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Aluksi


Oma yrittäjäpolkuni alkoi, kun takana oli jo vuosien työ yritysmaailmassa markkinoinnin ja viestinnän eri tehtävissä. Asiakaslähtöisyys ja tavoitteellisuus ovat vahvasti ohjanneet jo yritysmaailman ajoista lähtien kaikkea toimintaani, josta on ollut paljon hyötyä myös yrittäjyyteeni.


Vahvuuteni markkinoinnin ja myynnin osaajana sekä verkostojen vetäjänä on kerryttänyt itselleni kattavan verkoston eri toimialojen ammattilaisia yhteistyökumppaneiksi. Vahvaa näkemystä ja osaamista on kertynyt hyvin monelta eri toimialalta. Ammattitutkinto-osaamista olen kehittänyt niin tutkintojen suorittajana kuin tutkintojen näytön arvioijana ja mentorina, jota työtä olen yrittäjänä tehnyt viimeiset vuodet.


Innostava ja kannustava ohjaaminen on minulle aina ollut kunnia-asia, on yhtä suuri ilo nähdä, kun opiskelija pystyy kehittymään opintojen kautta uudelle tasolle ja saavuttaa opiskelulle asettamansa tavoitteet. Tätä innostuneisuutta ja tavoitteellista tapaa toimia tarvitaan myös yrittäjyydessä.


Olen saanut kohdata työelämäni ja yrittäjyyteni aikana satoja ihmisiä, joista monia olen saanut auttaa tapahtumien kautta kohtaamaan toisiaan ja löytämään uusia yhteistyökuvioita. Iloni on siis ollut toimia sekä välittäjänä että mahdollistajana. Kaikkien näiden kohtaamisten kautta oma unelmani yrittäjyydestä on toteutunut paremmin, kuin osasin odottaa. Olen saanut kokea upeita yrittäjyyden onnistumisia, vaikka yrittäjyyden polulle aina kerääntyy myös suuri määrä yllätyksiä, joihin ei kokeneinkaan yritysmaailman konkari pysty varautumaan. Tätä kaikkea kokemaani pyrin tässä kirjassani sinulle avaamaan. Toivon, että pystyt näiden ideoiden ja ajatusten kautta avaamaan uusia innostuksen portteja omalle yrittäjän polullesi, vaikka se olisikin vielä suunnitteluvaiheessa.


Olen jakanut kirjan aihealueisiin. Teemat tähän kirjaan ovat valikoituneet siltä pohjalta, jotka työssäni mentoroijana ovat eniten aiheuttaneet pohdintaa niin yrityksen perustamisvaiheessa kuin yritystoiminnan kehitystyössäkin. Teemoja käsittelenkin paljolti mentoroitavieni näkökulmasta, miten olemme niistä yhdessä keskustelleet vuosien kuluessa kerättyjen kokemusten ja tietojen pohjalta.


Kirjan loppuun olen koonnut markkinoinnin sanastoa sekä ne kirjat ja oppaat, joita olen parhaiten voinut hyödyntää opiskeluun ja oppimiseen erityisesti viimeisten yrittäjävuosieni aikana. Näihin kirjoihin toivon sinunkin tutustuvan. Uskon, että saat niiden kautta omaan yritystoimintaasi paljon uusia ideoita ja innostavia ajatuksia.


Tätä kirjaa ei olisi syntynyt ilman laajaa verkostoani ja yrittäjänä jo toimivia yrittäjäkollegoita, joiden oivallukset ja kokemukset ovat olleet vahvoja esikuvia yrittäjätaipaleellani. Kirjan kirjoittamisen aloittamiseen sain lisävauhtia Tarinavoiman www.tarinavoima.fi .n kehittämältä Kirjoita elämäsi tarinat – verkkokursseilta.


Toivon, että kirjani antaa sinulle yrittäjyyteesi piristysruiskeen, tuottaa iloa ja luomisen riemua, jota meistä jokainen haluaa yrityksen erilaisissa vaiheissa kokea. Minulle omien kokemuksien jakaminen on aina yhtä suuri inspiraation lähde.


