, joka toimii markkinointipäällikkönä Suomen Messujen näyttelytoiminnassa.
 Suomen Messujen messuohjelmassa on lähes sata alansa johtavaa messutapahtumaa. Vuosittain näistä järjestetään noin 70 messut. Yleisömessuja on periaatteessa joka vuosi ja alan ammattimessuja joka toinen vuosi, mutta tästä on poikkeuksia puolin ja toisin. Eri tapahtumissa Helsingin Messukeskukses-sa käy vuodessa 1,1 miljoonaa henkilöä, joista messukävijöitä on noin 700 000. Näytteilleasettajayrityksiä on reilut 9 000.
 Markkinointi
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 ”Yritykset ovat erilaisissa elinkaarivaiheissa ja siksi messuosallistumiseen tarvitaan yri-tyksen kulloiseenkin tarpeeseen soveltuvia
 osallistumistapoja ja -ratkaisuja. Haluamme auttaa näytteilleasettajaa onnistumaan messuilla”, kertoo Sa-ri Auranen, joka toimii markkinointipäällikkönä Suo-men Messujen näyttelytoiminnassa. Auranen vastaa messumediamarkkinoinnista, messuvalmennuksesta ja messututkimuksesta sekä edistää messujen käyttöä myynti- ja markkionintikanavana.
 Aurasen mukaan melkein jokaiselle toimialalle löy-tyy oma messutapahtuma, mutta uusi yrittäjä ei aina välttämättä tiedä, minkä ryhmän messuille hänen olisi järkevintä osallistua, jotta hän tavoittaisi oikean kohde-
 ryhmän ja oikeaan aikaan. ”Käänny meidän puolemme. Asiantuntijamme auttavat löytämään oikeat messut ja yrityksen omiin resursseihin parhaiten sopivan osallis-tumistavan.”
 �����������������������������Tietoa messuista saa Suomen Messujen verkkosivuilta, esitteistä tai ottamalla yhteyttä Suomen Messuihin. Ne-
 Ostopäätökset syntyvät parhaiten kasvokkain. Tervetuloa Helsingin Messukeskukseen menesty-mään messuilla.
 �
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 tin messukalenterissa on kuluvan ja sitä seuraavan vuo-den messutapahtumat. Painettu ohjelma kattaa men-neillään olevan vuoden lisäksi neljä seuraavaa vuotta.
 ”Ajoissa julkaistu ja tiedossa oleva messukalenteri helpottaa yrityksen omaa suunnittelua, kuten tuote-lanseerauksen ajoitusta tai ensimmäistä messuesiinty-mistä”, Auranen kertoo.
 Suomen Messut on alan markkinajohtaja ja sen omistama Helsingin Messukeskus on Suomen ainoa kansainväliset mitat täyttävä messu- ja kongressikeskus. Tutkimusten mukaan oman kohderyhmänsä kohtaami-nen kasvokkain on tänä päivänä yhä tärkeämpää ja siksi kiinnostus messujen käyttöön on vahvassa kasvussa.
 ���������������������������������������Asiakasta saattaa myös askarruttaa, mitä tietyissä bud-jettiraameissa voi ja kannattaa toteuttaa, miten tällä kertaa kannattaisi esittäytyä messuilla tai mitä erityis-piirteitä messukohtaamisessa on, kun se tapahtuu en-simmäistä kertaa.
 ”Asiakkaan kannattaa ehdottomasti hyödyntää näyttelytoimintamme 70 ammattilaisen kokemusta ja ammattitaitoa messuosaston toteutuksessa. Yhdessä ideoiden syntyy paras kokonaisuus. Meillä on vaivatto-mia pakettiratkaisuja, mutta rakennamme myös avai-met käteen -periaatteella uniikkeja design-osastoja.”, Auranen kehottaa.
 Suomen Messujen FaceToFace-valmennusseminaareissa messujärjestäjiä innostetaan aktiiviseen ja luovaan messumarkkinointiin ja messujen hyödyntämiseen. Suositut seminaarit ovat saaneet osallistujilta erinomaista palautetta.
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 Jos resurssit ovat rajalliset, Auranen neuvoo valit-semaan valmiin pakettiosaston messuosaston, jonka näytteilleasettaja sitten somistaa omanlaisekseen. ”Eh-dottomasti parhain keino erottautua massasta on pal-velualtis ja ammattitaitoinen esittelijä, joka saa kävijän viihtymään, ei niinkään messuosaston koko.”
 ���������������������������������Auranen opastaa näytteilleasettajaa laatimaan itselleen selkeän messutavoitteen ja kiteytetyn messuviestin ja toimimaan sen mukaan ennen messuja, messujen aika-na ja messujen jälkeen. Etenkin uudelle yritykselle on tärkeää lähteä liikkeelle omille resursseilleen sopivalla panoksella. ”Messuilla onnistuminen perustuu huolelli-seen suunnitteluun, luovaan toteutukseen ja aktiiviseen mukanaoloon messuilla sekä jälkimarkkinointiin, jossa hyödynnetään messupäivien aikana saatuja kontakteja. Messut ovat myös oiva tilaisuus verkostoitua alan mui-den toimijoiden kanssa.”
 Messuille tullessaan messuvieras on jo valmiiksi virittäytynyt näytteilleasettajalle otolliseen olotilaan.
 Hän janoaa tietoa tuotteista ja palveluista ja on siksi avoin viesteille ja vaikutteille. Lisäksi hän edustaa juu-ri oikeaa kohderyhmää. Yleisömessuille tullaan myös viihtymään. ”Pysäytä messukävijä, tarjoa hänelle jo-takin hauskaa ja elämyksellistä. Parhaat ratkaisut ovat usein hyvin yksinkertaisia eivätkä edes kalliita. Vaikuta tunteisiin, ei vain järkeen", Auranen kehottaa.
 Ammattimessuilla kauppoja eivät useinkaan synny heti messuilla, mutta siellä niitä vahvasti pohjustetaan. Yleisömessuilla on tärkeää, että kävijälle helposti selvi-ää, mistä esillä olevia tuotteita voi ostaa.
 ���������������������Messujärjestäjä markkinoi messuja tapahtumana tie-tyille kävijäkohderyhmille ja medialle. ”Medianäkyy-vyyttä voi saada jo ennen messuja, sillä tiedotusvälineitä kiinnostaa, mitä palveluita ja ratkaisuja messuilla tul-laan esittelemään”, Auranen toteaa. ”Mutta tämän va-raan ei näytteilleasettaja saa omaa tiedotustaan ja mark-kinointiaan jättää. Omille asiakkaille on syytä kertoa esimerkiksi kirjeillä, nettisivuilla tai sähköpostitse, mitä messuosastolla tapahtuu ja mistä se löytyy.”
 ��������������Suomen Messut tarjoaa Face to Face-valmennussemi-naareja, joissa innostetaan messujärjestäjiä aktiiviseen ja luovaan messumarkkinointiin ja messujen hyödyntämi-seen. Aurasen mukaan nämä kahdesti vuodessa järjes-tettävät valmennukset ovat saaneet osallistujilta hyvää palautetta. ”Eritoten on kiitelty saatuja uusia ideoita ja mainioita vinkkejä, joilla voi parantaa omaa messuesiin-tymistään. Neuvoja ja muistilistoja voit poimia myös verkkosivujemme ”Näin onnistut messuilla osuudesta." Niiden avulla pystyt suunnittelemaan omaa messuosal-listumistasi ja tekemään siitä entistä aktiivisempaa ja myyntiäsi edistävää.” �
 Suomen Messut, Helsingin Messukeskus
 Messuaukio 1, PL 21, 00521 Helsinkipuh. 09 150 91, faksi 09 142 358info@fi nnexpo.fi tai etunimi.sukunimi@fi nnexpo.fi www.fi nnexpo.fi
 Lisätietoa messujen mahdolli-suuksista ja messuvalmennuk-sesta: www.fi nnexpo.fi /facetoface
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 Teksti: Katariina Kääpä Kuvat: iStockphoto
 SAARIJÄRVEN OFFSET on täydenpalvelun painotalo
 Painotyössä palvelu ja laatu ratkaisevat”Laadukas painotuote on tarkoitukseen-sa sopiva. Miljoonaa pikkulappusta ei kannata painaa taidepaperille. Sellaisen paikka on vaikkapa yrityksen 50-vuotis-historiikissa. ”
 Näin määrittelee painotyön laatua Saarijärven Offsetin myyntijohtaja Harri Simola.
 Saarijärven Offsetilta löytyy osaamista laadukkai-den painotöiden tekemisestä. Keskisuomalainen per-heyritys on painanut kirjoja, esitteitä, lehtiä ja muita
 painotuotteita vuodesta 1974 alkaen. Vuosikymmenten saatossa painoalan osaaminen ja ammattitaito ovat yri-tyksessä karttuneet.
 Nykyisin Saarijärven Offset onkin yksi harvoista kir-japainoista, joka tarjoaa kaikki kirjapainotyöt esitteistä lehtiin ja kovakantisiin kirjoihin asti.
 ”Me teemme kaiken tämän omassa tuotannossa. Si-tä ei kovinkaan moni kirjapaino enää Suomessa tee", Simola kertoo.
 Saarijärven Offsetin kaiken kirjapainopalvelun kat-tava konsepti puree. Vaikka tiukan euron vuodet ovat
 koetelleet yrityksiä, saarijärveläinen painotalo on pitä-nyt hyvin pintansa.
 Talouskurimuksesta huolimatta yritys on investoinut voimakkaasti ja pitänyt toimintansa plussan puolella.
 ”Olemme ylpeitä siitä, että toisin kuin monilla muil-la painotaloilla, meillä ei ole ollut yhtään tappiollista vuotta. Meillä yritys on hyvässä kunnossa ja olemme pärjänneet hyvin.”
 Viime vuonna Saarijärven Offset satsasi entisestään konekantaan.
 ”Olemme hankkineet toisen ison neliväripainoko-neen sekä uusineet painopeltien tulostuksen. Kaikkiaan
 meillä on tällä hetkellä lähes 100 kirjanteon konetta.” Hyvää painotyötä ei kuitenkaan tehdä pelkästään
 koneilla. Sitä Simolakin haluaa korostaa. ”Painokoneet ovat yleensä kunnossa painossa kuin
 painossa. Teknisesti painolaatu on hyvää. Palvelu on se, mikä ratkaisee. Se, että asiakas saa sellaisen loppu-tuotteen, kuin on halunnut.”
 ”Ja hyvästä painotalosta ehkä vieläpä laadukkaam-man tai kustannustehokkaamman, kuin mitä tarjous-pyyntövaiheessa on ajatellut", Simola lisää.
 Saarijärven Offsetin vankasta ammattitaidosta ja eri-
 Markkinointi
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 ”Kaiken painotyön lisäksi me tarjoamme myös sivunvalmistusta ja taittoa. Yrittäjän ei tarvitse ryhtyä rustaamaan näitä itse, vaan meiltä saa apua. Tai jos painomateriaalin tekee itse, me annamme vinkkejä ja neuvoja.”
 koisosaamisesta kertoo paljon esimerkiksi tänä keväänä palkittu Vuoden kaunein kirja 2009.
 Kaunis samettipintainen teos Amour unit deux cours - Henry Lönnforsin miniatyyrikokoelma syntyi yh-teistyössä turkulaisen Finepressin kanssa. Finepress painoi kirjan ja sidontatyö tehtiin Saarijärvellä.
 Pitkäjänteistä yhteistyötäKun yritys suunnittelee painotuotteiden valmistamista ja etsii kirjapainoa, Simola neuvoo ottamaan huomioon muutaman seikan.
 ”On tärkeää, että saa apua painotuotteen suunnitte-lussa. Usein yrittäjä tuottaa painomateriaalin valmiiksi ja ryhtyy sen jälkeen kyselemään kirjapainoa. Sen sijaan kannattaa ensin olla yhteydessä kirjapainoon ja kertoa, millaista painotyötä on suunnittelemassa.”
 ”Silloin kirjapaino voi antaa neuvoja ja apua mate-riaalin suunnittelussa. Voimme myös yhdessä miettiä, mitä parannuksia työn laatuun tai kustannustehokkuu-teen voitaisiin tehdä.”
 ”Yhtä painotyötä tehtäessä on usein hinta ratkaiseva valintakriteeri. Mutta jos yritys aikoo painattaa enem-män, kannattaa etsiä paino, jonka kanssa yhteistyötä voi kehittää pitkäjänteisemmin", Simola muistuttaa.
 Saarijärven Off set painaa vuosittain 1500 painotyö-tä 300 asiakkaalle. Painotyöt vaihtelevat yksittäisistä esitteistä sidottuihin kovakantisiin kirjoihin asti.
 ”Myös asiakaskuntamme on laidasta laitaan yksi-tyisestä omakustanteen tekijästä sukuseuroihin sekä suuriin yrityksiin ja kustantamoihin asti.”
 Vaikka iso kirjapaino palvelee isoja asiakkaita, se ei tarkoita sitä, etteikö painotalo sopisi yhteistyökump-paniksi myös pienelle aloittavalle yritykselle.
 ”Ei ole niin pientä yritystä, jota emme voisi palvel-la. Iso kirjapaino on hyvä kumppani myös pienelle yritykselle.”
 ”Kaiken painotyön lisäksi me tarjoamme myös si-vunvalmistusta ja taittoa. Yrittäjän ei tarvitse ryhtyä
 perustaamaan näitä itse, vaan meiltä saa apua. Tai jos painomateriaalin tekee itse, me annamme vinkkejä ja neuvoja.”
 Logistisia palvelujaNykyisin painon on panostettava perusliiketoiminnan ohella myös lisäpalveluihin. Kirjapaino ei ole pelkästään painotalo, vaan sen on tarjottava jotakin enemmän.
 Saarijärven Off set panostaa logistiikka- ja varastoin-tipalveluihin. Kiinnostus, kysyntä ja tarve näitä palvelu-ja kohtaan kasvavat asiakaskunnassa koko ajan.
 ”Kirjankustantajalle tyypillinen haaste ja lisäkustan-nuserä ovat varastointi- ja kuljetuskustannukset. Näissä pystytään säästämään paljon, kun kirja lähtee suoraan painotalosta loppuasiakkaalle.”
 Varastointia ja logistisia palveluita eivät tarvitse vain isot kustantajat. Hyviä palveluita on tarjolla myös pie-nemmille yrityksille.
 ”Toinen hyvä esimerkki on vaikkapa yritys, joka pai-nattaa 2000 esitettä. Tuhat niistä tarvitaan messuilla syksyllä ja toinen tuhat postitetaan asiakkaille keväällä.”
 ”Me varastoimme tuhat esitettä ja toimitamme ne aikanaan suoraan messuille. Toisen tuhat osoitteistam-me asiakkaan asiakasrekisteristä ja hoidamme esittei-den postituksen. Monelle pienelle yritykselle tuhannen kirjekuoren liimaaminen olisi iso työ", Simola kuvailee palveluja.
 Osa asiakkaista käyttää kirjapainon logistiikka- ja varastointipalveluita laajasti, osa pitää tuotteitaan het-ken aikaa välivarastossa.
 ”Meillä on isot omat varastointitilat. Tulevaisuudes-sa logistiikka on entistä enemmän pinnalla palveluiden kehittämisessä. Näiden palveluiden osuus arvoketjussa tulee lisääntymään", Simola korostaa. �
 www.saarijarvenoffset.fi
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 Helsingissä, Ylivieskassa ja Kokkolassa toimivan Art-Printin palveluihin kuuluvat kaikki työt, joita nykyai-kaisella painotekniikalla voidaan tehdä, käynti- ja kut-sukortista sanomalehtiin ja kirjoihin.
 ”Mielikuvitusta pitää käyttää, että löytäisi paino-tuotteen, jota meillä ei voi valmistaa. Olemme yksi mo-nipuolisimmista toimijoista Suomessa, sanoo toimitus-johtaja Hannu Salmi. Tarvittaessa yritys saa käyttöön yhteistyökumppaneidensa osaamista mm. kohde- ja UV-lakkauksiin ja laminointeihin.
 YRITTÄJÄ TARVITSEE PAINETTUAKIN MARKKINOINTIMATERIAALIA– Jos yritys on pelkästään netissä, voi sitä olla vaikea löy-tää, sanoo Art-Print Oy:n toimitusjohtaja Hannu Salmi. Pai-notalon asiakkuuspäälliköiden kanssa on helppo muuttaa yrittäjän markkinointitarpeet nykyaikaisiksi painotuotteiksi.
 Art-Print kuuluu Keski-Pohjanmaan Kirjapaino Oyj -konserniin, jonka juuret ulottuvat vuoteen 1917. Perin-teikäs konserni on juuri ottanut loikan tulevaisuuteen, kun se hankki yhdessä ruotsinkielisiä sanomalehtiä kustantavan HSS Median kanssa modernin saksalaisen KBA Cortina -painokoneen, josta tulee parhaimmillaan 75 000 sanomalehteä tunnissa.
 Nopeuden lisäksi uusi painokone nostaa konsernin lehtien laatua.
 – Painokone on ensimmäinen laatuaan Suomessa.
 Teksti: Tiedotustoimisto AhtiKuvat: iStockphoto
 J
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 Prosessissa ei käytetä lainkaan vettä, eli painettu piste ei leviä paperilla. Uudella koneella sanomalehtikuvat ottavat harppauksen kohti valokuvamaista laatua..
 Pari vuotta ennen Cortinaa Art-Printille hankittiin Helsinkiin Suomen tehokkain 8-värinen saksalainen Heidelberg-arkkikone, joka on parhaimmillaan laa-dukkaissa esitteissä ja asiakaslehdissä. Pienemmän for-maatin 4-värikone taas on paras vaihtoehto näyttävissä käyntikorteissa ja pienemmissä julkaisuissa.
 Paperilla on väliäToimivat ja informatiiviset verkkosivut ovat nyky-yri-tykselle välttämättömät, mutta asiakasta pitää tavoitella myös muiden väylien kautta. Jotain hiirikättä pidempää on hyvä olla mukana, kun esimerkiksi verkostoidutaan yrittäjätapaamisissa ja esittäydytään messuilla.
 ”Kyllä yrittäjä tarvitsee muutakin kuin verkkomai-nontaa. Jos yritys on pelkästään netissä, sitä voi olla vaikea löytää. Sähköisen mainonnan kohdistaminen yrittäjää kiinnostavalle asiakaskunnalle on hankalaa, ja runsaudenpulasta on vaikea erottautua, Hannu Sal-mi sanoo.
 Salmi pakkaisi alkavan yrittäjän salkkuun vähintään painetun käyntikortin ja esitteen.
 ” Nykyään saa käyntikorteista kaikenlaisia tulosteita, mutta painettu kortti on tyylikkäämpi. Huoliteltu, hy-vin suunniteltu kortti antaa yrittäjästä aivan toisenlaisen kuvan kuin halpa kopio”, Salmi vakuuttaa.
 Asiakkaiden esite- ja muita suunnittelutarpeita varten Art-Print käynnisti vuonna 2009 Artnet-verk-kopalvelun, jossa graafiset suunnittelijat, kuvittajat, kääntäjät, valokuvaajat ja muut luovan alan tekijät esit-
 täytyvät. Painotöitä tarvitsevat pääsevät Artnetissa tu-tustumaan ammattilaisten työnäytteisiin ja jättämään tarjouspyyntöjä.
