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Aluksi

Olin kusessa.

Seisoin tulikuumassa suihkussa otsa kaakelia vasten. Limainen suihkuverho takertui
jalkaa vasten kuin kdnnidéalio baarissa, mutta se ei edes rekisterditynyt kunnolla
tajuntaani. Kipu oli sietdamatonta. Se poltti syvalla selassa ja vatsassa. Tuntui kuin
selkdrankani olisi taynnd tulikuumia metallilastuja. Kipu tuli aaltoina, jokainen aalto
edellistd pahempana.

Sitten se loppui.
Ja alkoi uudestaan. Ja uudestaan.

Ikind ei tiennyt, alkaisiko pian uusi aalto vai oliko tdma nyt tdssa. Toistin aaltojen
tahtiin mielessani lausetta "this too, shall pass"ja yritin hengittaa. Kivun pahentuessa
lausekin puuroutui tunnistamattomaksi thistoooshapaah -mantraksi. Lopulta hokema
paattyi oksentamiseen, kun Kipu yltyi sietdmattomaksi. Tulikuuma vesihoyry,
aaltoileva kipu ja oksennuksen lemu sekoittuivat jonkinlaiseksi absurdiksi
kellertdvaksi naytelmaksi.

Kun kohtaus meni viimein ohi, makasin suihkun lattialla sikiasennossa ja kuuntelin
voimattomana veden levollista lirinda. En jaksanut avata silmiani tai nousta ylés. Iho
oli arka ja kaikkiin lihaksiin sattui. Olo oli hirvea. En kuollut tuolloin, vaikka valilla
toivoin sita.

Kohtaukset loppuivat lopulta yhdelld tehokkaalla leikkauksella, mutta fyysinen Kipu ei
ollut pahinta, mita tuohon aikaan jouduin sietdmaan. Surkeaan sappirakkoon tepsi
kirurgin veitsi, mutta vaikeaan vitutukseen ei auttanut alkoholikaan.

Olin nimittdin juuri tajunnut, miten olin rakentanut yrityksesta itselleni kultaisen
vankilan.
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IT-firmani oli sen verran iso taloudellinen ja henkinen investointi, etta sita ei voinut
noin vain lopettaa, vaikka kuinka olisi tehnyt mieli. Yritys tuotti nipin napin elannon ja
vahan tulosta, mutta vastapainoksi jouduin pitdmaan paivakotia inmisille, joita ei olisi
pitanyt ikina edes palkata. Ja toisin kuin tyontekijani, en vain voinut heittaa
irtisanomislappua pdydalle ja rallatella uusien haasteiden pariin.

Tunsin olevani epdaonnistunut kaikessa: tulos ndykki nollaviivaa, tyontekijoiden
kanssa joutui jatkuvasti varomaan sanojaan ja laskiakin oli kertynyt vyo6tarolle
stressin seurauksena pienen ranskalaisen vaatemallin verran. Arki kului itse
aiheutettujen tulipalojen sammuttelussa ja isoimmat strategiset linjaukset piti pohtia
Oisin keltaisten katulamppujen loisteessa.

Olin uupunut, poikki, kaput.
Yhtenad sapenmakuisena yona sitten totesin itsekseni, etta thistoooshapaah, perkele.

Lopetin turhan puuhastelun. Karsin palveluita ja pistin tuotteistusprojektin kdyntiin.
Opettelin kieltaytymaan epamadraisista yhteistydprojekteista ja tuumailin tosissani,
ketkd ovat asiakkaitamme ja miksi. Vetelin isolla pensselilld suunnitelmat seuraaviksi
vuosiksi. Minusta tuli pahimman luokan kassavirtafanaatikko.

Jase toimi.

Lopulta sain tiputettua firman avaimet ostajan poydalle ja Idhdin lomalle. Olisin
voinut myds jatkaa firman pydrittamista, koska olin rakentanut yrityksestani hyvin
hyrradvan tuloskoneen. En vain halunnut. En enda ikind halunnut joutua tilanteeseen,
jossa joutuisin valitsemaan perheeni ja jonkun kiukuttelevan tyontekijan tarpeiden
valilla.