Kirjan uusintapainos ajoittuu Suomen historialliseen päivään, Pohjois-Atlantin puolustusliiton 31. jäsenmaaksi liittymiseen 4.4.2023. Monella tapaa juhlapäivä.




Oma yrittäjätarinani, miten kaikki alkoi ja miksi minusta tuli yrittäjä?


Miksi minusta tuli yrittäjä? Olin pitkään unelmoinut yrittäjäksi ryhtymisestä, mutta miten siihen lopulta rohkaistuin? Se oli monen sattuman summa, kuten on käynyt monella muullakin yrittäjäksi ryhtyessään.


Työskentelin kansainvälisessä yrityksessä, jossa työpäivät olivat päivä päivältä hektisempiä. Pidin työstäni, opin valtavasti uusia asioita monipuolisesti markkinoinnista ja kun valikoimaan tuotiin sesongeittain runsaasti uutuuksia, se teki työstä mielenkiintoisen. Toimialalla meni Suomessa hyvin ja siksi markkinoista haluttiin ottaa kaikki myynnillisesti irti, mikä oli mahdollista. Työkuvioihin tuli säännöllisesti pitkien työpäivien myötä lisää kuormittavia elementtejä.


Keväällä 2007, jolloin elettiin taloudellisesti vakaata kautta Suomessa ja myös edustamani yrityksen kiireisintä sesonkia, tapasin sattumalta viestintäalan yhteistyökumppanini, joka kutsui minut toimistoonsa. Takana oli poikkeuksellisen hektinen työrupeama, viikonloppuja isoissa tapahtumissa, jotka kuuluivat toimenkuvani mukaisesti vastuulleni kansainvälisen konseptin mukaisesti. Koin sananmukaisesti tarvitsevani piristysruisketta alkavaan kevääseen.


Yhteistyökumppanini toimistossa oli vapautunut juuri tuolloin työpiste ja kun astuin kadulle, jotenkin vain heräsi yhtäkkinen tunne, että kysyisinkö tuota työpistettä itselleni? Oltiin Helsingin keskustassa, joten oletin työhuoneen vuokraa korkeaksi ja kuvittelin sen suunnitelmieni esteeksi. Mutta vuokra olikin kohtuullinen. Saatuani myös kotoani kannustavan signaalin suunnitelmilleni soitin ja sain kutsun neuvottelemaan tuosta työpisteestä. Oliko kenties keväisellä auringonpaisteellakin osansa asiaan, että näin innostuin? Todennäköisesti.


Kun toimitilan muut yrittäjät olivat minulle tuttuja ja he vastasivat ehdotukseeni myöntävästi, suunnitelmat mielessäni kirkastuivat ja lähtivät vauhdilla etenemään, olenhan aina pystynyt tekemään suunnitelmia ja päätöksiä nopeasti.


Seuraavaksi soitin TE-toimistoon ja kyselin mahdollisuuksia starttirahaan. Sieltäkin sain kannustavan vastauksen: liiketoimintasuunnitelma ja investointilaskelmat vain valmiiksi niin saisin päätöksen starttirahasta nopeasti. Muutamassa viikossa koostin liiketoimintasuunnitelman ja TE-toimistossa sain yrittäjäneuvojan tuella myös investointilaskelmat valmiiksi. Näiden kera astuin TE- toimiston starttirahoista päättävän luokse. Tunnissa päätös starttirahasta oli kädessäni. Suunnitelmani oli edennyt vauhdilla. Mitä seuraavaksi?


Uskallanko, riittääkö rohkeutta hypätä yritysmaailmasta yrittäjäksi ilman mitään varmuutta asiakkaista? Kaikki oli tapahtunut nopeasti. Huhtikuun lopussa olin vapaa aloittamaan yritystoiminnan. Aikaa helmikuun lopun kahvihetkestä oli kulunut vain kaksi kuukautta.