 Hannu Salmi sanoo, että alkavalla yrittäjällä on paitsi tarvetta myös varaa teettää painotöitä. Salmen mukaan alalla on kovaa kilpailua, minkä vuoksi pai-notalojen hinnoittelut ovat lähellä toisiaan.
 Art-Printin asiakaskuntaan kuuluu isoja yrityksiä, jotka ostavat painotöitä sadoilla tuhansilla vuodessa ja toisaalta yksittäisiä henkilöitä, jotka teettävät kutsu- tai käyntikortin. Salmi rohkaisee uutta yrittäjää ottamaan yhteyttä, vaikka painomaailma fontteineen, nitomisineen ja nuuttauksineen olisi ennestään tuntematonta seutua.
 – Todellinen voimavaramme löytyy asiakkuuspääl-liköidemme pitkästä kokemuksesta ja ammattitaidosta. Ammattilainen osaa kysyä muutaman oikean kysymyk-sen, joiden perusteella sitten tarjoaa parasta vaihtoehtoa moneen erilaiseen tarpeeseen. Näin asiakas saa meistä kumppanina sen parhaimman arvon.
 – Kyllä ne asiat selviävät. Ei ole mitään sellaista, mitä pitäisi pelätä. Kannattaa ottaa yhteyttä asiakkuuspääl-likköihimme, sieltä löytyy paras tieto.
 Nykytekniikka mahdollistaa hyvin monimuotoisten ja -väristen painotöiden teon. Hintaan vaikuttaa ensisi-jaisesti paperin laatu ja menekki.
 – Paperilaaduissa ja niiden hinnoissa on huikeita ero-ja, niistä on syytä keskustella etukäteen. Variaatioita on paljon, kannattaa selata paperimallikirjoja.
 Paperi on painotuotteessa kallein materiaali, sitten tulee painolevyn kustannukset ja kolmantena värit. Neliväripainatuksen sävymaailma on nykyään erittäin rikas. Siksi on syytä miettiä, haluaako painotyöhönsä yksittäisen korostusvärin, joka voi nostaa työn hintaa. �
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 Suomen Yrittäjäin TyöttömyyskassaPL 999, Mannerheimintie 76 A, 00101 Helsinki
 Puh. (09)622 4830, fax (09) 622 4840, [email protected]
 Yrityksen perustajaYrittäjä on oikeutettu ansiosidonnaiseen päivärahaan vain kuulues-saan yrittäjien työttömyyskassaan.Kassasta yrittäjä voi saada ansiopäivärahaa tilanteessa, jossa yri-tystoiminta ei enää jatku.*Jos kuulut johonkin palkansaajakassaan, varmistat SYT-kassan jäsenyydellä katkeamattoman työttömyysturvasi liittymällä jäseneksi ensimmäisen kuukauden aikana yritystoiminnan alusta.
 *Jos alkava yrittäjä ei kuulu mihinkään työttömyyskassaan, alkaa päivärahaoi-keus 2 vuoden kuluttua liittymisestä. Tarkista ehdot syt.fi :stä tai ota kassaan yhteyttä. YEL-työtulon on oltava vähintään 8 520 euroa/vuosi kassaan liityttäessä.
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 www.syt.fi Turvaksi elämäntilanteen muutoksiin
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 Sano se suoraan
 Suoramainontaa haluaa vastaanottaa jopa 94 prosenttia suomalaisista talouksista
 SUORAMAINONTA ON EDELLEEN kova sana Suomes-sa. Suoramainontaa haluaa vastaanottaa 94 prosenttia suomalaisista talouksista − vain noin kuusi prosenttia on kieltänyt suoramainonnan kotiinsa kokonaan. Suo-ramainontaa seuraa viikoittain keskimäärin 92 % ku-luttajista.
 Suoramainonta on kuluttajille tärkeä tiedonsaannin lähde ja laadukkaita esitteitä säilytetään pitkiäkin aiko-ja. Mutta miksi jo ihan pienenkin yrityksen kannattaa suosia suoraa, tiimipäällikkö Pasi Latva Suomen Suo-ramainonta Oy:stä?
 ”Suoramainonnan edullisuus sopii pienen pirtaan hyvin. Esimerkiksi noin 1000 eurolla pystyy jo teke-mään 15 000 talouteen menevän suoramainontakam-panjan, johon sisältyy kaksipuolinen 4-värinen esite, painatus- ja jakelukuluineen. Kampanjan jakelualueen saa aina räätälöityä itselle sopivaksi.”
 Suoramainonta eroaa sanomalehti-ilmoituksesta siinä, että jakelun voi kohdistaa talon/korttelin tark-kuudella ja hukkajakelua on paljon vähemmän kuin muissa medioissa. Siksi suora tehoaakin ja on suosittua: suorakampanjan voi toteuttaa pienimmillään vaikkapa vain yhteen kortteliin.
 �����+��������������������SSM:n ja Experian Oy:n Mosaic-kohdistuspalvelut an-tavat suoramainostajalle lisää vaihtoehtoja ja valinnan-varaa. Mosaic mahdollistaa yhden yhteismitallisen luoki-tuksen hyödyntämisen kohderyhmävalinnassa. Mosaic onkin erittäin varteenotettava vaihtoehto, kun yrittäjä etsii helppokäyttöistä ja ymmärrettävää menetelmää seg-mentointiin ja alueelliseen kohdistukseen.
 Mosaicin avulla löydetään parhaimmat asuinalueet osoitteettomalle suorajakelulle ja kohderyhmäjakelu kohdistetaan jakelupiiri- tai postinumerotarkkuudella.
 ”Olemme käyttäneet Mosaicia aktiivisesti perinteis-ten kohdistuskriteerien rinnalla hyvin tuloksin”, Latva kertoo.
 ”Mosaic-luokitus on yhdistetty jakelupiiritietoom-me, jonka takia se on erittäin tarkka, ja vaikka emme tulosta esitteisiin nimi- ja osoitetietoja, pystytään eri-laisille esitteille löytämään juuri oikeanlainen kohde-ryhmä pienin jakelukustannuksin. Tästä hyötyy sekä kuluttaja − saadessaan itseänsä kiinnostavaa postia − että mainostaja koska hukkajakelua on vähän.”
 ����������������������SSM hallitsee myös tuotenäytejakelun. Valittaessa näy-tejakelu tuotteen myynninedistäjäksi lähtökohtana on itse tuote ja sen ominaisuudet. Tuotenäytteen keskeisin vaikuttamiskeino on kuluttajan saaminen kokeilemaan tuotetta ja näin innostumaan siitä. Kuluttajalle tuote-näyte on tietenkin mieluisa ja erilainen tapa lähestyä.
 SSM on toteuttanut mm. kampanjan, jossa ruisleipä oli pakattuna paperipussiin (jossa on mainos mukana) ja jota jaettiin ovelta ovelle ja marketin lähistöllä. Myös shampoonäytepakkaukset ja suklaapatukat ovat löytä-neet ottajansa.
 ”Melkeinpä mitä vain tuotetta voidaan käyttää me-nekinedistämistarkoituksiin, tai houkutella kuluttajia esimerkiksi uuden liikkeen avajaisiin. Maailmalla tuote-näytejakelua käytetään paljon enemmän kuin Suomessa, vaikka tutkimusten mukaan juuri tuotenäytteen kokeilu vaikuttaa eniten uuden tuotteen ostoon”, Latva pohtii.
 SSM-jakeluverkosto toimii koko maassa ja jakelume-netelmänä voidaan käyttää tavallista täyspeittojakelua, jossa näyte jaetaan luukkuun/laatikkoon, mikäli siitä ei voi koitua vaaraa esim. lapsille tai kotieläimille. Tuote voidaan jakaa myös kädestä käteen ovikelloa soittamalla − näin tavoitetaan 50-70% kuluttajista. Myös vilkkail-la liikepaikoilla tavoittaa suuren määrän potentiaalisia kuluttajia, Latva tietää.
 �������������������������,Yrittäjä voi ostaa jakelupalvelua kahdella eri tavalla: ns. täyspeittojakeluna tai kohderyhmäjakeluna. Luonnolli-sesti molemmissa tapauksissa päätetään aina ennalta mi-kä on maantieteellinen alue, josta asiakkaita hankitaan.
 Latva muistuttaa, että aloittavan yrityksen ensim-mäinen tavoite on itsensä tunnetuksi tekeminen.
 ”Se onnistuu parhaiten jakamalla oma esite tai lehti juuri yrityksen kannalta parhaimpiin talouksiin vaik-kapa 1-2 kertaa. Jos yritys myy vain puutarhatuotteita, ei kannata välttämättä jakaa kerrostaloihin vaan koh-distaa pientaloihin, joissa on puutarha”, Latva heittää esimerkin. Jos yritys taas myy arvoautoja, kannattaa jakaa selkeästi omistusasuntoihin.
 Latva antaa vinkiksi, että yrittäjän kannattaa ottaa yhteyttä jo kampanjan suunnitteluvaiheessa, koska koh-distus vaikuttaa paljon kustannuksiin ja kampanjan tu-loksiin. SSM:llä on kosolti kokemusta uusien yritysten
 Markkinointi
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 �������������SSM yhteistyökumppaneineen on tutkinut suoramai-nontaa jo vuodesta 1994 lähtien. Latva kertoo, että yli 10 vuoden aikana mainonnan seuraaminen ei ole laskenut yhtään, yhtä moni yhä lukee kaiken tai selailee. Jonkin verran vähemmän on silti lukijoita, suoramainonnan joutuessa kilpailemaan ajankäytöstä niin monen muun median kanssa.
 ”Keskiviikko ja viikonvaihde ovat tutkimuksen mu-kaan suosituimpia päiviä, jolloin odotetaan ja luetaan mainoksia ja ilmaisjakelulehtiä. Päivät ovat vakiinnut-taneet paikkansa ja ovat kotien hankintojen kannalta hyvät. Tämä on pysynyt entisellä tasolla, vaikka nyky-ään mainoksia tulee laskujenkin kanssa samaan aikaan sekä sanomalehtien välissä ns. insertteinä.”
 Mainoskielteisyys on hivenen lisääntynyt eli mai-noskieltolappuja on nyt 2-3 % enemmän kuin 1990-lu-vun lopulla.
 Latva uskoo, että tulevaisuudessa mainostaja osaa hyödyntää yhä paremmin internetiä, jonne asiakas oh-jataan esitteellä tai katalogilla.
 ”Paperille painetun esitteen suosio jatkuu − se on niin kätevä tapa jakaa ja saada tietoa.” �
 www.suomensuoramainonta.fi
 palvelemisesta, Latva vakuuttaa. ” Palvelemme joka puolella Suomea paikallisesti.
 Lisäksi meiltä saa palvelun ostettua keskitetysti, kaikki virkamiesmäisyys ja byrokratia on kitketty pois.”
 �������������������Yrittäjän on tärkeää löytää ympärilleen yhteistyökump-paneita, jotka osaavat hommansa. Latva tietää kertoa su-rullisia tarinoita suoramainontapuolelta, kun on valittu esimerkiksi halvin jakelutarjous. 20 vuoden kokemuk-sella Latva painottaa, että oleellista on käyttää tunnetun jakeluyrityksen palvelua, jolla on varmasti hyvä jakelun peruslaatu, riittävä laadunvalvonta ja asiakkaita referens-sinä.
 ”Minusta kannattaa välttää medioita, joiden lukijat tai kuulijat eivät ole välittömässä läheisyydessä − maksat turhaan hukkamainonnasta. Myös liian hienon esitteen tekemiseen ei kannata panostaa: mainos toimii hyvin, kunhan on selkeä, siisti, löytyy hinnat ja ostopaikka”, Latva uskoo. Yrityksen alkutaipaleella on houkuteltava ihmiset tutustumaan yritykseen − ja siihen suoramainos soveltuu erittäin hyvin.
 SSM tutkii palvelujaan käyttävien yritysten tyyty-väisyyttä säännöllisesti ja palaute on ollut hyvin po-sitiivista.
 ”Jos joku on esimerkiksi osannut suunnitella hyvän esitteen tai lehden, voi sillä tehdä kahdelle viikolle hyvän myynnin ja saada vaikkapa kerättyä oman markkinoin-tirekisterin samaan rahaan”, Latva kuvailee. Vastaavasti jos jakelussa on jokin häiriö − esim. jakaja sairastunut, esitteet loppuneet kesken − palaute tulee välittömästi.
 ”Ihmiset seuraavat postiansa todella tarkasti, mikä on hieno asia.”
 ”Suoramainonnan edullisuus sopii pienen pirtaan hyvin. Esimerkiksi
 noin 1000 eurolla pystyy jo tekemään 15 000 talouteen menevän
 suoramainontakampanjan, johon sisältyy kaksipuolinen 4-värinen
 esite, painatus- ja jakelukuluineen. Kampanjan jakelualueen saa aina
 räätälöityä itselle sopivaksi.”
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 Suoralla markkinoinnilla suoraa tietä menestykseen?Suoramarkkinoinnin saralla ei näy väsy-misen merkkejä. Mistä suosio johtuu ja mitkä ovat aloittelevan verkkoyrittäjän mahdollisuudet menestyä sen avulla?
 Teksti: Anna Peltonen
 N imensä mukaisesti suoramarkkinoinnin on tarkoitus olla suoraa: se on suunnattu tietyl-le kohdeyleisölle tai yksilölle. Sen tavoite on
 saada vastaanottajalta palaute, joka voi olla esimerkiksi kiinnostuksen osoitus, lisätietojen antaminen markki-noijalle tai parhaimmassa tapauksessa tuotteen tilaus. Tavoitteena voi myös olla asiakassuhteen luominen tai syventäminen.
 Suoramarkkinointi voidaan jakaa seuraaviin kategori-oihin:Suoramainonta = mainoksella halutaan välittää tietoa, vaikuttaa mielipiteisiin tai myydä tuotetta.Suoramarkkinointi = henkilökohtaista myyntityötä myyjän toimipaikassa tai asiakkaan kotona.Postimyynti = tuotteen myymistä asiakkaalle postin kautta.Puhelinmarkkinointi = puhelimitse tapahtuvaa markkinointia suoraan asiakkaalle.Internetmarkkinointi = useimmiten sähköposti-mainontaa.Mobiilimarkkinointi = tekstiviesti- ja multimedia-viestimainontaa.
 Helppoa shoppailuaAvainsanana suoramarkkinoinnissa on helppous. Tuot-teet tai palvelut tarjotaan kuluttajalle suoraan postitse tai puhelimitse, jolloin tämä voi kaupoissa ravaamisen sijaan keskittyä kiireettömään ostosten tekoon itselleen mieluisassa paikassa, kuten omalla kotisohvalla.
 Tällä periaatteella toimii jo kolmatta vuosikymmentä ostoslehti Easy Shopping, joka mahdollistaa pienenkin yrityksen näkyvyyden markkinoinnin paraatipaikalla. Kahdeksan kertaa vuodessa ilmestyvä lehti tavoittaa yli 2,3 miljoonaa taloutta, ja on siis Suomen toiseksi lue-tuin ilmaisjakelulehti heti Pirkan jälkeen. Lisäksi yritys tarjoaa näkyvyyttä netissä, sähköpostissa, mobiilissa.
 Kuulostaa houkuttelevalta kanavalta etenkin uuden ja tuntemattoman yrityksen markkinoinnissa. Easy Shoppingin toimitusjohtaja Pasi Viherlaakso tote-aakin, että lehti on mainio kanava tavoittaa hetkessä valtava määrä kuluttajia, myös sellaisia joita ei yksin verkon kautta saa tavoitetuksi. ”Lehtimainonta houkut-telee myös vierailemaan yrityksen kotisivuilla ja paran-taa toiminnan luotettavuutta. Siksi se sopii mainiosti verkkokaupan lanseeraukseen”, Viherlaakso kertoo.
 ������������ � ��� ��������� ���
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Suoramarkkinointi - kuluttajien apu vai riesa?Moni kammoksuu yli-innokkaita puhelinmyyjiä, posti-luukusta tipahtelevia mainoksia ja sähköpostin tukkivia roskaposteja. Asiakkaiden mielenkiinnon saavuttami-seksi on tärkeää markkinoida hyvän tavan, ja ennen kaikkea lain mukaisesti.
 Osoitteettoman postin torjuu helposti oveen kiin-nitettävällä ”Ei mainoksia” lapulla, mutta sähköinen suoramarkkinointi ei toimi yhtä helposti. Siksi sen säännöt jäävät usein kuluttajilta, ja jopa markkinoijilta epäselviksi.
 Pääsääntönä voidaan pitää, että suoramarkkinoin-tiin tulisi aina olla vastaanottajan lupa, jollei kyseessä ole yritys tai yhteisö. Luvaton markkinointi kääntyy itseään vastaan, eikä anna hyvää yrityskuvaa. Sen sijaan luvan antanut asiakas on valinnut haluavansa sinulta markkinointiviestintää ja on näin ollen kaikkein parasta kohderyhmää tuoton tehostamiseksi.
 Perinteiden SuomiInternetin päivittäinen käyttö on saanut suoramarkki-noinnin siirtymään yhä enemmän verkkoon. Sen vah-
 �
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 vuutena on huomattu olevan tehokkuus asiakkaiden hankinnassa sekä palautteen vastaanottamisessa. Ylei-simpiä suoramarkkinointikeinoja verkossa ovat sähkö-postimainonta sekä mobiilimarkkinoinnissa tekstivies-timainonta.
 Mainostajien liiton mukaan suoramarkkinoinnin asema pitää digitalisoitumisesta huolimatta. Viherlaak-so arvelee syynä olevan kilpailun vähentyminen:
 ”Suoramarkkinoijat erottuvat tänä päivänä joukosta. Suunnitteluun käytetään yhä enemmän aikaa ja mai-nonta voidaan kohdistaa entistä paremmin potentiaa-lisille kuluttajille.”
 Viherlaakso ei usko tekniikan syrjäyttävän perinteistä suoramarkkinointia vielä pitkään aikaan. ”Kyllä meillä on tulevaisuudessa paikkamme, vaikka markkinointi muuttaakin osittain muotoaan”, hän toteaa.
 Mahtaako suosio johtua suomalaisten vahvasta ”pos-tinkantoperinteestä”, jossa lehti halutaan saada aami-aispöytään, oli se sitten sanomalehti tai mainoskatalogi? ”Onhan se täysin eri asia lukea konkreettista lehteä, kuin selata tietoja netistä”, Viherlaakso tuumii lisäten: ”Ja on siinä oma retro viehätyksensäkin!” �
 www.easyshopping.fi
 Valitse kouluttajaksi kokenut ammattilainen.
 Järjestämme koulutusta sekä yrittäjille että yrittäjyydestä kiinnostuneille.
 Kestoltaan koulutukset vaihtelevat päivän kestävästä teemakurssista useamman kuukauden kokonaisuuteen. Suosittu verkkoyrittäjäkoulutus tarjoaa mahdollisuuden
 monimuotokoulutukseen: asiat käydään läpi ryhmätapaamisten ohella verkko-oppimisympäristössä, jolloin voi opiskella juuri silloin,
 kun itsellä on aikaa. Verkko-opiskelu sopii myös yksilölliseksi koulutusmuodoksi muutosturvan piiriin kuuluville.
 Pyydä tarjousta toiveidesi mukaisesta koulutuksesta. Toimialueenamme on koko Suomi.
 Yrittäjäkoulutuksen asiantuntija 20 vuoden kokemuksella
 Cimson Koulutuspalvelut Oy, Jouni SuonpääKehitysjohtaja, Annankatu 29 A 8, 00100 Helsinki Puh: 0400-640039
 ������������ � ��� ��������� ���

Page 166
                        

MAIL SYSTEMS 1/1
 ������������ � ��� ��������� ���

Page 167
                        

166
 Esimerkiksi Jobmanin laadukas puuvilla-sarja Corrib Silver Line takki 1145,
 riipputaskuhousu 2199, turvakengät Steitz Secura AS 203,
 suojakypärä MSA V-Gard 200 ja kuulonsuojaimet MSA left/RIGHT-sarja, sanka- tai
 kypärämalli. Normaalihinta 181,62 eur alv 0%. Nyt aloittavalle yrittäjälle
 erikoishintaan 145,30 eur alv 0%.
 ����������� ����������� henkilönsuojauksen erikoisosaamista
 Kauttamme aloittavalle yrittäjälle aloituspaketti. Tarjoamme alkavalle yrittäjälle valinnan mukaisen aloituspaketin esimerkiksi takki, housut, turvakengät ja kypärä kuulonsuojaimilla. Tarjouksena annamme 20% alennuksen voimassa olevasta hinnastosta.
 Tuomme maahan kattavan valikoiman työasuja, turvakenkiä ja suojaimia. Valikoimassamme muun muassa Jobman Workwearin laaja mallisto…
 Elfving Safety Oy Ab, Rälssitie 6, 01510 Vantaapuh.0207 599 840, fax 0207 599 804
 [email protected]
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 Media ja kaupankäynti yhdistyvät uudenlaiseksi inter-net-kaupungiksi. Kaupunkilehti Metropoli avaa verkko-kauppakeskuksen, joka tarjoaa kaikenikäisille kuluttajil-le kauppoja, viihdettä ja yhteisöllisiä toimintoja.
 Viihteen ja kaupankäynnin yhdistävä palvelu on ai-van uutta Suomessa.
 ”Verkkokauppakeskukset ovat Suomessa yleensä niin sanottuja linkkisivustoja, joista asiakas ohjautuu jokaisen kaupan erillisille sivuille omine maksujärjes-telmineen ja rekisteröitymisineen.”
 ”Metropolissa kaikki tapahtuu samassa osoitteessa. Ostokset siirretään yhteiseen ostoskoriin ja maksami-nen on helppoa. Ostajan ei tarvitse rekisteröityä mi-hinkään.”
 ”Vastaavantyyppisiä palveluja on toiminnassa maail-malla, mutta ei vielä meillä.” Suomen Metrotuotannon
 �������� .net rakentaa kaupungin verkkoon
 toimitusjohtaja Marko Haapahuhta kertoo.Metropoli-verkkokaupunki lanseerataan yleisölle
 elokuussa.
 Paikka 200 yritykselleUusi Metropoli on kokonainen kaupunki verkossa. Se tarjoaa kuluttajalle niin kauppoja, uutisia, kuvia, vide-oita, blogeja, netti-television ja -radioin, keskustelufoo-rumin, pelihallin, matkaraportteja, artikkeleita ja kuin vaikkapa viihdemaailman kuumimpia uutisia.
 Verkkokaupungin sydämenä toimii kauppakeskus, joka tuo saman virtuaalisen katon alle 200 erilaista yritystä. Niiden valikoima ja tarjonta tulevat olemaan varsin mittavat.
 ”Me myymme paljon, vaatteita, koruja, virvokkeita, varaosia ja muita tuotteita samalla tavalla kuten muut-
 Teksti: Katariina Kääpä
 �Markkinointi
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 kin kauppakeskuk-set, ” Haapahuhta luettelee tarjontaa.
 Tavallisesta kauppakeskuksesta Metropolin erottaa se, että se ei sijaitse jossakin tietyssä maantieteellisessä paikassa, vaan on verkossa kaikkien suomalaisten tavoitetta-vissa milloin tahansa.
 Kisaa keskuksen kauppapaikoista käy-dään parhaillaan.
 ”Myynti on käynnistynyt toukokuun puolivälis-sä. Etsimme kauppakeskukseen erilaisia yrityksiä", Haapahuhta jatkaa.
 Metropoli tarjoaa yritykselle kustannustehok-kaasti erinomaiset mahdollisuudet kaupantekoon verkossa. Kauppiaille ei koidu kauppakeskukseen perustettavasta monipuolisesta verkkokaupasta minkäänlaisia perustamiskustannuksia. Suomen Metrotuotanto toteuttaa mukaan lähtevälle yrityk-selle verkkokaupan ilmaiseksi.
 Kuukausittainen ylläpitomaksu ja pieni myyn-tikomissio sisältävät muun muassa verkkokaupan ylläpidon, yhteisen markkinoinnin ja kampanjat, posti- ja pankkisopimukset, uutiskirjeen ja sijainnin monimuotoisessa ympäristössä.
 Yhdistymisessä on voimaaToimiminen saman – vaikkakin virtuaalisen – katon alla tuo yritykselle potkua, jota yksin on työlästä ja kallista saavuttaa.
 ”Kauppiaiden yhdistymisessä on voimaa, sillä jä-senmaksuista kertyy mittava budjetti valtakunnalli-seen markkinointiin, jollaista yksittäisen kauppiaan olisi mahdoton toteuttaa yksin", Haapahuhta toteaa.
 Metropoli-kaupunkia markkinoidaan yhteisesti valtakunnallisesti muun muassa verkossa, televisiossa, radiossa, lehdissä sekä muissa medioissa.
 Aivan oma kohdennettu markkinointimediansa on Metrpoli-printtilehti, jonka välissä julkaistaan kuukausittain kahdeksan sivuinen mainosliite. Siinä esitellään verkkokauppakeskuksen tuotteita ja hintoja.
 ”Uusi kauppakeskus on edullinen tapa tarjota tuotteita koko Suomen väestölle. Yrittäjän ei tarvitse huolehtia verkkokaupan perustamisesta, me teemme sen puolestasi.”
 ”Verkkokauppasi sijaitsee suuressa kauppakeskuk-sessa, jota markkinoidaan valtakunnallisesti. Meillä on yhteinen kampanja joka kuukausi", Haapahuhta kertaa vielä uuden palvelun etuja yrityksille.
 Uusi palvelu rakentuu Metropoli-lehden tutun
 verkkoversion ympärille. Met-ropoli on Suomen Metrotuo-tannon vuodesta 2002 alkaen julkaisema valtakunnallinen ilmaisjakelulehti, joka ilmes-tyy kuukausittain.
 Lehden pääkohderyhmää ovat trendikkäät 18–35-vuo-tiaat nuoret aikuiset. Lehti käsittelee ajankohtaisia ja kiinnostavia teemoja mat-kailua, muotia, vapaa-aikaa, elokuvia, popmu-siikkia, opiskelua tai fes-tareita.
 Metropolin painos on 120  000 ja se ilmestyy 17 suomalaisessa kaupungissa etelästä pohjoiseen. Lehti on jaossa paikoissa, joissa asiakasvirta on suuri kuten kouluissa, rautatieasemilla ja kaupunkien lähiöissä. Sitä jaetaan vuosittain myös useissa yleisötapahtumissa.
 Hilarius Hiiri muuttaa PeurunkaanSuomen Metrotuotanto on monialainen ja luova yritys, joka yhdistää toiminnassaan mediaa, kaupankäyntiä, viihdettä, lifestylea, tapahtumia ja vapaa-aikaa.
 Kaupunkilehden ohella yrityksen palvelukonseptiin kuuluvat myös valtakunnallinen ravintolamaailma www.rafl aopas.fi ja ww.thebabes.fi -verkkopalvelut.
 Yrityksen kohderyhmää ovat paitsi nuoret aikuiset myös kaikenikäiset. Tarjontaa löytyy myös perheen pienimmille.
 Harva ehkä tietää, että lasten rakastaman Hilarius Hiirenkin takaa löytyy Suomen Metrotuotanto. Yritys omistaa hellyttävän satuhahmon oikeudet.
 Myös Hilarius Hiirelle kuuluu uutta. Televisiosta tuttu iloinen hiiri saa kesäkuussa uuden kodin. Se muuttaa kotiseuduilleen Keski-Suomeen Kylpyläho-telli Peurunkaan, jossa avataan Hilarius Hiiren kylä.
 Tämä lapsille ja perheille tarkoitettu elämyskohde sijoittuu Pölkinahon maalaistaloon ja sen pihapiiriin. Kylä on tervetullut kotipaikka Hilariukselle, joka on viettänyt viimeisen vuoden kiertäen Suomea. Nyt kotikontujaan ikävöinyt hiiri pääsee asettautumaan aloilleen ja ystävät voivat tulla tervehtimään häntä kotikoloon.
 Metrotuotanto ja Peurunka ovat solmineet kymme-nen vuoden sopimuksen kylästä. Hiiri tule näkymään Peurungassa ja sen markkinoinnissa kesän ohella myös muina lomasesonkeina. Samalla sopimuksella Peurun-ka on hankkinut kaikki markkinointioikeudet niin Hi-larius Hiiren hahmoon kuin kaikkeen siihen liittyvään materiaaliinkin. �
 Hilarius Hiiren kylä avataan 23.6.2010.
 www.metropoli.net
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Ainoa suomalainen verkkoon keskittynyt talousmedia Taloussanomat tavoittaa viikoittain 650–700  000 ta-loudesta kiinnostunutta kävijää. Heistä 43 prosenttia työskentelee pienissä yrityksissä.
 ”Kävijät hakevat verkkopalvelusta uusimpia uutisia ja tietoja, jotka auttavat heitä omassa työssään ja talou-den suunnittelussa. ”
 ”Yrittäjälle Taloussanomat tarjoaa erinomaisen ka-navan tavoittaa uusia asiakkaita ja kertoa omista tuot-teistaan ja palveluistaan laajalle yleisölle", myyntiryh-män päällikkö Maija Syyrakki Sanoma Verkkomedia-myynnistä kertoo.
 Taloussanomat oli ensimmäinen media Euroopassa, joka on siirtynyt toimimaan pelkästään verkossa. Kun radikaalista siirtymisestä on kulunut reilut kaksi vuotta, muutos näyttää onnistuneelta.
 ”Alun jännitys on vaihtunut onnistumisen riemuun. Päättäjät käyttävät verkkoa tiedonlähteenään yhä enem-män ja tälle kiireiselle kohderyhmälle verkko tarjoaa lyömättömän edun. Mediaa voi käyttää juuri silloin, kun itselle parhaiten sopii.”
 ”Onnistuminen näkyy myös jatkuvasti kasvavina käyttäjämäärinä. Taloussanomat on rikkonut toistu-vasti ennätyksiä kävijämäärissä, tämän kevään ennätys on 721 000 eri kävijää viikossa.”
 ”Taloussanomien sivuston läpi liikkuu siis viikoit-tain valtava määrä kontakteja, jotka tulevat sivustolle uskollisesti useita kertoja viikossa.”
 Tavoita pk-sektori ja päättäjätYrittäjälle Taloussanomat muodostaa mainosmedian myös b to b -markkinointiin.
 ”Taloussanomien kautta tavoittaa erinomaisesti pk-sektoria sekä muita taloudesta kiinnostuneita ja hyvä-tuloisia loppukuluttajia.”
 ”Maantieteellisesti Taloussanomat on valtakunnalli-nen, mutta kampanjointia voi tehdä myös alueellisesti", Syyrakki kertoo.
 Verkkopalvelu tarjoaa ilmoittajan käyttöön lukuisia toimivia ja kiinnostavia mainospaikkoja.
 ”Mainontaa voi tehdä vakiomuotoisilla paikoilla tai koko sivun voi ottaa haltuun. Erikoistoteutuksissa vain
 VERKKOMAINONTA TAVOITTAA KIIREISET PÄÄTTÄJÄTTaloussanomat tekee ihmisen kokoista talousjournalismia. Verkko-palvelussa vierailee viikoittain useita satojatuhansia kävijöitä. Täl-le aktiiviselle kohderyhmälle kannattaa yrityksen kertoa tuotteis-taan ja palveluistaan.
 Markkinointi
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mielikuvitus on rajana, tarjolla on valtavasti erilaisia vaihtoehtoja.”
 Sanoma-konserniin kuuluvana Taloussanomista löytyy laajin valikoima erilaisia mainonnan kohdenta-miskeinoja. Verkkopalvelun kautta yritys voi tavoittaa juuri sellaisen kohderyhmän ja juuri silloin, kuin haluaa.
 ”Mainontaa voi osoittaa tiettyyn osioon, tiettyyn kellonaikaan tai vain tietylle maantieteelliselle alueelle.”
 ”Jos yrittäjä toimii esimerkiksi Tampereen alueella ja hänelle on järkevää mainostaa vain Pirkanmaan seudul-la, voimme kohdentaa mainonnan Taloussanomissa nä-kymään vain niille koneille, jotka tulevat Pirkanmaan alueelta lukemaan verkkopalvelua.”
 Verkkomainontaa voi myös kohdentaa kävijän käyttäytymisen perusteella tai rakentaa mainonnasta jatkumon. Tällöin mainontaa näytetään valitussa jär-jestyksessä.
 ”Ensin kävijälle näytetään vaikkapa kuvaus tuottees-ta tai palvelusta ja seuraavan kerran kävijä näkee saman mainostajan taktisen viestin, jossa kerrotaan, millainen etu tai kampanjatarjous on nyt saatavissa.”
 Onnistunut verkkokampanjaHyvä verkkokampanja ottaa huomioon kohderyhmän käyttäytymisen ja median omat erityispiirteet.
 ”Taloussanomien kävijät liikkuvat palvelussa enim-mäkseen työaikana ja tulevat sivustolle työympäristös-sä. Nämä seikat on hyvä ottaa huomioon mainonnan suunnittelussa.”
 ”Toisinaan saavutetaan erinomaiset tulokset sillä, että olemassa olevia normistoja rikotaan, vaikka siten että aineisto tulee hetkeksi uutisen päälle. Hyvä huumo-ri toimii myös verkkomainonnassa", Syyrakki opastaa.
 Mainonta merkittävässä valtakunnallisessa medias-sa, joka tavoittaa useita satoja tuhansia henkilöitä, voi-daan helposti mieltää hyvinkin hinnakkaaksi. Mutta sen ei välttämättä tarvitse olla sitä.
 ”Verkkomainontaa voi tehdä täysin mainostajan tar-peiden mukaan. Median joustavuus takaa sen, että myös pienellä budjetilla on mahdollista tehdä onnistuneita kampanjoita.”
 ”Me Taloussanomissa tapaamme mainostamista har-kitsevan yrityksen edustajan mielellämme kasvokkain, jol-loin voimme yhdessä kartoittaa erilaisia vaihtoehtoja. Nii-den pohjalta teemme kampanjaehdotuksen hintoineen.”
 Verkko mediana on liiketoiminnan kannalta likipi-täen elinehto alalla kuin alalla. Lähes poikkeuksetta jo-kaisen yrityksen on oltava esillä verkossa jollakin tavalla.