Ei. Koskaan. Enda.

Nyt firma on myyty ja eldn eldmani onnellisinta aikaa. Ylipaino on sulanut, aamuisin ei
vituta nousta sangysta ja saan tehda toitd rakastamieni asiakkaiden kanssa. Lomailen

silloin kun huvittaa, eikd minun tarvitse ottaa enaéd jokaista ovesta sisdan dnkeavaa
renkaanpotkijaa asiakkaaksi.

En valehtele. Se on mahtava tunne.

En kerro taté rehvastellakseni, vaan siksi, ettd se on mahdollista sinullekin. Haluan
auttaa myds sinua paasemaan tilanteeseen, jossa yrityksestasi tulee riippakiven
sijasta joko tuottoisa yrityskauppa tai elamaéa vakauttava vaurauden ldhde.

Jokainen menestynyt yritys on omistajilleen miellyttava tuloskone, kun taas jokainen
yrmea yrittaja on pistanyt firmansa solmuun hieman eri tavalla. Siksi ei kannatakaan
keskittya siihen, miksi sinun firmasi asiat ovat solmussa, vaan siihen, miten niiden
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pitaisi olla. Sind olet kuitenkin oman yrityksesi paras asiantuntija. SINA tiedat ihan
varmasti, mika firmassasi mattaa, kunhan ensin naet, miten hyvin asiat voisivat olla.

Onneksesi korjausprosessi on yksinkertainen.

Kenelle tima opas on?

Tama opas on kaikille niille yrittajille, jotka ovat kyllastyneet kitkuttamaan
toimeentulon ja jaksamisensa rajoilla.

Syy, miksi monikaan yritys ei pysty parantamaan itseaan vaikka tietaisi mita tehda on
se, etta yrittdjille oma yritys on kuin oma lapsi. Siksi menestyneeseen
tayskaannokseen tarvitaan ulkopuolista osaamista, jota ei rasita sinun
henkildkohtaiset ajatusvaaristymadsi. Vain ulkopuolinen turnaround-osaaja pystyy
kertomaan sinulle ilman henkilokohtaista painolastia, mita taytyy tehda seuraavaksi
ja miksi.

Kirjoitin Kim Vaisasen ja Katleena Kortesuon kanssa vuonna 2020
kirjan siitd, miten yrityksen saa hiottua myyntikuntoon. Voit tilata
sen tasta. Siind missa kyseinen Kkirja keskittyy pidemman aikavalin
muutokseen ja yrityksen myyntikuntoon laittamiseen, tama opas on
suunnattu nopeampaan toimintaan.

Oletko valmis muutokseen?

Oletko oikeasti valmis tahan? Sattuuko sinuun niin paljon, ettet saa unta? Vituttaako
ajatus konkurssin mahdollisuudesta niin paljon, ettd nakokenttasi sumenee?

Jos noudatat taman oppaan ohjeita vain puolivillaisesti, siirrat vain vadjaamatonta
eteenpain. Noudatat joko kaikkia ohjeita, tai sitten teet mitd huvittaa. Valitettavasti
tassad suhteessa ei ole keskitieta: kuten ihminen, firmakin joko kasvaa tai sitten se
tekee kuolemaa.

Saat itse valita, kumpaa firmaa ohjaat.

Meilla on taipumuksena tuhlata sellaista, minka kuvitellaan riittavan loputtomiin.
Siksi tuhlaamme aikaa kaikkeen turhanpaivaiseen, vaikka joskus olisi hyva pysahtya
miettimdan vahan tarkemmin, mita eldmalta oikein haluaa.

Asiaa voi hahmottaa visuaalisesti helposti oheisen kuvan avulla, jossa yksi nelid
vastaa yhta viikkoa. Tallainen neljankympin rajapyykin ylittanyt mies voi kellottaa
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elinajaodotteen mukaisesti vield karkeasti 14 000 aamua. Se on aika vahan, eika
jaljella olevasta ajasta jaa ihan hirvedsti maanantai-aamuja kampaan katkottavaksi.

Suomalaisen miehen keskimaarainen elinika viikkoina. Punainen nelié on nykyhetki.