Patentti- ja rekisterihallituksen ilmoitus vahvistui nopeasti ja virallisesti yritykseni käynnistyi 15.5.2007. Tärkeät palaset olivat kohdillaan. Minusta oli tullut yrittäjä. Mikä fiilis, monivuotinen unelmani oli toteutumassa: yritykseni oli starttaamassa! Keskeinen yrittäjyyteen liittyvä problematiikka, jota yrittäjän on mietittävä, ja joihin omakin pohdinta pääosin keskittyi, liittyi erityisesti näihin kolmeen seikkaan: miten hinnoittelen, miten markkinoin ja miten löydän asiakkaat. Näitä käsittelen laaja-alaisemmin seuraavissa osioissa.




Yrittäjäksi ryhtyminen – monenmoista pohdittavaa


Yksinyrittäjäksi ryhtymisestä on muotoutunut näkyvä työelämätrendi Suomessa 2000-luvulla. Moni asiantuntijakin on halunnut vaihtaa palkkatyön yrittäjän vapauteen.


Ennen kuin konkreettisesti alkaa miettiä yrittäjyyttä, on tärkeätä pohtia muutamia oleellisia yritystoimintaan liittyviä seikkoja. Yrittäjäksi ei kannata ryhtyä suin päin, vaan on hyvä miettiä sitä myös yhdessä lähiverkoston kanssa. Jos verkostoosi kuuluu yrittäjiä, kannattaa pohdintaa tehdä erityisesti heidän kanssaan. Saatuja neuvoja on tärkeätä kuunnella, ja rakentaa yrittäjyyttä perusteellisella pohjatyöllä. Listaa siis ne henkilöt, joiden yrittäjäkokemuksista ja osaamisesta uskoisit sinulle olevan hyötyä. Keitä arvostat ja ketkä heistä saattaisivat parhaiten osata antaa konkreettista apua yrityksen suunnittelu- ja aloitusvaiheessa.


Yrityksen perustaminen herättää monia lisäkysymyksiä: miksi halusin perustaa yrityksen, kenelle halusin ja voisin tarjota palveluita? Onko sinulla mielikuva ihanneasiakkaastasi? Miten paljon mietit mainonnan käyttöä yritystoimintasi tunnetuksi tekemisessä? Kaikki riippuu siitä, mille toimialalle olet ryhtymässä tai jo toimit sekä miten isoja ovat tavoitteesi. Kaikkia näitä seikkoja yrittäjyyttä pohtivan kannattaa miettiä. Sosiaalinen media ei ole vähentänyt minkään median vetovoimaa. Sosiaalisen median myötä keinot saada ihmiset kiinnostumaan ovat moninkertaisesti tehokkaammat perinteisiä markkinoinnin ja viestinnän keinoja täydentäen.


Mikä on yritysideasi? Pohdi, mikä on sinun juttusi ja pidä siitä kiinni. Pohdi myös, mitkä ovat vahvuutesi, missä olet hyvä ja miksi olet hyvä niissä. Miten kilpaillulle toimialalle aiot? Miten voisit erottautua markkinoilla kilpailijoistasi? Persoonallisuutesi on tärkeä. Muista, että ihmiset brändin takana kiinnostavat aina. Päivitä tai kirjoita liiketoimintasuunnitelma, silloin joudut konkreettisesti miettimään, mitä olet tekemässä ja mihin suuntaan menemässä. Päätä ensisijainen kohderyhmä ja mieti, miten tavoitat heidät parhaiten. Pohdi, miten voisit hyödyntää sosiaalista mediaa. Onko miettimäsi toimiala kuluttajabisnestä vai suuntaatko B2B- bisnekseen yritykset kohderyhmänäsi. Käy läpi yrityksesi aloittamiskustannukset. Mitä kaikkea tarvitset ennen kuin yritystoimintasi voi käynnistyä ja kustannukset niiden pohjalta. Mieti, voitko alussa toimia kotitoimistolla vai tuleeko sinun vuokrata liiketila. Toimialasi ratkaisee, minkälaiset toimiston tarvitset. Mitä pienemmillä kiinteillä kustannuksilla aluksi pärjäät, sen parempi.