 ”Verkkoon siirtyneet ihmismäärät ovat jatkuvasti suurempia. Kun oma potentiaalinen asiakaskunta on verkossa, on siellä syytä olla myyjänkin.”
 ”Jos yrityksellä on tarpeita näkyä omalle, saati uudel-le asiakaskunnalleja rakentaa heidän mieliinsä yrityk-sestä mielikuvaa, verkkomainonta voi olla erinomainen ratkaisu. !”
 Yrittäjän tärkeimmät uutisetTaloussanomien Yrittäjä-uutiskirje on kaikille yksityis-yrittämisestä kiinnostuneille tehty uutiskirje. Se kokoaa viikoittain yhteen yksityisyrittäjän kannalta viikon tär-keimmät uutiset.
 Kirje tuo ajankohtaista hyötytietoa ja kiinnostavim-mat uutisen yrittäjän näkövinkkelistä suoraan omaan sähköpostiin. Maksuttoman kirjeen voi tilata omaan Taloussanomien Palvelut-otsikon alta. Tällä hetkellä kirjettä lukee 12 200 vastaanottajaa.
 Uutiskirje on myös hyvä mainosmedia. Kirjees-sä on erilaisia vakiomuotoisia mainospaikkoja kuten jättibanneri, panoraama, suurtaulu, jättiboksi. Nämä mainokset tavoittavat tehokkaasti aktiivisen yrittäjä-kohderyhmän. �
 www.taloussanomat.fi
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Markkinointiviestintä on monen aloitta-van yrittäjän mieliharmi. Millä keinolla oma viesti saadaan menemään peril-le kohderyhmälle? Millä konstilla oma yritys erottuu edukseen kilpailijoista? Näissä asioissa riittää pähkäilemistä, sillä päivittäinen viestien tulva tänä päi-vänä on uuvuttava.
 Kirjavasta mediakarusellista ja harmaasta massasta ei ole helppoa erottautua – mutta fiksu yrittäjä voi onnistua suhteellisen pienellä panostuksella ja vaivalla. Uudella vuosituhannella tehokkaaksi havaittu keino on sähköi-nen uutiskirje, mutta mikä tahansa e-lipare ei kelpaa. Uutiskirjeen tulee olla tyylikäs ja yrityksen ilmeen mu-kainen, jotta se palvelee tarkoitustaan.
 Säännöllisesti ilmestyvä, laadukkaasti toteutettu uu-tiskirje on kustannustehokas ja nopea tapa tehostaa yri-
 LATAA VIESTIIN LAATUASähköinen uutiskirje voi olla markkinointikanava ylitse muiden
 – jos se tehdään oikein
 Markkinointi
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tyksen markkinointia ja viestintää, muistuttaa Toni Jalonen, Websonic Oy:n toimitusjohtaja.
 Jalosen mukaan liiketoimintaa starttaavan yrittä-jän kannattaa kokeilla uutiskirjeviestintää etenkin, jos asiakkaat ovat yrityksiä.
 ”B2B-rekisterin voi ostaa ja kohderyhmän rajauk-sessa voi käyttää monia eri kriteerejä”, hän neuvoo.
 Opi pelisäännötB2B-kentälläkin on kuitenkin omat pelisääntönsä, joita on syytä noudattaa. Jalosen Websonic on kan-tanut viestiä B2B-sähköpostimarkkinoinnin hyvän tavan puolesta, sillä eri asteisia netikettivirheitä tulee jatkuvasti vastaan.
 Jalosen mukaan on tiettyjä arkkivirheitä, joihin törmää lähes viikoittain. Monissa fi rmojen sähköpos-tituksissa ei kerrota osoitelähdettä eikä sitä, miten viestin vastaanottaja voi tehdä postituskiellon.
 ”Usein taas viestin kohderyhmän valinnassa ei ole noudatettu asemavaltuutusehtoa eli väärät henkilöt saavat heidän toimenkuvaansa kuulumatonta mark-kinointia”, Jalonen lisää.
 Enemmän esteettiselle puolelle menee se seikka, että e-viesti on usein visuaalisesti äärimmäisen seka-va − kirjasimien koot vaihtelevat laidasta laitaan ja väriskaala rönsyilee yhtä pahasti.
 Pidä linjasiJalonen huomauttaakin, ettei se että sähköpostiin voi-daan laittaa kuvia ja tekstiin erilaisia korostuksia ei paranna viestinnän tehoa yhtään, ellei viesti ole koko-naisuutena organisaation graafi sen ilmeen mukainen. Sisällön on syytä olla kaikilta osin hyvin mietitty ja kirjoitettu – esimerkiksi vasemmalla kädellä viskattu puolihuolimaton teksti ei takuulla vakuuta potentiaa-lista asiakasta yhtikäs mistään.
 Jalosen mukaan oikean ihmisen – osaavan sisäl-löntuottajan − puute usein jarruttaa yritysten siirty-mistä sähköiseen viestintään.
 ”Organisaatiosta tulee löytyä henkilö, joka kirjoit-taa viestin sisällöt.” Tällöin tarvitaan sekä taitoja että aikaa − sisältöjen laajuudesta riippuen niiden kirjoit-tamiseen voi monesti mennä tunteja tai jopa päiviä.
 Jalosen mukaan osaamattoman käsissä mahdolli-suudet valuvat hukkaan ja viesti taantuu roskapostin kaltaiseksi sillisalaatiksi, joka ei missään muodossa ole lähettäjäorganisaatiolle eduksi. Pahimmassa ta-pauksessa viesti kääntyy itseään vastaan.
 e-maileri valloittaa ja vakuuttaaToni Jalosen ideana oli tuoda uudenlaista vaivatto-muutta ja linjakkuutta yritysten sähköpostimarkki-nointiin, kun Websonic lanseerasi e-maileri-palvelun vuonna 2004. e-maileri toi tiedottamisen ja mark-kinoinnin parissa työskenteleville helppokäyttöisen työkalun.
 ”Alussa palvelumme oli puhtaasti sähköisten uutiskirjeiden lähetystyökalu. Nykyään e-maileri on yritysten CRM-järjestelmiin integroituva vies-
 tintäpalvelu, jota voidaan hyödyntää tehokkaasti mm. uusasiakashankinnassa ja markkinoinnissa”, Jalonen kertoo.
 e-mailerillä on asiakasyrityksiä tällä hetkellä noin 230 ja sana uudesta palvelusta on levinnyt kiitettävän te-hokkaasti: Jalosen siirryttyä täysipäiväiseksi yrittäjäksi vuonna 2007 asiakasmäärä on kaksinkertaistunut joka vuosi. Uusia yrityksiä on joukossa muutama prosentti.
 e-mailerin vahvuuksiin kuuluu, että uutiskirjeet ovat yhteensopivia eri sähköpostiohjelmien kanssa ja järjes-telmä tunnistaa vialliset sähköpostiosoitteet. Lisäksi uutiskirjeviestintä voidaan aloittaa vaikka saman tien, koska palvelun käyttöön tarvitaan ainoastaan internet-yhteydellä varustettu tietokone.
 Jatkuvaa kehitystyötäPalvelu on kehittynyt huimasti vuosien varrella, mistä Jalonen suitsuttaa kiitosta aktiivisille käyttäjille.
 ”Käyttäjät ovat omilla ideoillaan vaikuttaneet pal-velun kehitykseen.”
 e-maileri on puolestaan kerännyt kahmalokaupalla kehuja asiakkailta. Kun esimerkiksi Millennium Prize Foundation otti e-mailerin käyttöön, sai toimitusjohta-ja Jalonen pian postia, jossa todettiin e-mailerin olevan parhaita www-softia mitä vastaan on tullut. Viestin koos-taminen ja lähettäminen e-mailerilla vie vain muutaman minuutin − joten sisältöjäkin on aikaa miettiä eri tavalla kuin ennen. �
 10 SYYTÄ ALOITTAA SÄHKÖINEN UUTISKIRJEVIESTINTÄ
 � Uutiskirjeviestintä on kustannustehokasta ja nopeaa.� Uutiskirjeviestinnässä viestinnän tehoa voidaan seurata jopa yksilötasolla, eli näet kuinka moni ja ketkä ovat avanneet viestisi.�� Uutiskirjeen tuottamat tilastot mahdollistavat viestinnän kehittämisen.��Lähettämällä mielenkiintoista sisältöä säännölli-sesti oikeaan kohderyhmään, yritys voi saavuttaa huomattavaa tunnettuuden kasvua.�� Uutiskirjemainonnan avulla yrityksen tuote- ja palvelutietoisuus kasvaa, joka todennäköisesti näkyy myös lisätilauksina.��Yksittäinen suoramarkkinointikampanja voidaan toteuttaa jopa muutamassa tunnissa.�� Viestinnän segmentointi, personointi ja tarkka kohdentaminen on helppoa.��Mahdollistaa itsenäisen ja luovan tavan toteut-taa erilaisia markkinointikonsepteja.��Tehokas työkalu BtoB-uusasiakashankintaan.�� Toimii tehokkaasti myös yrityksen sisäisessä viestinnässä.
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Turvaa selusta TÄSMÄTIEDOLLA
 Tieto on valtaa – ja aloittavalle yrittäjälle oikeanlainen tieto voi olla myös elinehto. Esimerkiksi yhteistyöverkostoa ja asia-kaskuntaa rakennettaessa harha-askeleisiin ei ole juuri varaa. Asiakastietämys on noussut yhä suurempaan rooliin kaikessa liiketoiminnassa – mille kohderyhmille kohdistan myynnin ja markkinoinnin, miten löydän oikeat päättäjät yrityksistä, miten varmistan, ettei ostava asiakas aiheuta luottoriskiä…
 hin samoihin arvoihin ja asioihin, joita asiakkaillekin tarjoamme”, Viljanen sanoo.
 Uusi verkkopalvelu yrityksille JM Tieto on ottanut paremman asiakastietämyksen missioksi yhdessä Intrum Justitian kanssa. Yhteistyön tuloksena syntyi kaikille avoin verkkopalvelu www.asiakasvalinta.fi. Uuden verkkopalvelun avulla on saatu isoissa yrityksissä laajalti käytetyt tietopalvelut helposti myös jokaisen yrittäjän käytettäväksi.
 ”Palvelun etusivulla on ilmainen haku, josta löytyy kaikki 1,6 miljoonan Suomessa toimivan tai joskus toi-mineen yrityksen tai yhteisön yhteys- ja taustatiedot toi-mitusjohtajineen päivän viiveellä PRH:n ja verottajan yritys- ja yhteisötietojärjestelmästä”, Viljanen kuvailee massiivista tietokantaa.
 Myynnin ja markkinoinnin avuksi rakennettu Koh-deryhmähaku taas sisältää kaikki Suomessa toimivat yritykset, valtionhallinnon, kunnat, järjestöt sekä op-pilaitokset päättäjineen: yhteensä lähes 340 000 orga-nisaatiota ja 430 000 päättäjää. Kohderyhmiä voi suun-nitella ja tilastoida palvelussa veloituksetta ja asiakas voi halutessaan myös hankkia ajantasaisen osoitteiston käyttöönsä.
 Joka kahdeksas firma perinnässäNäiden palveluiden lisäksi JM Tieto on ollut aktiivinen myös tutkimussektorilla. Huhtikuun lopussa julkaistu JM Tiedon ja Intrum Justitian valtakunnallinen maksuviive-tutkimus osoitti, että peräti 44.513 suomalaista yritystä on ollut perinnän kohteena viimeisen puolen vuoden aikana. Tämä tarkoittaa sitä, että joka kahdeksannelta yritykseltä on karhuttu saatavia tavalla tai toisella.
 U uden yrityksen lähtökiihdytyksessä raharei-kiä on monia, mutta tulonlähteitä vähän. Va-litettavasti tässä tilanteessa sorrutaan helposti
 ostamaan halvinta tarjolla olevaa valmista rekisteritietoa myyntiin, markkinointiin ja luottoriskien hallintaan. Kuitenkin on selvää, että ne yritykset, jotka tuntevat parhaiten nykyiset ja potentiaaliset asiakkaansa niin organisaatio- kuin päättäjätasolla, myös menestyvät parhaiten pitkällä tähtäimellä. Siksi asiakastietämyk-seen pitää investoida asianmukaisella tavalla – ja heti kun se on mahdollista.
 ”Uudet ja pienet yritykset tarvitsevat myyntiin ja markkinointiin tehostamiseen liittyviä tukipalveluita, joista rekisteripalveluiden lisäksi tärkeimpiä ovat moni-kanavaiset kampanjat, verkkosivut ja verkkokaupat sekä ketterät crm-ratkaisut”, kertoo JM Tieto Oy:n toimitus-johtaja Marko Viljanen.
 Katetta investoinnilleViljanen tietää haasteet ja ongelmat, joiden kanssa yrittä-jät joutuvat painiskelemaan – onhan mies itsekin yrittäjä jo lähes 15 vuoden kokemuksella. Siksi hän varoittaa yrittämästä säästää väärässä paikassa:
 ”Parempi asiakastietämys maksaa itsensä välittö-mästi takaisin lisämyyntinä ja kustannussäästöinä, kun kaikki tekeminen on kohdistetumpaa.”
 JM Tieto Oy tuottaa tietopalveluita, liiketoiminnan kehittämisen, myynnin ja markkinoinnin palveluita se-kä teknologiapalveluita (CRM, Business Intelligence) niin tekniseen kauppaan, teollisuuteen kuin asiantunti-jayrityksillekin. Kasvuvauhti on ollut kovaa, sillä viides-sä vuodessa yrityksen liikevaihto on nelinkertaistunut. Ja samaan aikaan yhtiö tekee ennätystulosta.
 ”Pitää vain uskoa myös omassa toiminnassamme nii-
 Markkinointi
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Marko Viljanen huomauttaa, että tutkimustulosten valossa on selvää, että laskulla myytäessä on olennaisen tärkeää tietää yritysten todellinen maksukäyttäytymi-nen.
 ”Jo kaupantekovaiheessa Asiakasvalinta.fi-palvelus-ta voi tarkistaa asiakasyrityksen maksukäyttäytymisen. Mikäli yrityksellä on esimerkiksi perinnässä olevia las-kuja, palvelu antaa ’ei’-maininnan.”
 Kun näistä riskiyrityksistä tilaa pikaluottopäätök-sen, palvelun käyttäjä saa kerralla kaikki luottoriskien hallinnan kannalta olennaiset tiedot: yrityksen yhte-ystiedot, y-tunnuksen, toimialan, luottopäätöksen pe-rusteluineen, yrityksen voimassaolevat rekisteröinnit, eritellyt tiedot perintään joutuneista laskuista (päivä-määrä, summa, mihin toimialaan kohdistunut), jul-kiset maksuhäiriöt sekä yrityksen vastuuhenkilöt sekä nimenkirjoittajat.