Aika on siis armottoman arvokasta valuuttaa, eika sitd saa mistaan lisaa.
Extrakuumotusta aiheuttaa sekin, etta kukaan ei voi olla varma, milloin oma lahto
tulee. Td&man vuoksi ei kannata odotella muutosten kanssa.

Aloita muutokset tanaan. Ala odottele huomiseen.

Mité tiAma opas sisaltaa?
Tulostulva® tayskaannds on turnaround-framework yrityksille, joiden taytyy saada

kaannettya laivan suunta talla viikolla eika vasta ensi vuonna. Tulostulva®
tayskaannos perustuu viiden kohdan prosessiin:

T1: tilannekuva.
T2: talous.

T3: tuote.

T4: toteutus.
TS: tekijat.

Yrityksen menestys rakentuu ndiden viiden kohdan ymparille. Muuta ei tarvita, ja
yleensa kaikki muu on ylimaardista.
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T1 eli tilannekuva -vaiheessa kdymme |api nykytilanteen ja mittarit, joiden mukaan
yrityksesi tilaa voidaan arvioida.

T2 eli talous-kohdassa keskitytadn olennaiseen, eli firman talouteen. Kaymme lapi
kassavirran merkityksen ja tuloksenteon perusteet.

T3 eli tuote on se tuote tai palvelu, jota firma myy. Vaikka olisitkin myymadssa
palvelua, sekin kannattaa tuotteistaa mahdollisimman tuotemaiseksi.

T4 eli toteutus sisaltaa prosessien, systeemien ja tuotannon vaiheiden tuunaamisen
mahdollisimman kovaan kuntoon.

TS eli tekijat ovat ihmiset, jotka mahdollistavat tdmén kaiken. Tekijat sisaltavat
johtamisen, rekrytoinnin, HR-asiat ja myds yrittajan oman paakopan ja ajan hallinnan.

Oletko valmis? Kaydaan hommiin!
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T1: Tilannekuva — missi ollaan nyt?

Bisneskirjoissa yrittdjia tykataan verrata ferrariin ja muihin muskeliautoihin. Totta kai
minakin haluaisin sanoa, etta olet kuin huippuunsa viritetty ralliauto. Se olisi tosin
valehtelua ja vahattelya. Bisnesta ei nimittain tehda hyvin hoidetuilla radoilla tai
motareilla. Bisnes tehdaan sielld, missé se tadytyy tehda. Ferrarilla ei tee yhtaan
mitaan niissa maastoissa, joissa sind olet tottunut rypemaan.

Vitut ferrarista.

Sind olet MONSTERIAUTO. Ja viela sellainen monsteriauto, joka saa viisivuotiaan
lapsen tuijottamaan silmat soikeina, kun lyttaat kilpailijoiden ladat latyiksi.

Se on myds iso ongelma.

Jos nimittain olisit ferrari, ajaisit vain Kiltisti nopeusrajoituksien mukaan samaan
suuntaan kuin kaikki muutkin. Mutta kun kasissasi on monsteriauton ratti, tilanne on
aivan toinen. Silld paasee kaikkialle, mutta mista helvetista tietdd, mihin suuntaan
kannattaa menna? On pikkuisen hankala kaasuttaa pisteesta A pisteeseen B, jos ei
tieda, missa se piste B on, tai milta se edes nayttaa.

Seuraavaksi kerron, miten opit nakemaan kirkkaasti reitin pisteeseen B ja tekemaéan
rivakoitakin korjausliikkeitd kuin ammattilainen. Mutta ensin meidan taytyy selvittaa,
missa pisteessa nyt ollaan.

Mista tiedit, etti olet kusessa?

Tdma voi olla hdmmentava otsikko, mutta omat kokemukseni ovat osoittaneet, ettd
monikaan zombiefirma ei edes tajua olevansa kuolemassa. Mista sina sitten tiedat,
etta firmasi on kusessa? Esimerkiksi nama antavat viitteita siita, etta firmasi tekee

hidasta kuolemaa:
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Firmasi kasvaa toimialaa hitaammin.

Et tieda paljonko firmasi tililla pitéisi olla rahaa.

Firmasi tililld ei ole tarpeeksi rahaa.