Pohdi myös omaa hinnoitteluasi, kartoita kilpailutilannetta.


Kannattaa kartoittaa myös eri pankkien lainatarjonta, esim. Facebookin yrittäjäryhmien kautta saat kokemuksia ja näkemyksiä jo toimivilta yrittäjiltä, mitkä ovat eri pankkien lainatarjonnan mahdollisuudet.


Pohdi, haluatko ja tarvitsetko yhteistyökumppaneita yrittäjyyttäsi varten. Voisiko kumppani tuoda lisäarvoa toimintaasi? Jos tavoitteesi on saada isompia asiakkuuksia, yrittäjäkumppanin merkitys saattaa olla hyvinkin oleellinen, jolla vakuutat tulevat asiakkaasi helpommin. Valitse kumppanisi kuitenkin huolella, hankkimalla suosituksia hänestä.


Ideoi yritysnimi. Pyydä ammattilaista luomaan logosi. Ideoi hyvä slogan. Kilpailuta ammattilaiset, jottet maksaisi liikaa. Pyydä suosituksia ja kysy mielipiteitä lähipiiriltäsi.


Jos perustat yhtiön, tutustu asiantuntijan kanssa eri yhtiömuotoihin, velvoitteisiin ja kustannuksiin.


Testaa liikeideasi ystäviesi avulla. Kuuntele heitä, saat varmasti hyviä neuvoja ja rohkaisua.


Ole rohkea, innostunut ja usko itseesi. Jokainen voi toteuttaa haaveensa.


Ole sinnikäs, mikään ei synny hetkessä. Rakenna verkostojasi niin sosiaalisessa mediassa kuin kasvokkain kohtaamisissa yritystoimintasi alusta lähtien. Huomioi erityisesti suunnittelemasi toimialan kannalta, ketä erityisesti haluaisit verkostoosi.


Pohdi bloggaamista, ja hyödynnä sisällön tuottamisen asiantuntijaa ellei tekstin tuottaminen ole itsellesi helppoa ja vakuuttavaa. Jollet ole itse hyvä kuvankäsittelyssä tai kirjoittamisessa, etsi ja tee sopimus suosituksia saaneen tai erinomaiseksi kokemasi freelancerin kanssa. Kaikkea ei tarvitsekaan osata itse. Jos esimerkiksi kirjanpito tai markkinointi ei tunnu omalta, kysy rohkeasti neuvoa tai osta palvelu muualta. Silloin sinulla jää enemmän aikaa tehdä juuri omaa juttuasi.


Hyödynnä sosiaalista markkinointia ja myyntiä toiminnassasi, jotta löydät tavoitteeksi asettamasi asiakkaat. Tarjoa aina laatua. Panosta tuotekehittelyyn ja asiakaspalveluun. Tutustu erilaisiin verkkosivuihin ja mieti, minkälaiset sivut sinä haluat. Kysy referenssejä, ennen kuin palkkaat verkkosivutuottajan. Pidä jaksamisestasi huolta heti alusta lähtien ja varaa kalenteriisi mahdollisuuksien mukaan pieniä hengähdystaukoja. Kun hinnoittelet osaamisesi alusta asti oikealle tasolle, sinulla on mahdollisuus pitää myös lomaa.


Listaa voisi jatkaa loputtomiin, mutta tässä on hyvät alkuvinkit, myös siinä tapauksessa, jos pohdit siirtymistä uudelle toimialalle. On tärkeätä myös muistaa kontaktoida oman paikkakunnan yrityksen perustamisen asiantuntijoita, mitä uusyrityskeskukset ja paikalliset yrittäjäjärjestöt edustavat.