 Kantapään kauttaMarko Viljasella on omakohtaista kokemusta siitä, mitä saattaa seurata, jos olennainen palanen informaatiota jää saamatta. Viime vuonna JM Tieto toteutti eräälle asi-akkaalleen laajan kotisivu-uudistuksen – ja sai samalla mojovan opetuksen.
 ”Silloin käyttämämme luottotietopalvelu antoi asi-akasyrityksellemme puhtaat paperit, mutta silti tuo asiakasfirma meni konkurssiin muutaman kuukauden kuluttua ja meille aiheutui kymmenen tuhannen euron luottotappio”, Viljanen kertoo.
 Tämä johtui siitä, että käytetty luottotietopalvelu ra-portoi vain julkiset maksuhäiriöt. Kun Viljanen sitten katsoi saman asiakkaan tiedot Intrum Justitian luotto-tietorekisteristä, ilmeni että yrityksellä oli kymmeniä perinnässä olevia laskuja.
 ”Jos meillä olisi ollut tämä tieto jo myyntivaiheessa, olisi tuokin työvaiva säästetty ja vältytty luottotappiol-ta. Siksi suosittelen asiakkaillemme lämpimästi Intrum Justitian luottotietorekisterin käyttöä jo myyntivaihees-sa”, Viljanen toteaa vahingosta viisastuneena.
 Tiedon ytimeen Tänä päivänä tiedon hankkiminen, jalostaminen ja punnitseminen on kaikki kaikessa bisneksessä. Viljanen muistuttaa, että valmiit kaupalliset rekisterit riittävät harvoin täyttämään kaikkea tietotarvetta asiakkaista.
 ”Yhä useampi asiakasyrityksemme hyödyntääkin räätälöityjä tietopalveluitamme, joissa keräämme ny-kyisistä ja potentiaalisista asiakkaista tietoa heidän tar-peistaan, arvostuksistaan, odotuksistaan ja esimerkiksi kulloisestakin kilpailutilanteesta”, Viljanen kuvailee.
 ”Tämä auttaa allokoimaan myynnin ja markki-noinnin resurssit parhaalla mahdollisella tavalla. Eli suomeksi sanottuna: myynti on oikeassa paikassa ja oikeaan aikaan.”
 Marko Viljanen toteaa, että yrityksissä – sekä uusis-sa että vanhoissa – esiintyy edelleen muutosvastarintaa näiden asioiden suhteen. Halutaan siis toimia ”niin kuin aina ennenkin." Viljanen kertoo eräänkin yritysjohta-jan kysyneen, onko hänen yrityksellään varaa investoida kaikkeen tähän tietoon.
 Viljanen vastasi kysymyksellä: onko teidän yrityksel-länne varaa olla investoimatta? Ja pari kysymystä heti perään: entä jos kilpailijanne tietääkin kaiken tämän teidän asiakkaistanne, mutta te ette tiedäkään? Kumpi yrityksistä voittaa silloin kilpailun asiakkaista?
 Yritysjohtaja ymmärsi kerrasta. Tietoyhteiskunnan murros on tuonut tullessaan uusia työkaluja, joita yri-tysten kannattaa käyttää hyväkseen. �
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Mainostajille on tarjolla useita mahdollisuuksia kam-panjoida sähköisessä mediassa. Tänä päivänä myös alu-eellinen mainonta on mahdollista sekä televisiokanavilla että netissä.
 Näin sanoo markkinointipäällikkö Minna Perilä MTV Oy:n BtoB markkinoinnista. Alueellista mai-nontaa hyödyntävät hänen mukaansa myös monet pk-yritykset.
 - Alueellinen mainonta on hyvä, toimiva ja kustan-nustehokas ratkaisu. Se sopii erinomaisesti silloin, kun koko valtakunta on mainostajalle liian suuri markkina-alue.
 Perilä uskoo siihen, että kampanjointi sähköisessä mediassa tulee kasvamaan. Varsinkin nettimainonta kasvaa tällä hetkellä voimakkaasti.
 - Lisäksi netti- ja televisiomainonta toimivat yhdes-sä varsin tehokkaasti. Yhteiskäyttö lisää huomattavasti kampanjan tehokkuutta, hän sanoo.
 Markkinointipäällikkö Minna Perilä, MTV Oy
 ”Yhä useampi pk-yritys hyödyntääalueellista televisio- ja nettimainontaa”
 MTV uranuurtaja Suomessa
 Televisiomainonta Suomessa alkoi vuonna 1957, jolloin perustettiin Oy Mainos-TV-Reklam Ab. Se on Euroo-pan toiseksi vanhin kaupallinen televisiokanava.
 Aluksi ohjelmistoa ryhdyttiin esittämään Yleisradi-on televisiokanavilla.
 Perilä kertoo, että alkuvaiheessa televisiomainokset olivat live-lähetyksiä. Nauhoitetut mainokset löysivät tiensä kuvaruutuun kuitenkin melko nopeasti.
 - Vuonna 1982 nimemme muuttui MTV Oy:ksi. Vuonna 1985 perustettiin Kolmoskanava. MTV aloitti vuonna 1993 omana valtakunnallisena televisiokanavana.
 Alkujaan MTV:n omisti joukko mainostoimistoja. Vuonna 1998 se siirtyi osaksi Alma Media Oyj:tä. Ny-kyisin yhtiön omistaa ruotsalainen viestintäkonserni Bonnier Nordic Broadcasting Oy:n kautta.MTV Oy omistaa MTV3:n lisäksi Subin, Radio Novan
 Teksti: Markku SummaKuvat: MTV Oy
 Markkinointi
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ja joukon maksukanavia - kaiken kaikkiaan se hallinnoi tänä päivänä kahtakymmentä televisiokanavaa, joista osa maksukanavia.
 Televisiomainonnan ykkönen
 MTV:n markkinaosuus televisiomainonnasta on 65-70 prosenttia; se on markkinajohtaja.
 - Osuus on ollut pitemmän aikaa suunnilleen näissä lukemissa. Nelonen Media on maan toinen suuri tele-visiotoimija. Lisäksi on joukko pienehköjä toimijoita.
 Mihin perustuu MTV:n vahva asema markkinoilla. - Tuotteemme on tavattoman hyvä, suorastaan erin-
 omainen. MTV3 on suuri kanava, jota katsoo viikossa 4.5 miljoonaa suomalaista. Se merkitsee sitä, että mai-nostaja tavoittaa kauttamme kaikki haluamansa koh-deryhmät. Lisäksi MTV3 ja Sub on hyvä yhdistelmä. Sitä paitsi mainostaja voi tavoittaa kuluttajan mihin vuorokauden aikaan ja minä viikonpäivänä tahansa.
 Televisiomainonta on Perilän mukaan hyvin kustan-nustehokasta.
 - MTV:llä on käytössä kontaktitakuu. Se tarkoittaa sitä, että jos ostaa mainosaikaa esimerkiksi 500 000 kat-sojalle, kampanja myös takuuvarmasti tavoittaa maini-tun kokoisen joukon.
 Alueellinen televisiomainontaMTV3 aloitti Suomessa alueellisen televisiomainonnan
 vuonna 1993.- Kysymys on siitä, että maa on jaettu yhteentoista
 näkyvyysalueeseen. Esimerkiksi Turussa näkyy Turun näkyvyysalueen mainonta ja Oulussa taas sen näky-vyysalueen mainonta.
 Alueellisen mainonnan teki mahdolliseksi se, kun jakelutekniikka kehittyi.
 - Meillä samoin kuin muilla kaupallisilla toimijoil-la on mahdollisuus lähettää mainoksia 12 minuuttia tunnissa. Alueellisen mainonnan osuus löytyy jokai-sesta mainoskatkosta, ja se on noin 1 minuutti. Jo siitä syystä alueellinen televisiomainonta on valtakunnallista vähäisempää.
 Perilä korostaa, että alueelliset mainostajat pääsevät MTV3:n kanavilla kaikkiin ohjelmiin, myös huippu-sisältöihin.
 Ketkä lähtivät ensimmäisten joukossa hyödyntä-mään alueellisen televisiomainonnan mahdollisuuksia?
 - Hyvin monet tahot kuten esimerkiksi paikalliset vähittäiskauppiaat, lääkäriasemat, hammashoitolat, au-tokauppiaat monista muista puhumattakaan.
 Mainostajat ovat tyytyväisiäPerilä muistuttaa, että MTV3 on alueellisessa mainonnas-sa haastajan asemassa paikallisiin sanomalehtiin nähden.
 - Pyrimme siihen, että alueellisen televisiomainon-nan osuus kasvaa, koska se on hyvä media. Miksi mai-nostaja ei olisi siellä, missä kuluttajakin on!
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Mitä alueellinen kampanjointi televisiossa maksaa? Hinnoittelu perustuu Perilän mukaan keskeisesti kon-takteihin ja näkyvyysalueen väestöpohjaan.
 - Muutamallakin tuhannella eurolla on mahdollista tehdä hyvin toimivaa alueellista televisiokampanjointia.
 Mainostajat ovat olleet tyytyväisiä. Moni tehtyään yhden onnistuneen kampanjan on innostunut jatka-maan yhteistyötä MTV:n kanssa.
 Nettisivulta www.spotti.fi löytyy kannustavia esi-merkkejä onnistuneista kampanjoista, tietoa televisio-mainonnan hinnoista ja paljosta muusta.
 Netti ja televisio mainio pariNettimainonta alkoi Suomessa vuonna 1995 ja siinäkin MTV3 oli uranuurtaja.
 - Internet on mainostajalle yksi väylä kuluttajan luok-se. Se on kasvanut viime vuosina noin parikymmentä prosenttia vuodessa.
 Netin ja television yhteiskäytöstä on hyviä kokemuk-sia. Erään tutkimuksen mukaan nettimainonta lisäsi televisiokampanjan tuottavuutta kohderyhmässä keski-määrin 16 prosentilla.
 Mainostaja tavoitti televisiomainonnalla 48 prosent
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tia kohderyhmästä, mutta television ja netin yhteis-käytöllä 64 prosenttia.
 - Myös alueellinen nettimainonta on mahdollista. MTV3 aloitti sen pari vuotta sitten.
 Alueellinen mainonta netissä sopii kaikille. Ihmiset hakevat netistä syvempää tietoa tuotteista ja palveluista sekä niitä tarjoavista yrityksistä.
 Kahdeksan suomalaista kymmenestä käyttää nettiä, ja heistä lähes jokainen vähintään kerran viikossa. Yli 60 prosenttia viihtyy netissä tunnista kymmeneen tuntiin viikossa, viidennes yli kymmenen tuntia.
 Sähköistä mediaa seurataanMainonta sähköisessä mediassa on Perilän mukaan hyvä ratkaisu.
 - Yli 80 prosenttia ihmisten median seuraamiseen käyttämästä ajasta kuluu nimenomaan sähköisen me-dian ääressä.
 Television katsominen on kaikkialla maailmassa
 korkeammalla tasolla kuin koskaan aikaisemmin. Lisäksi tänä päivänä laitteet ovat laadukkaita ja mah-dollistavat hyvän katselukokemuksen.
 MTV3 auttaa ja opastaa niin pieniä kuin suuria mainostajia löytämään sopivan ratkaisun kampan-jaansa.
 - Se on meille päivittäistä työtä. Eikä mainostajan tarvitse olla miljonääri. Esimerkiksi nettimainos-kampanjan tai alueelliseen televisiomainoskaman-jan voi toteuttaa edullisesti. Kun se onnistuu, mai-nostajasta voi hyvässä tapauksessa tulla miljonääri.
 - Yhteyden voi ottaa MTV3:n myyntiin tai lä-himpään aluekonttoriin. Meiltä mainostaja saa tie-toa, miten pääsee alkuun ja myös alkua pidemmälle, Perilä sanoo.
 Yhteystiedot:
 MTV Oy 010 300 300Lisätiedot ja lähimmät myyntikonttorit löydät www.spotti.fi
 Viime vuonna mediamarkkina romahti, mutta tämän vuoden ensimmäisen neljän-neksen aikana se on kääntynyt kasvuun. Televisiomainonta kasvoi 4.3 prosenttia.
 Edellisvuonna se oli miinuksella.
 Mainostaja tavoittaa MTV3:n kautta kaikki kohderyhmät milloin tahansa.
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 Y ksi pirteä haastaja vanhoille TV-kanaville on TV Viisi, joka jakaa kanavapaikka kympin yhdessä musiikkikanava Voicen kanssa. TV
 Viiden kaupallinen johtaja Heidi Tammiruusu tietää, miksi Viitosella on vientiä:
 ”Jo pienillä spottimäärillä on mahdollista saavuttaa jopa kahden miljoonan katsojan yleisö.”
 Tammiruusun mukaan televisiomaininnan viehätys piilee juuri nopeudessa – katsoja temmataan television taikapiriin, mukaan ”hyvään fi ilikseen” liki vastaan-sanomattomasti. Televisiomainostajan ei kuitenkaan tarvitse maksaa itseään kipeäksi näkyvyytensä eteen, Tammiruusu tietää.
 ”Meillä on tarjota markkinoiden kilpailukykyisin hinnoittelu, jonka avulla yrittäjä tavoittaa kohderyh-mänsä erittäin kustannustehokkaasti”, hän linjaa.
 TV Viiden näkyvyysalue kattaa 90 % Suomen an-tenni- ja kaapelitalouksista, johon nykyään kuuluu myös Turun kaapelialue. TV Viisi on ennen kaikkea monipuolisuuden nimiin vannova TV-media, joka pyr-kii luomaan yhteisiä katseluhetkiä turvallisessa ohjel-maympäristössä ja tarjoaa uutta viihdettä parhaaseen katseluaikaan.
 Vuorokauden ympäriTV Viisi reivasi konseptiaan uusiksi joulukuussa, kun mainostajien käyttöön tarjoutui ”24 h kanava” – eli siis TV Viiden lisäksi myös Voice. Uudistuksesta on se hyöty, että mainostaja pystyy tavoittamaan suuremman yleisön vuorokauden aikana – Voice on profi loitunut nuorten ja musiikista pitävien kanavaksi, kun taas TV Viisi vetoaa viihdeohjelmistollaan aktiivisiin aikuisiin.
 kustannustehokkaastiKanavarallin uusi tulokas vetoaa kaupunkilaisiin yli sukupuolirajojen
 Televisiota ei ole ylittäminen silloin, kun puhutaan mainonnan tehokkuudesta. Myös digiboksien aikakaudella televisio välittää viestejä ja tunteita ainutlaatui-sella tavalla ja saa kuluttajan kiinnostu-maan tuotteesta vahvemmin kuin mui-den medioiden kautta.
 Markkinointi