Toimistolla ei uskalleta kertoa hauskoja juttuja, koska joku voisi loukkaantua.
Sinun on vaikeaa saada osaavaa vakea toihin.

Olet Iaski ja stressaantunut jatkuvasti.

Et ole vuosiin ehtinyt viettda aikaa perheesi kanssa tai harrastuksesi parissa.

o AW

™

Mistd tiedan? Ja miksi olen nain ilked puheissani? Koska puhun myads itsestani. Olen
kadynyt kaikki veemaiset yrityksen vaiheet |1api konkurssista onnistuneeseen exittiin,
ja tieddn milta epdonnistuminen ja onnistuminen tuntuu.

Ennen kuin firma lopulta kippaa, silld on paljon pienia oireita, joista kasaantuu lopulta
kuolettava cocktail. Jos firma olisi ihminen, nouseva kuume olisi ensimmadinen selkea
varoitusmerkki siita, etta kaikki ei ole hyvin.

Kuumeen toteaminen ihmiselld on helppo toimenpide. Kuumemittari on halpa, helppo
ja nopea tutkimusvaline. Muutamassa sekunnissa pystyy selvittdmaan, onko
potilaalla kuumetta vai ei. Onneksi kaltaisellani kassavirtakonsultilla on
vastaavanlainen instrumentti kdytéssa. On paljon fiksumpaa tehdéa karkea pikatesti
elavalle potilaalle kuin supertarkka ruumiinavaus korisevalle raadolle.

Tama kolmen kysymyksen kuumemittari kertoo enemman yrityksestasi kuin
Asiakastiedon rating-raportti, tase, tuloslaskelma tai mikdan muukaan maaginen
kirjanpidon hokkuspokkuspaperi. Sen avulla voimme nopeasti selvittda, miten hyvin
tai huonosti firmallasi menee.

Tungetaanpas tama kuumemittari nyt firmasi kainaloon*.

Vastaa rehellisesti seuraaviin kysymyksiin (Kylla =1 piste, Ei/En = O pistetta):

Selitys Vastaus Pisteet
1. Saisitko parempaa palkkaa, jos menisit Kilpailijalle Kylla/ei
tekemaan samaa ty6ta?
2. Saisitko sijoitetulle pd&domalle parempaa tuottoa Kylla/ei

osakemarkkinoilta kuin omasta yrityksestasi?

3. Olisiko sinulla vdhemman kiire, jos olisit kilpailijalla Kylla/ei
toissa?
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Tulkinta-asteikko:

Pisteet Tulkinta

0 Miksi ihmeessa sina tata teosta luet? Sinulla on jo kdsissasi kateutta
herattava kultakaivos.

1 Onneksi olkoon, firmasi on normaalia paremmassa hapessa. Sinulla voi olla
valilld vahan kiire, mutta ainakin firmasi tuottaa hyvan elannon. Jatka
lukemista, niin saat lisdvinkkeja vapaa-aikasi lisdéamiseen.

2 Aijai, nyt alkaa jo vahan poltella takapuolen alla. Joko sinulla on kroonisesti
liian Kiire, tai et saa firmastasi riittdvasti elantoa ja tuottoa. Jatka lukemista,
niin paaset vahan valjemmille vesille.

3 Auts. Vaihtoehtosi ovat 1) pistda firma pakettiin, menné Kilpailijalle téihin ja
laittaa ylimaaraiset rahat passiivisiin indeksirahastoihin tai 2) jatkaa lukemista.

*) Tasta syystad tdmd mittari ei ole erityisesti startupeille suunniteltu: lapsifirmoilta
tarkemman lukeman nimittain saa tunkemalla kuumemittarin... no, tiedat kylla, minne.

No niin, miltds nyt tuntuu? Pistetddnko firma pakettiin vai aletaanko tiristdmaan
firmastasi tuloskonetta?

Koska vield luet tata, haluat selvasti jatkaa. Hyva.