Mitä paremmin teet kaikkea tätä pohjatyötä osana yrittäjyyden pohdintaa, yrityksen suunnittelua ja rakentamista, sitä konkreettisemmin oma yritystoiminta alkaa hahmottua. Näiden pohdintojen etuna on myös niiden hyöty tuleviin vuosiin liittyviin haasteisiin. Päätöksenteosta ja ratkaisujen löytymisestä tulee ehkä näin myös helpompaa. Älä tee asioista liian vaikeita, vaan aseta itsellesi realistisia tavoitteita. Keskittymällä olennaiseen säästät voimavarojasi. Perusasioilla pääsee alkuun, myöhemmin voi kehittää lisää.


Omassa yritystoiminnassani parhaana näen mahdollisuuden ideoida ja kehittää yritystä, siitähän yrittäjä kokonaisuudessaan vastaa. Minä saan kehittää ja ideoida. Toteuta siis unelmasi näiden ideoiden myötä. Kehittäminen, ideoiminen ja unelmien toteuttaminen on elämän suola. Ja kun pidät mielessä, että yrittäjänä sinulla on aina mahdollisuus pohtia uudelleen palkkatyötä, vaikkapa osin yrittäjyyden rinnalle, ehkä myös paluuta aiempaan, kaikki tuntuu paljon helpommalta.




Hyvän yritysnimen löytäminen


Yritysnimen löytäminen on yrityksen perustamisen tärkeä vaihe, johon ei kuitenkaan pidä käyttää liian pitkää aikaa. On hyvä muistaa, että asiakas ostaa sinulta tuotetta tai palvelua, ei yritystä. Nasevat ja selkeät yrityksen nimet on kuitenkin aina helpompi muistaa. Tärkein yrityksen nimen tehtävä on helpottaa asiakasta ymmärtämään ja muistamaan, mitä sinä ja yrityksesi tekee ja tarjoaa. Usein nimi on ensimmäinen asia, joka luo potentiaalisille asiakkaille mielikuvia yrityksesi toiminnasta.


Nimeksi käy toki oma nimi tai ihan keksittykin nimi. Käytä mielellään suomenkielistä nimeä tai ainakin nimeä, joka suomalaisen on helppo lausua. Hyödynnä sanakirjoja, toimialasi julkaisuja tai tuotteesi ominaisuuksia, kun pohdit nimeä. Keksityt tai jostain sanasta johdetut nimet ovat lopulta ihan parhaita. Nimi ei kuitenkaan koskaan voi olla mikään yleisnimi. Tärkeintä nimen valinnassa on, että se jää positiivisella tavalla mieleen, se on helppo muistaa ja helppo kirjoittaa. Testaa nimeä ennakkoon omalla verkostollasi tai ystävilläsi, kuinka moni heistä muistaa nimen viikon kuluttua, mitä mieltä he ovat nimestä.


Varmista myös ennakkoon, että ainakin yrityksesi nimen sisältävä filoppuinen verkkotunnus on vapaana. Monet kasvuun tähtäävät yritykset varaavat samalla myös com- ja net-loppuiset domainit, mutta pienyrittäjälle tämä ei ole aina välttämätöntä. Domainin varaamisessa on sekin etu, että saat käyttöösi sähköpostiosoitteen. Pienyrittäjänkin on huomattavasti mukavampi ja uskottavaa lähettää työsähköposteja tällaisesta osoitteesta verrattuna esim. gmail- tai hotmail- osoitteisiin. Mieti tätä erityisesti silloin, kun olet lähdössä B2B-bisnekseen mukaan ja yhteydenottoja saapuu yrityksellesi myös sähköpostitse. Myös sosiaalisen median palvelut on syytä kahlata ainakin pintapuolisesti läpi. Löytyykö yritykselle tarpeellisista sosiaalisen median kanavista vapaita tunnuksia yrityksen nimellä tai sen helposti muistettavalla muunnoksella.


Varmuuden vuoksi kannattaa vielä lopuksi syöttää nimi-ideat Googleen. Vaikka nimi ei olisikaan käytössä minkään yrityksen nimenä, se saattaa olla muussa käytössä tai tarkoittaa jotain aivan muuta kuin ensin kuvittelit. Tärkeintä, että se ei liity mihinkään negatiiviseen yhteyteen.