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 ”Tyypillinen kampanja jakautuu kanavalla suhteessa 80% TV Viiden ja 20% Voicen ohjelmistoon, mutta on myös niitä, jotka käyttävät fi fty-fi fty-jakoa”, kuvailee ti-lannetta Tammiruusu. Kaikki riippuu kohderyhmästä ja tavoitteesta.
 TV Viiden kielellä nokkimisjärjestys on kuitenkin se, että TV Viisi on prime timea ja Voice off primea. Tammiruusun mukaan uudistus on otettu hyvin vas-taan ja kauppa on käynyt.
 ”Tässä on selkeä mahdollisuus parantaa nettopeittoa aika mukavalla tavalla ja siihen on myös tartuttu”, hän muotoilee.
 Termit haltuunSpottimainonnan lisäksi talosta löytyy uusia erikoistuot-teita kuten esimerkiksi ”Split screen” ja ”Ticker." Maal-likolle vieraammat termit aukeavat tuota pikaa Tammi-ruusun käsittelyssä:
 ”Split screen on meidän terminologiassa supermäärä-paikka, eli se on ohjelman loppuun tuleva jaettu ruutu, jossa lopputekstit rullaavat toisella puolella ja toisella puolella on sitten mainos.”
 Mainostajat ovat ”superiin” mieltyneet, sillä näin saa-daan ikään kuin ”viimeinen sana” – ja split screenissä mainostaja saa olla omassa ylhäisessä yksinäisyydessään ilman, että muut tunkevat apajille.
 ”Perinteinen määräpaikka meillä on ollut mainos-katkon ensimmäinen tai viimeinen spottipaikka.”
 Ticker taas on viiden sekunnin kestoinen taskuko-koinen täsmäisku, joka tekee terää esimerkiksi hittilef-fan mausteena. Ruudun yläosaan tuleva mainospaikka − joka on kuin vieraileva pieni mainosplanssi – ilmestyy tyhjästä, kerää katseet ja katoaa taas.
 Ohjelman tarjoaa… Koko shown isännäksi pääsee hankkimalla ”Ohjelman tarjoaa” sponsorointidiilin. ”Kelluva ohjelmasponso-rointi” tuo ruutuun mainostajan viestin paraatipaikalla.
 ”Tällä kohtaa oikeastaan vain mainostajan luovuus on rajana ja esimerkiksi pienet viinimainostajat ovat ottaneet foorumin omakseen.” Brändinrakentamiseen kosolti työkaluja tarjoava isännän rooli ei myöskään vaa-di valtaisaa investointia, vaan nämä minispotit syntyvät alle tuhannellakin eurolla.
 Eri sponsorointituotteita käyttämällä voi tavallaan ”dominoida” kanavaa vaikkapa neljän viikon ajan. Myös kaikki erikoistuotteet ovat tarvittaessa saatavilla ”avaimet käteen” -periaatteella, muistuttaa Tammiruu-su.
 ”Varsinkin sellaisille yrityksille, jotka eivät ole käyt-täneet TV-mainontaa aiemmin, meillä on tarjota kon-sultointia ja fi ksu kokonaisratkaisu, joka ottaa huomi-oon asiakkaan tarpeet ja erityiskohderyhmät.”
 �
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Kuluttajan iholleEtenkin kotimaisella puolella TV Viisi myös suunnitte-lee ja toteuttaa jatkuvasti uusia ohjelmaprojekteja, joi-hin räätälöidään mainostajille uusia tapoja olla mukana ohjelman sisällössä. Esimerkkinä tästä voidaan mainita Malliksi Päivässä - ja Unelmakoti-ohjelmat, joissa yh-teistyökumppanit on käsikirjoitettu ohjelman sisään tuotesijoitteluna.
 Tammiruusun mukaan tuotesijoittelu on tullut maa-han jäädäkseen.
 ”Kysyntä ja suosio on ollut suurta ja tuotesijoittelu ohjelmissa tulee varmasti lisääntymään tulevaisuudes-sa.”
 Mistään täysin uudesta ja ihmeellisestä trendistä ei kuitenkaan ole kysymys: kanavapomo muistuttaa, että esimerkiksi Bond-leff at ovat aina olleet todellista brän-di-ilotulitusta. Sävyjä on vain tullut lisää, mistä hyvänä osoituksena oli Unelmakoti:
 ”Ohjelman tuotesijoitteluasiakkaat olivat supertyy-tyväisiä ensimmäisen tuotantokauden antiin”, Tammi-ruusu mainitsee. Esimerkiksi huonekalufi rmat saivat kokonaan oman jakson.
 Urbaani tuuttiMutta ketkä sitten TV Viittä katsovat? Katsojaprofi ili paljastaa, että ensisijainen kohderyhmä on 15-44-vuo-tiaat kaupunkilaiset, jotka arvostavat vaihtoehtoista tv-tarjontaa. Viitonen on sekä miesten että naisten kanava:
 ”Sukupuolijakauma meillä on tuommoinen 52 % miehiä ja 48 % naisia, eli hyvin turvallinen valinta mai-nostajalle, joilla on asiaa kummallekin sukupuolelle.”
 Samalla TV Viisi sopii niiden mainostajien pirtaan, jotka haluavat tavoittaa ostovoimaiset kuluttajasegmen-tit. Tutkimusten mukaan 77 % kanavan katsojista asuu kaupungeissa ja erityisen vahva TV Viisi on suurimmis-sa kaupungeissa. Nämä cityihmiset taas ovat mainosta-jien himoitsemia edelläkävijöitä, joilla on varaa ja haluja laittaa pennosiaan kulutukseen.
 Todellisen palatsivallankaappauksen TV Viisi to-teutti ottamalla miesten jalkapallon A-maajoukkueen kutkuttavat MM-karsintapelit ohjelmistoonsa. Samalla ovi monen miehen sydämeen aukesi kerta heitolla ja kanavalle piipahtamaan tullut penkkiurheilija saattoi tutustua muuhunkin tarjontaan. Vastaavasti TV Viisi ”adoptoi” myös koripallon karsintakamppailut. Tam-miruusu kuitenkin vakuuttaa, että varsinaisten urheilu-kanavien varpaille TV Viisi ei silti ole astumassa:
 ”Me olemme mainstream-kanava, jossa urheilu on vain lisänä”, Tammiruusu kertoo ja huomauttaa, että tä-nä vuonna TV Viisi on näyttänyt vain yhden Huuhkajien pelin ja syksystä ei ole vielä mitään tietoa.
 ”Ovi on kuitenkin avoinna, että otamme jatkossakin ohjelmistoon vastaavanlaista piristystä.”
 Tuplakasvu vuodessa Kanavien positiointikarusellissa TV Viisi sijoittuu Ne-losen ja Jimin välimaastoon. Katsojamäärissä mitattuna TV Viisi on noussut jo Jimin kantaan kiinni ja pitää tällä hetkellä hallussaan 4,5 % markkinaosuutta koko kakusta. Kanavan tavoitteena on 5 % vuoden loppuun mennessä.
 Tammiruusu kertoo, että mainostajatkin ovat löytä-neet kanavan aivan uudella tavalla.
 ”Vuoden sisällä mainostajien määrä on tuplautunut. Suomen 150 suurimmasta TV-mainostajasta 100 mai-nostaa jo meillä.”
 Tavoitteena on jatkossakin ladata ruutuun mahdolli-simman monipuolisesti ohjelmaa ja samalla rakentaa eri viikonosille omaa vahvaa profi ilia, jotka katsojat ottavat omakseen.
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”Maanantai ja tiistai ovat meillä leimallisesti suurten yleisöjen iltoja. Keskiviikkona ja torstaina tulee action- ja thriller-leff oja, jotka vetoavat erityisesti miehiin. Perjan-taikomedioista nauttivat taas naiset. Viikonloput ovat perheiden ja aikuisten", johtaja listaa viikko-ohjelmaa.
 Lentävä lähtö Syyskuussa 2008 Voicen jatkoksi ilmestyneellä TV Vii-dellä on ollut melkoisen hengästyttävä startti – ja harva tulokas on kyennyt iskostumaan ihmisten mieliin yhtä lyhyessä ajassa. Ensin kanavalta tuli vain kolmen tunnin mittaisia lähetyksiä, mutta jo helmikuussa 2009 ohjel-misto kasvoi kuusituntiseksi. Joulukuussa lanseerattu 24 h -kanavayhteistyö taas täydentää peiton.
 Kanavan katsotuimpia ohjelmia ovat tällä hetkellä elokuvat, jotka keräävät parhaimmillaan yli 100 000 katsojaa. Ruotsinlaivalla 24 h -reality-sarja kerää joka lauantai yli 50 000 katsojaa ja suosio kasvaa koko ajan.
 TV Viidessä uskotaan syksyn uuden tarjonnan kasvattavan katsojavirtoja entisestään. Tammiruusun mukaan kanavan lippulaivaksi muodostuneet elokuvat tulevat jatkossakin olemaan kovaa valuuttaa – siitä pitää huolta tuore sopimus Universal-leff astudion kanssa.
 Lisäksi syksyllä on luvassa ainakin tiukkaa jenkki-poliisisarjaa ja BBC:n laatudokkareita. Reality-sarjat ja komediat löytyvät myös TV Viiden viihdeputkesta.
 ”Kotimaisesta puolesta voisi mainita stand-up ko-miikan, jota tullaan näkemään myös”, vinkkaa Tam-miruusu. �
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Toimintansa äskettäin aloittanut pienyrittäjä saattaa SBS Finland Oy:n mediajohtaja Juha Ourilan mukaan aja-tella, että hänellä ei ole juuri nyt mitään sanottavaa tai että strateginen mainonta on isojen puuhaa.
 - Näin ei kuitenkaan ole! Eräs paikallinen t-paitoihin painatuksia ja brodeerauksia tekevä yrittäjä teki meillä pitkään jatkuvaa tunnettuusmainontaa, koska hänen asiakkaansa etsi kyseisiä yrityksiä nimenomaan verkossa googlaamalla ja tällöin tunnettu nimi on eduksi. Asiakas ottaa mieluummin yhteyttä yritykseen, jonka hän tietää!
 Alkuvaiheessa 1980-luvun lopulla kaikki halusivat olla radiossa – maksoi mitä maksoi. Mainostaminen ra-diossa ja koko kaupallinen radiotoiminta musiikillaan oli vielä tuolloin aivan uutta ja tajunnan räjäyttävää.
 - Tänä päivänä paikallisradioiden asiakaskunta koostuu pääsääntöisesti paikallisista yrityksistä. Valtakunnallisilla kaupallisilla radiokanavilla mainostajat ovat valtakunnal-lisia. Tosin meillä ja kumppaneillamme on myös valta-kunnallisia mainostajia paikallisradioissa, Ourila sanoo.
 Radio toimii toistomedianaRadiotoimintaa säätelee valtioneuvoston myöntämän toimiluvan lisäksi myös radio- ja tv-laki.
 - Laki määrittelee mainonnan maksimimääräksi 20 prosenttia kahdella peräkkäisellä tunnilla. Tunnissa voi siis olla 12 minuuttia mainontaa. Päivittäisestä koko-naislähetysajasta mainonnan määrä voi olla enimmil-lään 10 prosenttia. Käytännössä maksimiaika on käy-tössä SBS:llä tietyillä kanavilla tiettyinä sesonkiaikoina.
 Taisto Toisto on Ourilan mukaan mainostajan paras kaveri. Vaikka jokainen mainos vie ”etusivuhuomion” ulosajohetkellä, aikaa viestin kertomiselle on rajallinen määrä.
 - Minä lähtisin kampanjassani liikkeelle 50 viikko-toistosta. Mainoksen pituutta tärkeämpää on se, että mainostaja on miettinyt tarkkaan, mitä haluaa mainok-sellaan saada aikaan ja että malttaa keskittyä mainos-viestissään tavoitteensa aikaansaamiseen.
 Taktiseen, aktivoivaan mainontaan riittää viikko ja jopa lyhyempi aika, mutta silloin toistoja pitää olla vii-kon aikana ehdottomasti vähintään 50.
 - Jos mainostaja tekee pitempiaikaista eli strategista
 SBS Finland Oy:n mediajohtaja Juha Ourila: ”Alueellinen radiomainos
 tuo asiakkaita”Alueellinen radiomainonta sopii kaikille, mutta
 erityisesti pk-yrityksille ja myös aloittaville yrityksille. Se on hyvin kustannustehokasta ja sillä saa aikaan
 pysyvän muistijäljen. Ennen kaikkea se tuo asiakkaita.
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mainontaa esimerkiksi kasvattaakseen tunnettuuttaan, kampanja voi kestää jopa 52 viikkoa. Tällöin toiston määrä viikossa voi olla hyvinkin alhainen.
 - Meiltä löytyy molempia mainostajia jatkuvasti. Poikkeuksiakin näihin nyrkkisääntöihin on. Joskus mainostaja päätyy tekemään hyvin pitkiä spotteja, jopa niin kutsuttuja miniohjelmia. Tällöin toistomäärä on luonnollisesti alhaisempi.
 Alueellinen radiomainontaPaikallisradiotoiminnan katsotaan alkaneen Suomessa vuonna 1985, jolloin ensimmäiset yksityiset paikallisra-diotoimiluvat myönnettiin.
 Alueellinen radiomainonta kuuluu vain tietyllä alu-eella. Paikallisessa mainonnassa mainostajan viesti on osa paikallista sisältöä. Se tavoittaa kuuntelijoita, joille paikallisuus on tärkeää.
 - Meillä SBS:llä on kuitenkin tarjota tähänkin mai-nonnan muoto, jota muilla ei ole. Iskelmällä mainostaja voi mainostaa sekä valtakunnallisesti että paikallisesti samassa lähetyksessä ja jopa samalla katkolla.
 - Se tuo merkittäviä etuja paikalliselle mainostajalle. Missään muualla pieni alueellinen toimija ei voi kilpailla isompiensa kanssa samalla katkolla valtakunnallisessa radiossa!
 Paikallinen toimija voi myös hyödyntää esimerkiksi päämiehen tai jonkin tuotteen kattomainontaa kerto-malla omassa spotissaan, mistä tuolla alueella autot tai rakennustarvikkeet saa ostetuksi edullisesti ja asiantun-tevalla opastuksella.
 - Paikallisen radiokanavan tulee tarjota paikallista informaatiota ja olla samalla nuorekas ja ”freesi." Sen tulee hyödyntää verkkoa ja sillä tulee olla vahva brändi. Lisäksi kumppanit niin musiikin, uutistoiminnan kuin myös myynnin ja markkinoinnin osalta takaavat kan-nattavan radiotoiminnan ylläpitämisen.
 Tarjolla useita vaihtoehtoja
 Alueesta ja kampanjasta riippuen radiomainonnan hintahaarukka on leveä, noin 500 eurosta ylöspäin.