Jos yrityksesi tuottaa edes jonkun verran liikevaihtoa vuodessa, sinulla on kasissasi
potentiaalinen kultakaivos. Olet jo osoittanut, etta sinulla on kaikki tarvittavat tiedot
ja taidot, joilla pystyt flippaamaan yrityksesi vilttiketjusta kultamitalitasolle. Sinulla
on draivia, osaamista, kokemusta, asiakkaita ja tuote tai palvelu, joka kdy kaupaksi.

Miki on kuumottavin ongelmasi?

Oikeastaan minun ei tarvitse edes arvata. Firmasi ei tuota tarpeeksi tulosta, vaikka
kaikki on periaatteessa ihan ok: nena pysyy pinnalla, palkat tulee maksettua ja
asiakkaatkin soittelevat. Viivan alle ei jaa silti tarpeeksi. Isoin ongelma on talldin
kassavirta, tai pikemminkin sen puute. Voit kuvitella, ettd ongelma on jossain muualla,
mutta todellisuudessa yritykselld on aika harvoin mitaan muita kriiseja kuin
kassakriiseja.

Moni kokenutkin yrittajd puskee t6ita niska limassa ja hirvealld hulinalla, mutta
hommasta ei silti jaa kdteen muuta kuin pullopanttirahoja ja pahaa mielta. Mutta
miksi ndin? Mika on, kun firma ei toimi?

Syyna on tietenkin tulosvaje.
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< Tulos

Tul
ulot Menot

Terve firma tuottaa aina tulosta. Jos tulot ovat suuremmat kuin menot, viivan alle
jaa tulosta. Tuolla tuloksella sitten voi tehda kaikkea kivaa, kuten rahoittaa kasvua,
saastaa kassaa pahan paivan varalle tai maksaa muhkeita osinkoja.

Puhtaasti omistajanakokulmasta ajatellen firman tulisi tuottaa aina paremmin
kuin pérssiin sijoittaminen. Firman tulosprosentin tulisi olla reippaasti yli 10 %
silloinkin, kun maksat itsellesi kilpailukykyista palkkaa. Jos ndin ei ole, pulju
kannattaa pistaa pakettiin ja menna kilpailijalle paivatoihin. Ylimaaraiset massit voi
sitten sijoittaa vaikka passiivisiin indeksirahastoihin.

Lisda tulosta jaa viivan alle enemman joko:

e nipistdmalld menoja
e tai myymalld enemman JA paremmalla katteella.

Jos firmalla menee pdin prinkkalaa, nopeimmat ja tehokkaimmat korjausliikkeet
|6ytyvat yleensa myynnin puolelta. Mita enemman firman ovipumppu laulaa, sitd
enemman on kateistakin kaytdssa. Siksi tdssdkin oppaassa keskityn enemman
myynnin lisadmiseen kuin leikkauslistojen tekemiseen: pelkdstaan leikkaamalla ei
yksikaan firma ole kasvanut kukoistukseen.

Ennen sita meidan taytyy kuitenkin saada kéasitys firmasi taloudellisesta tilanteesta:
mista raha tulee ja minne se menee.

Tata taitoa kirjanpitijasi ei halua sinun oppivan

Olen saarnannut kassavirran kriittisyydesta niin kauan, ettda Suomen kovin
tuotteistaja Jari Parantainen antoi minulle lempinimen Janne "Kassavirta”
Jaaskeldinen (se on se “K.” nimessani). Lisanimessé on vinha pera. Kerron kohta,
mista se juontaa juurensa.

Vaikka tilitoimistot mielelldan I&hettelevat sinulle tulos- ja taselaskelmia, et tee niilla
arjessa hevon helvettiakaan. Yhtaan yritysta ei nimittain johdeta peruutuspeilid
tuijottamalla. Lisdksi tulos- ja taselaput ovat yleensa monta kuukautta vanhoja, kun
ne saapuvat sinulle. Katse on pidettava tiukasti tulevissa kurveissa. Muuten kosla
karkaa kuusikkoon alta aikayksikon. Tyypillisin syy firman kuolonkorahdukseen on
tanakin paivana se, etta todelliset rahat loppuvat kesken, ei se, mité tuloslaskelmaan
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on kirjattu. On siis ihan turha miettia jotain investointeja, yrityskulttuurin
kehittamista tai toimiston sisustamista, jos kassa kolisee tyhjyyttaan.