Mikäli perustat osakeyhtiön, sen nimessä täytyy olla tunnus (oy tai osakeyhtiö). Toiminimiyrittäjillä tunnus ei ole pakollinen, joskin monet yrittäjät liittävät nimeen lyhenteen tmi tai sanan toiminimi. Kun lähdet testaamaan nimi-ideaasi, sinun on ensin alustavasti tutkittava, onko kaavailemasi nimi vapaana ja rekisteröitävissä. Tämän voit tehdä kätevästi Patentti- ja Rekisterihallituksen nimipalvelussa. Lopullisesti nimen rekisteröitävyys selviää kuitenkin vasta siinä vaiheessa, kun PRH saa ehdotuksesi tutkittavakseen lähettäessäsi yrityksesi perustamistiedot


Miten löysin ja kehitin yritykseni nimen?


Promoteur yritykseni nimen pohtiminen lähti liikkeelle siitä, mitä teen ja tarjoan. Yritykseni tavoitteena on edistää yrityksiä menestymään markkinoinnin ja viestinnän keinoin. Siksi valitsin promote –sanan, joka sinällään asettautuu hyvin myös täysin suomalaiselle. Koska pk-seudulla oli yksi teknisen alan toimija Promoter-nimellä, päädyin ranskankieliseen versioon Promoteur. Olen iloinen, ettei tästä versiosta tullut sen suurempaa haastetta, lähes poikkeuksetta nimi on ymmärretty ja kirjoitettu oikein.




Liiketoimintasuunnitelman viitoittamalle tielle


Yrittäjän unelman toteuttaminen uudesta yrityksestä lähtee liikkeelle liikeideasta. Yleensä liikeidean suunnitteluvaiheessa idea ehtii vielä moneen kertaan jalostua. Mitä kokonaisvaltaisemmin suunnittelet, sitä paremman lähtökohdan luot yrittäjän polullesi. Liiketoimintasuunnitelman alkuvaiheessa on hyvä pyytää myös apua alan asiantuntijoilta, uusyrityskeskuksilta. Asiantuntija yrityksesi ulkopuolisena henkilönä tuo pohdintaan erilaisia näkökulmia ja voi erilaisen kokemuksen pohjalta nostaa esille monta sellaista seikkaa, joita et itse tulisi miettineeksi.


Pohtimalla, selvittämällä ja suunnitelmaa toteuttamalla etenet määrätietoisemmin kohden tavoitettasi omasta yrityksestä. Siihen kuuluu olennaisena osana liikeidean vahvuuksien ja heikkouksien arvioiminen. Myös erilaiset mahdollisuudet ja uhat kannattaa ottaa huomioon. Tämän SWOT -analyysin kautta liikeidea löytää lopullisen muotonsa.


Suunnitelmassa pitää huomioida kysyntää ja kilpailutilannetta. Suunnitellaan käytettäviä myyntikanavia ja markkinointikeinoja. Samalla voit pohtia, mitkä näistä osioista kenties ulkoistaisit. Mitä toimitiloja ja välineitä tarvitset? Toiminnan suunnittelun yhteydessä on luonnollista laatia taloudelliset laskelmat ja ennusteet toiminnan suunnittelun rinnalle. Paljonko yritykselläsi on oltava myyntiä pystyäkseen toimimaan kannattavasti?


Liiketoimintasuunnitelmaan pitää sisältyä monia sellaisia elementtejä, joita pankit ja rahoituslaitokset vaativat ennen rahoituspäätöksen myöntämistä. Samaa edellyttää myös starttirahapäätös. Uusyrityskeskuksista saa tarvittavan lisäavun myös suunnitelmien muuttuessa.