 Miljonääri ei tarvitse olla, joskin me haluamme auttaa mainostajaa tulemaan sellaiseksi!
 - Viisisataa euroa on vähemmän kuin moni muu panostus markkinointiviestintään. Niin esitteet kuin puhelinluettelon ilmoituskin maksavat. Varsinkin ha-kukoneiden aikana kannattaa miettiä, mihin markki-noinnin viestinnän osa-alueeseen rahansa laittaa.
 Hyvä mainos mainostajan näkökulmasta tuo myyn-tiä. Se erottuu muusta mainonnasta, jää mieleen, mai-noksen kuulee tarpeeksi usein, se kertoo selkeästi, mitä kuulijan halutaan tekevän ja muistavan, se ei jätä nega-tiivisia ”fiiliksiä” ja se on ammattitaidolla tehty - kuten on mainostajankin tuote.
 - Pitää myös muistaa, että radiomainos voi olla ai-van yhtä yksinkertainen kuin hintailmoitus lehdessä, tai yhtä taiteellinen kuin ison operaattorin mainos televisiossa.
 SBS:n saama palaute on pääsääntöisesti erinomais-ta. Sen voi todeta pitkäaikaisista asiakkuuksista, mutta myös siitä, että uusia mainostajia tulee jatkuvasti.
 Monelle on kuitenkin yllätys, että radiomainon-nan lainalaisuudet ovat samat kuin muussakin mai-nonnassa.
 - Tavoitteen ja tuotteen tulee olla kunnossa. Mainos ei saa olla huono ja sen tulee erottua. Mikään media ei myöskään ole paikka, jossa ”kokeillaan” ja panostetaan koemielessä mainosaikaan.
 Kuulijakunnasta paljon tietoaOurila korostaa kustannustehokkuutta; millä panostuk-sella saa aikaan tietyn kokoisen myynnin lisäyksen. Esi-merkiksi 10 000 euron myynnin lisäyksestä ei ole hyötyä, jos mainostila maksaa 11 000 euroa.
 - Radiomainos on myös erittäin joustavaa ja nopeaa. Mainoksen pituus voi olla mikä tahansa. Se voidaan sijoittaa erittäin tarkasti haluttuun päivään tai kellon-aikaan. Se voidaan myös jättää odottamaan esimerkiksi tiettyä säätilaa.
 - Kannattaa myös muistaa, että radiossa voit domi-noida oman toimialasi mainontaa erittäin kustannuste-hokkaasti ja nopeasti. Ohjelmayhteistyöllä ja promooti-
 Uuden paikallisen mainostajan suurin haaste on rat-kaista, miten radiomainos tehdään ja mitä siinä sano-taan. Meillä on siihen vastaus, Juha Ourila sanoo.
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SBS Finland Oy sai vuonna 2009 toimi-alan palkinnon parhaasta myyntitiimistä. -
 Toimintamme on ammattitaitoista ja asiak-kaan tavoitteisiin keskittyvää.
 Pyrimme olemaan innovatiivisia, koska asiakkaat haluavat aina jotakin
 uutta näkökulmaa niin perinteiseen radiomainontaan kuin erikoisratkaisuihin
 kuten ohjelmasponsorointiin, Juha Ourila sanoo
 Sekä radio- että televisiomainonnan näkymät ovat hyvät. Sähköisten medioiden
 osuus mediamainonnasta kasvaa Suomessa vähin erin kohti länsieurooppalais-
 ta tasoa. Kasvava netin käyttö myyntikanavana tarkoittaa sitä, että
 verkossa toimivien yritysten on pakko panos-taa markkinointiin verkon äärettömyydessä.
 oilla erottuu taatusti muista kilpailijoista.
 Miten mainostaja tietää, kuinka moni kuulee hänen mainoksensa ja minkälainen on kuulijakunnan rakenne?
 Radionkuuntelua on mitattu puolueettomasti Finn-panel Oy:n, Yleisradion ja kaupallisten kanavien toimeksiannosta Kansallisella Radiotutkimuksella KRT:llä jo vuodesta 1991.
 Tutkimusta tehdään ympärivuotisesti joka kuukausi. Yleisradio Oy:n sekä muiden radiokanavien edus-
 tajista ja asiantuntijoista koostuvat ryhmät valvovat tutkimuksen menetelmää, laatua ja puolueettomuutta.
 SBS toimittaa asiakkailleen jokaisesta kampanjasta
 tiedon, kuinka monta kuuntelijaa kampanja saa, kuinka monta mainosta kuullaan ja paljon muuta. Tieto saa-daan kaikista kampanjoista. Se perustuu varttikohtai-seen kuuntelijatietoon asemittain ja kuuntelupaikoittain.
 Radiomarkkinoiden ykkönenJuha Ourila työskentelee mediajohtajana ja johtoryhmän jäsenenä SBS Finland Oy:ssä. Radion parissa työsken-telyn hän aloitti jo vuonna 1997 tutkimuspäällikkönä Finnpanel Oy:ssä .
 SBS Finland Oy on osa saksalaista monimediakon-serni ProSiebenSat.1 Media AG:ta, jolla on kymmeniä radio- ja televisiokanavia eri puolilla Eurooppaa.
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Yhteystiedot:
 SBS.fi :n kautta pääsee yhtiön verkkosivuille - sieltä löytyy tarkemmat yhteystiedot -
 tai sitten voi soittaa tai meilata: Outi Rekola ([email protected] p. 020 747 4060).
 Outi on SBS Finland Oy:n kaupallinen johtaja.
 -Hallinnoimme kahta suomalaista valtakunnallista radioasemaa, jotka ovat Th e Voice ja Iskelmä. Lisäksi meillä on neljä kaupunkiradiota: Radio 957, Radio Sa-ta, Radio Jyväskylä sekä Radio Mega sekä nettiradio Radio City.
 - Kivijalkana on radiotoiminta. TV-toiminta on meille toki aivan yhtä tärkeää kuin radiotoimintakin, mutta TV-toimialalla olemme haastajan asemassa ja palvelemassa tiettyä niché-yleisöä musiikki-TV:llä.
 Radiomainosmyynnistä SBS Finland Oy:llä on 28 prosentin markkinaosuus ja kaikesta kaupallisten kana-vien radionkuuntelusta osuus on 25 prosenttia.
 SBS Finland Oy on kuulunut Suomen Parhaim-piin Työpaikkoihin (Great Place to Work) jo kolmena vuonna peräkkäin. Yhtiö on myös ollut ensimmäisenä tuomassa toimialalle uutta tekniikkaa ja muita inno-vaatioita.
 - Suurelle yleisölle tunnetuin lienee Visual Radio, mutta myös mediamyynnin puolella lanseeramme jat-kuvasti uusia tuotteita mainostajalle. Viimeisin yleisöä palveleva uutuus on uudenlainen mobiiliapplikaatio matkapuhelimiin.
 Radion kuuntelun määrän odotetaan pysyvän suu-rin piirtein samalla tasolla. Nuoremmissa ikäryhmis-sä siinä on viime vuosina ollut jopa kasvua. Netin erilaiset musiikkipalvelut ja mp3-formaatti eivät ole vähentäneet radion kuuntelua kuten niin monet alan guruiksi tituleeratut ennustivat.
 The Core of ICT
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KULTTUURI- A LIFESTYLE-RADIO TAVOITTAA
 �$��
 Kaupallisen radiotoiminnan juuret ovat Yhdysval-loissa. Juuri siellä oivallettiin, että valitun musiikki-formaatin kautta on mahdollista ohjata yleisökoh-deryhmän muotoutumista. Suomessa kaupallinen radiotoiminta alkoi vuonna 1985.
 Musiikin lisäksi kanavaa karakterisoivat ”radio-persoonat”, puheilmaisun tyyli, ohjelmat ja ”jinkut” eli kanavatunnukset. Tärkeä osa kanavan kaupallista formaattia on ammattitaitoisesti toteutettu, ilmee-seen sopiva radiomainonta. Nämä yhdessä luovat radiolle kanavamarkkinoinnin tuella oman kohde-ryhmänsä. Näin kertoo uuden Rondon FM:n radio-johtaja Matti Tuomisto.
 Kotimaiseen yrittäjyyteen perustuva kanava aloitti toimintansa 22. maaliskuuta. Sen kuuluvuus-alueella on noin kolme miljoonaa Suomen kasvukes-kuksissa asuvaa kuulijaa.
 Rondo FM:ää odotettiin. Se kokosi nopeasti alan huipuista tuekseen Advisory Boardin, jossa ovat mu-kana mm. kapellimestarit Osmo Vänskä ja Jukka-Pekka Saraste, Kuhmon Kamarimusiikin perustaja Seppo Kimanen, Helsingin Musiikkitalon johtaja Helena Hiilivirta ja lauluprofessori Monica Groop.
 Klassinen tavoittaa korkeasti koulutetutToimitusjohtaja Harri Valkonen kertoo, että klassi-nen musiikki houkuttelee kuuntelijoiksi korkeasti koulutettua ja tämän mukaisesti työelämään hyvin sijoittunutta väestöä. Mukana on paljon julkisen hal-linnon päättäjiä, samoin yrittäjiä ja esimerkiksi omien työpaikkojensa hankinnoista tai palveluiden ostoista päättäviä henkilöitä.
 – Rondo FM:n kuuntelijat ovat vauraita kau-
 Rondo FM – laatukanava, joka puhuttelee päättäjiä
 Teksti: Jukka Savolainen
 Rondo FM radioi toukokuussa Nordea Jean Sibelius Orkesterin konsertin Tampere-talosta. Konsertin johti radion Advisory Boardin jäsen Jukka-Pekka Saraste.
 ����������������� ������YLEISÖNSÄ MONEN MEDIAN KAUTTA
 Rondo FM löytää musiikki- ja kulttuurikonseptillaan arvokkaan, kilpailijoistaan erottuvan kohderyhmän. Näin toteaa klassisen musiikin lifestyle-kanavan, kulttuuriradio Rondon radiojohtaja Matti Tuomisto.
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punkien keskustojen asukkaita tai asuvat laadukkailla esikaupunkialueilla. He ovat itseään toteuttavia aktii-visia ammattilaisia tai eläkeläisiä. Valtaosa heistä asuu kahden tai yhden hengen taloudessa, Valkonen jatkaa.
 Matti Tuomisto painottaa, että Rondo FM:n sisäl-tö ajatellaan syksystä alkaen ”lifestyle-suotimen” läpi. Radion kuuntelija sitoutuu päivän ajan mukaan vaihtu-vaan musiikkilinjaan – esimerkiksi arkena päiväsaikaan soi lähes yksinomaan musiikki, joten radiota voi pitää auki toimistossa.
 – Ohjelmallisia teemoja ovat esimerkiksi kotimaan ja kansainvälinen matkailu, gourmet, terveys ja itsestä huolehtiminen, kulttuuri sekä design liittyen Helsinki Design Capital 2012 -hankkeeseen – ja tässä meitä kiin-nostaa myös palvelujen design, Tuomisto toteaa.
 – Tärkeän aihepiirin tarjoaa Helsingin Musiikkitalo yleisöyhteistyöhankkeineen. Talon käyttäjistä Helsin-gin kaupunginorkesteri ja Sibelius-Akatemia ovat Ron-do FM:n suuria asiakkaita.
 Radion toimittajilta vaativa kuulijakunta edellyt-tää paljon. Vastauksena on ollut kokemus: mukana on pitkän linjan ammattilaisia Minna Lindgrenistä Tero-Pekka Henelliin ja Jussi Paasiin.
 Kontakti monen median kautta
 Rondo FM on osa monimediakonseptia ja mediakoko-naisuuden ”sateenvarjo." Vanhin osa konseptia on jo puo-len vuosisadan ajan julkaistu ja nykyisin Pohjoismaiden suurin klassisen musiikin aikakauslehti Rondo. Palvelua täydentävät rondofm.fi -verkkosivut yleisökilpailuineen.
 – Moderni media hahmottuu ”alustaksi”, jossa käyt-täjien eli kuuntelijoiden ja lukijoiden toisaalta mainos-tajien ja sponsorien intressit kohtaavat. Meidän media-alustamme muodostuu radiosta, lehdestä ja verkkosi-vuista, Matti Tuomisto kuvailee.
 – Radio on henkilökohtainen lähimedia, ja kuun-telija muodostaa itselleen mieluisen kanavaan henki-lökohtaisen suhteen. Kun me Rondo FM:llä puhum-me ”menestyjien mediavalinnasta”, tarkoitamme sekä kuuntelijoitamme että mainosasiakkaitamme, myynti-päällikkö Jan Vaaka toteaa.
 Ajattelumalli tuottaa jo tulosta. Rondo FM:n suuriin
 asiakkaisiin lukeutuvat mm. Finnair ja Nordea, jotka kumpikin ovat kanavalla ohjelmayhteistyön kautta. Tärkeä yhteistyökumppani on myös Savonlinnan Oop-perajuhlat.
 Ratkaisu pienelle ja suurelle yritykselle
 – Klassinen musiikki ja asiallinen, kiireetön juontamistyyli muodostavat kanavan ”ilmeen." Kokemuksemme on, että Rondo FM:n kuuntelijat hyväksyvät radiomainonnan, kun se toteutetaan kanavan tyylin mukaisesti, Tuomisto toteaa.
 Rondo FM tarjoaa mainostajalle erilaisia ratkaisu-ja. Spottimainonnan kautta voi kehittää tuotteen tai palvelun imagoa tai kertoa niiden eduista ja hyödyistä.
 Joskus tuote tai palvelu voi vaatia tuekseen laajoja perusteluja. Tällöin toimiva ratkaisu voi olla jopa kah-den minuutin pituinen yhden spotin mainoskatko, jossa kohdetta valotetaan esimerkiksi haastattelun muodossa.
 Ohjelmayhteistyössä sponsori tarjoaa ohjelman, ra-dion oopperaillat tai esimerkiksi konserttisarjan, jota promovoidaan kanavalla, verkkosivuilla ja Rondo-leh-dessä. Näin sponsori saa monimediassa pitkäaikaista näkyvyyttä ja kuuluvuutta. Yleensä pakettiin yhdiste-tään normaalia radiomainontaa.
 – Pystymme suunnittelemaan toimivan ja kustan-nustehokkaan kampanjaratkaisun avaimet käteen -pe-riaatteella niin pienelle kuin suurellekin yritykselle, myyntijohtaja Jussi Parkkonen vakuuttaa. �
 www.rondofm.fi
 Myyntipäällikkö Jan Vaaka (vas.) ja myyntijohtaja Jussi Parkkonen suunnittelevat
 Rondo FM:n mainosasiakkaalle kustannustehokkaan kampanjaratkaisun
 avaimet käteen -periaatteella.
 � � � � �� �� � � ”Kun me Rondo FM:llä puhumme ’menestyjien mediavalinnasta’, tarkoitamme sekä kuuntelijoitamme että mainosasiakkaitamme.”
 �������������� ��� ��������� ���


                        

                                                    
LOAD MORE
                                            

                

            

        

                
            
                
                    
                        Related Documents
                        
                            
                        

                    

                    
                                                
                                                                                              
                                    
                                        
                                            
                                                
                                            
                                        

                                        
                                            yrittäjä 3/2012

                                            
                                                
                                                    Category: 
                                                    Documents
                                                

                                            

                                                                                    

                                    

                                

                                                                                                                            
                                    
                                        
                                            
                                                
                                            
                                        

                                        
                                            Yrittäjä kuluttajana 2014

                                            
                                                
                                                    Category: 
                                                    Marketing
                                                

                                            

                                                                                    

                                    

                                

                                                                                                                            
                                    
                                        
                                            
                                                
                                            
                                        

                                        
                                            Yrittäjä päättäjänä 2014

                                            
                                                
                                                    Category: 
                                                    Marketing
                                                

                                            

                                                                                    

                                    

                                

                                 
                                                                                               
                                    
                                        
                                            
                                                
                                            
                                        

                                        
                                            MINUSTAKO YLIOPPILAS? LUKIO-OPAS ROMANEILLE › sites ›...

                                            
                                                
                                                    Category: 
                                                    Documents
                                                

                                            

                                                                                    

                                    

                                

                                                                                                                            
                                    
                                        
                                            
                                                
                                            
                                        

                                        
                                            HENNA JOUHKI HISTORIAN JA YHTEISKUNTAOPIN ......minustako...

                                            
                                                
                                                    Category: 
                                                    Documents
                                                

                                            

                                                                                    

                                    

                                

                                                                                                                            
                                    
                                        
                                            
                                                
                                            
                                        

                                        
                                            Ferovalo tilaisuus:  Tyytyväinen ja terve yrittäjä,...

                                            
                                                
                                                    Category: 
                                                    Healthcare
                                                

                                            

                                                                                    

                                    

                                

                                 
                                                     

                                                
                                                                                              
                                    
                                        
                                            
                                                
                                            
                                        

                                        
                                            Yrittäjä kuluttajana

                                            
                                                
                                                    Category: 
                                                    Documents
                                                

                                            

                                                                                    

                                    

                                

                                                                                                                            
                                    
                                        
                                            
                                                
                                            
                                        

                                        
                                            Yrittäjä-lehti 2/2011

                                            
                                                
                                                    Category: 
                                                    Documents
                                                

                                            

                                                                                    

                                    

                                

                                                                                                                            
                                    
                                        
                                            
                                                
                                            
                                        

                                        
                                            KILPAILU- JA TAPAHTUMAOPAS · 12.30 Tee asioita uudella...

                                            
                                                
                                                    Category: 
                                                    Documents
                                                

                                            

                                                                                    

                                    

                                

                                 
                                                                                               
                                    
                                        
                                            
                                                
                                            
                                        

                                        
                                            Yrittäjä 1/2013

                                            
                                                
                                                    Category: 
                                                    Documents
                                                

                                            

                                                                                    

                                    

                                

                                                                                                                            
                                    
                                        
                                            
                                                
                                            
                                        

                                        
                                            Suomen suurin yrittäjäristeily 23.–24.4.2016 Antti...

                                            
                                                
                                                    Category: 
                                                    Small Business & Entrepreneurship
                                                

                                            

                                                                                    

                                    

                                

                                                                                                                            
                                    
                                        
                                            
                                                
                                            
                                        

                                        
                                            Aloittavan yrittäjän palvelut - Yrityssalo · 3/22/2017.....

                                            
                                                
                                                    Category: 
                                                    Documents
                                                

                                            

                                                                                    

                                    

                                

                                 
                                                     

                                            

                

            

        

            



    
        
            	Powered by Cupdf


            	Cookie Settings
	Privacy Policy
	Term Of Service
	About Us


        

    


    

    
    
    

    
    
    

    
    
        
    
    