Miten tallaisen kohtalon sitten voi valttaa?

Vastaus on kassavirtalaskelma tai toiselta nimeltdan kassavirtaprojektio.
Kassavirtalaskelma on yrityksesi tarkein taloudellinen dokumentti. Se kertoo, mihin
saakka yrityksellasi riittaa kateiskiitorataa ennen konkurssia. Se nayttaa talta:

Viikko: 5 7 8 9 10 n 12 13 14 15 16

Kassa viikon alussa: 32000 18800 20600 20400 30000 17496 11046 -13154 -1854 -13854 -41054
Saatavat 0 15000 27000 22800 14696 6750 3000 24500 1200 0 2 588
Laskutetut 1000 15000 12000 5800 50 5550 1800 12000 0 0 0
Kesken 0 0 15000 17000 2646 0 0 0 0 0 0
Myydyt 0 0 0 0 12000 1200 1200 12500 1200 0 2588
Vastattavat 13200 13200 27200 13200 27200 13200 27200 13200 13200 27200 13200
Kiinteat menot 1000 11000 25000 11000 25000 11000 25000 11000 11000 25000 11000
Palkkakustannukset 25200 0 0 0 25200 0 0 0 25200 0 0
Investoinnit 2200 2200 2200 2200 2200 2200 2200 2200 2200 2200 2200
Nettokassavirta -13 200 -200 12504 -6450 -24200 -12000 -27200 -10612
Loppusaldo -13154 -1854 -13854 -41054 -51666

Kuvassa: kassavirtataulukko.

Luultavasti et ole koskaan edes nahnyt tallaista vapaana luonnossa. Siihen on syynsa.
Jos yritystasi johdettaisiin kassavirtalaskelman avulla, sinun ei tarvitsisi kysella
paniikissa kirjanpitajaltasi, riittavatko rahasi ja mihin saakka. Jos yritystasi
johdettaisiin kassavirtalaskelman avulla, et joutuisi joka kerta nuolemaan jonkun
itseasi tarkedmman asiantuntijan persetta selkeiden vastausten toivossa. Jos
yritystasi johdettaisiin kassavirtalaskelman avulla, voisit tehda fiksuja paatoksia
itseksesi.

Et tietenkdan ole yksin.

Olin aloittaessani aika kehno yrittdja. En tajunnut kirjanpidosta mitaan ja séin kynnet
toista niveltd mydten pahkiessani pankkitilin saldoa. Kaikki kuitenkin muuttui, kun
rakensin itselleni kassavirtalaskelman. Sen avulla onnistuin valttdamaan vararikon,
osasin investoida oikeaan aikaan ja tiesin koko ajan, mihin suuntaan yritykseni oli
menossa. Tuntui, ettd ensimmaista kertaa mina ohjasin firmaa, eika firma minua.

Pystyin vastaamaan yhdeltd istumalta esimerkiksi naihin kysymyksiin:

1. Miten firmalla menee?

2. Tarvitsenko lainaa tai limiittia pankista? Kuinka paljon?

3. Kuinka paljon tililla on rahaa lomien jalkeen? Selvitdanko lomasta ilman
lomautuksia tai lainaa?
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4. Voinko palkata tuon kultakimpaleen, joka kaveli juuri tyohaastatteluun?
Paljonko saastaisin rahaa, jos antaisin kenkaa tuolle lusmulle?

5. Onko minulla varaa korottaa palkkaani, nostaa osinkoa tai pitaa firmalle
pikkujoulut?

Kassavirtalaskelman ansiosta pelottavan tulevaisuuden ennustamisesta tuli
suorastaan tylsan tehokasta taulukkolaskentaa. llman kassavirtalaskelmaa firmaani ei
olisi ikind myyty hyvaan hintaan, vaan se olisi ulosmitattu aikoja sitten.

Kassavirtalaskelma on se salainen kastike, joka erottaa menestyjat munaajista. Kun
paivitat kassavirtalaskelman kaksi kertaa viikossa, mikaan vero tai lasku ei enaa yllata
sinua housut kintuissa.