Liiketoimintasuunnitelman päivitykseen tulee varautua toiminnan aikana säännöllisesti. Päivitystä tarvitaan, oli sitten kyse liikeideastasi, asiakkaista, toimintaympäristöstä, tuotteista tai palveluista, markkinoinnista, taloudesta, henkilöstöstä sekä tuotantoprosesseista eli siitä miten yrityksessäsi tuotetaan palvelut ja tuotteet. Harvoinhan asiat menevät juuri niin kuin on suunniteltu. Joskus voi todeta, että alkuperäinen suunnitelma ei syystä tai toisesta olekaan paras tapa edetä, ja silloin kannattaa muuttaa kurssia.


Päivitykset eli toiminnan osalta tehdyt analyysit merkitsevät, että yrityksen vahvuuksissa, heikkouksissa, mahdollisuuksissa ja uhkissa tapahtuneet muutostarpeet tulevat tutkituiksi, kun haluat pohtia, missä haluat olla muutaman vuoden päästä.


Analyysi auttaa sinua katsomaan omaa yritystoimintaasi niin sanotusti lintuperspektiivistä käsin, ja yrittäjänä sinun tulee myös aidosti pysähtyä kehityshaaveittesi äärelle. Analyysin pohjalta on helpompi luoda kehittämissuunnitelma ja selkiyttää ne konkreettiset toimet, jotka ovat tarpeen, jotta yritys pääsee haluamiinsa tavoitteisiin.


Suuntaa yrittäjänä katseesi aina tulevaisuuteen. Mitä tehokkaammin pystyt säännöllisesti analysoimaan markkinatilannetta, sitä nopeammin toiminnan kehittäminen ja uudet linjaukset tulevat tavaksesi toimia. Kehittämistyötä pitäisi tehdä kaiken aikaa uusien ideoiden löytämiseksi. Sitä odottavat myös asiakkaat ja jatkuvat muutokset toimintaympäristössä.




Verkostoituminen osaksi yritystoimintaa


Suomessa kaksi kolmasosaa yrityksistä on yksinyrittäjien. Määrä on kasvanut vuosittain, ja sen taustalla on yrityselämän verkostoituminen. Kun kynnys työntekijän palkkaamiseen on suuri, sen vaihtoehtona nähdään palvelujen ostaminen toiselta yksinyrittäjältä.


Yksinyrittäjien kasvuhalukkuus on tutkimusten mukaan korkealla tasolla, erityisesti nuorten aikuisten yksinyrittäjien joukossa. Tarvitaan siis henkilökunnan palkkaamista tai kumppanuusverkostoja avuksi, kun yritystoimintaa kehitetään.


Tarvitsisitko sinä vetoapua verkostoista? Miksi verkostoituminen kannattaa? Mistä pitäisi lähteä liikkeelle? Näitä asioita itsekin pohdin yrittäjäksi ryhtyessäni. Siksi päädyin antamaan verkostoitumiselle runsaasti tilaa myös tässä kirjassani. Käsittelen verkostoitumista kirjassani laajasti ja painottaakseni sen merkityksellisyyttä otin aiheen myös näin kirjan alkusivuille.


Itselläni verkostoa oli työvuosien aikana ehtinyt kertyä runsaasti, mutta yrityksen perustamisvaiheessa oli konkreettisesti pakko miettiä, miten voisin maksimaalisesti hyödyntää verkostoani oman yritykseni parhaaksi. Mistä minä aloitin verkostoni kehittämisen? Kehen ottaisin ensimmäisenä yhteyttä kertoakseni ryhtyneeni yrittäjäksi? Listaa alkoi kertyä yllättävän paljon, kun kelasin kaikki yritykset läpi, joiden kanssa olin tehnyt vuosien ajan yhteistyötä eri työpaikoissani. Oli tärkeätä nähdä nämä jo valmiiksi tutut kontaktit potentiaalisina asiakkaina, unohtamatta heidän laajaa verkostoaan.


Miten sitten ottaisin yhteyttä? Tärkeätä oli pohdinta, miten parhaiten heidät tavoittaisin? Kenelle lähettäisin sähköpostiviestin, kenelle soittaisin, ketä kontaktoisin sosiaalisen median kanavien kautta? Näin vuosien jälkeen on mukava todeta, että hyvin suuri joukko näistä ensimmäisistä kontakteista on yhä edelleen osana verkostoani.


Oletko sinä miettinyt oman verkostosi luomista, kehittämistä ja kasvattamista? Miten sen teet? Mihin verkostot voivat sinut parhaimmillaan viedä? Uskon, että moni jo yritystoimintasi alkuvaiheen verkostosta jää sinunkin rekisteriisi tukien näin liiketoimintaasi tulevien vuosien ajaksi. Kaikki riippuu toki paljon siitä, miten hyvin hyödynnät heidän osaamistaan ja asiantuntemustaan sekä miten usein heitä muistutat olemassaolostasi.




Miten kehitän verkostoani?


Verkostoitumisen merkitystä yritystoiminnan kehittämisessä ei voi liikaa korostaa ihan siitä syystä, ettei mikään yritystoiminta käynnisty ja kehity ellei yrityksen ja yrittäjän tukena ole vahvaa verkostoa.


Panosta siis verkostoitumiseen ja luo itsellesi parhaiten sopiva malli siihen, miten omaa verkostoasi kasvatat. Ellei verkostoituminen ole sinulle tuttua tai tunnet siihen ennakkoluuloja, opettele taitoja. Uskon, että löydät verkostostasi ja yrittäjäkollegoistasi verkostoitumisen taitajia, joilta saat varmasti siihen liittyviä hyviä vinkkejä.


Yrittäjäjärjestöt, uusyrityskeskukset ja oman ammattialasi järjestöt järjestävät runsaasti tilaisuuksia, joiden antia kannattaa hyödyntää. Tapaat näissä tilaisuuksissa samassa tilanteessa olevia yrittäjiä, ja verkostoitumisen merkitys avautuu näissä tilaisuuksissa hyvin luontevalla tavalla. Kaikki yritykset tarvitsevat uusia kontakteja asiakaspotentiaalin luomiseen. Vaikka yrityksien tilanne saattaa olla hyvin erilainen, tilanteet muuttuvat; uusia kontakteja jokainen yritys tarvitsee jossain vaiheessa.


Miten sitten hyödynnät verkostoasi parhaiten? Tässä ajatuksiani, miten olen onnistunut uusien kontaktien luomisessa ja löytämään heidän joukostaan juuri itselleni parhaita kumppaneita.


1. Yhdistä eri alojen ammattilaisten osaamista. Yrittäjänä kannattaa huolellisesti miettiä, mitkä ovat omia vahvuuksia, joista voisi olla apua muille ja keskittyä niihin. Usein on hyödyllistä vaihtaa ajatuksia hyvin monen samassa vaiheessa olevan yrittäjän kanssa, oli toimiala mikä hyvänsä. Mitä rohkeammin pystyt ylittämään oman toimialasi rajan muihin toimialoihin, sitä enemmän luot itsellesi mahdollisuuksia verkostosi kehittämiseen.


2. Ole aloitteellinen ja kiinnostunut muista ihmisistä. Rakenna verkostoasi tietoisesti ja ota suoraan yhteyttä niihin ihmisiin, joihin haluat tutustua. Tänä päivänä tilaisuuksia on runsaasti tarjolla, joten kannattaa tarkkaan miettiä, mitkä niistä tarjoavat oman yritystoimintasi kannalta parhaan foorumin tavoittaa oikeita kontakteja. Jatka tilaisuuden jälkeen tutustumista tapaamiisi ihmisiin: lounaalla tai sosiaalisessa mediassa. Itse käytän yritystoiminnan kontaktoinnin ensimmäisessä vaiheessa LinkedIN:iä, mikäli löydän tämän minua kiinnostavan kontaktin sieltä, ja jossa on myös tilaisuus tutustua henkilön yrityshistoriaan ennen yhteydenottoa. Tältä pohjalta on helpompi aloittaa keskustelu.
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