En kerro tassa yksityiskohtaisesti miten kassavirtadokumentti rakennetaan. Sen
sijaan pida pieni paussi taman dokumentin kanssa ja avaa aikaisemmin kirjoittamani
Kiireisen yrittdjan kassavirtaopas (ala huoli, se on ilmainen). Kun olet tayttanyt
oman kassavirtadokumenttisi, voit jatkaa lukemista eteenpain.

Nyt kun pystyt kontrolloimaan kassavirtaa ja sinulla on kirkas nédkyma tulevaisuuteen,
kerron seuraavaksi, miten pystyt nostamaan yrityksesi nollatuloksesta
platinaluokkaan.

© Janne K. Jaaskeldinen
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T2: Talous - luvut eivat valehtele

Firman tayskaannokseen voi menna vuosia. On kuitenkin joitain asioita, joita voit
tehda jo parissa viikossa. Aloitetaan siivous ensin siviilieldman puolella.

Selvitéd itsellesi raivorehellisesti, missa tilanteessa oma elamasi on: Onko sinulla
velaton asunto? Onko puolisollasi tydpaikka? Elattekd yli vai ali varojenne (ei tarvitse
oikeastaan vastata, eldtte kuitenkin yli varojenne, kuten suurin osa ihmisista). Onko
edessd isoja remppoja, rahanmenoa tai muuta kriisia tai kulua, jonka voisi estaa nyt
vahalla tyolla? Selviadko taloutenne, jos et voi nostaa muutamaan kuukauteen
palkkaa tai osinkoa yrityksestasi?

Muutamia selkeita vinkkeja:

1. Jos pystyt valttdamaan isoja menoeria seuraavien vuosien aikana, tee se.
Al4 liisaa kallista Teslaa, vaan aja vield pari vuotta silld ruosteisella riisikupilla.

2. Jos puolisollasi on jo tyopaikka, suosittelen pitdmaan ns. paan vahan muita
alempana. Ei kannata Idhted mukaan muiden kitindkerhoihin, vaan keskittya
ndyttamaan arvonsa tyonantajan silmissa. Jos puolisollasi ei ole tydpaikkaa,
nyt on aika etsia sellainen.

3. Jos olette etsimdssa isompaa asuntoa, nyt ei ole se hetki. Myykaa
mieluummin vanhaa roinaa pois, etta tilaa on enemman.

4. Jos pystytte nipistamaan kotimenoista, aloittakaa saastaminen. On paljon
helpompi hengittaa, kun sdastdssé on vaikka puolen vuoden edesta patdkkaa.

5. Jos sinulla on luottokorttivelkoja tai muuta velkaa, hoida ne helvettiin ja
vahan akkia. Kaikki velka on pienyrittajalle yhta hyddyllista kuin betonista
valettu pelastusrengas.

Olen itsekin toiminut ndiden vinkkien mukaan vaikeina aikoina. Seuraat ohjeita
tietenkin omalla vastuullasi ja omaa jarkeasi noudattaen. Tarkoituksena ei ole
kitkuttaa kaurapuurolla koko loppuelamaag, vaan antaa tydrauha yrityksesi

© Janne K. Jaaskeldinen 14/56



Tulostulva® tdayskaannos

kehittamiseen. Sitten kun firmasi takoo tulosta Sammon tavoin, voit palkita kotivaen
paremmalla elintasolla.

Sotakassa kuntoon

Jos uskoit tdhan mennessa tarkeinta neuvoani, sinulla on kassavirtadokumentin
tayttdmisen myota selked kasitys yrityksesi kuluista. Toivottavasti I6ysit samassa
yhteydessa joitain sellaisia kuluja, joiden olemassaolosta et edes tiennytkdan. Nyt on
hyva hetki sitten tsekata kululistaa leikkuuveitsi kadessa.

Mistd kannattaa sitten aloittaa taloudellinen tervehdyttaminen? Alla on muutama
hyva esimerkki:

e Ald maksa osinkoja: Tiedan. Olisi kiva, jos saisit firmasta rahaa. Siksi
kerroinkin ensimmaiseksi, etta oma talous kannattaa hoitaa kuntoon. Kun ei
tarvitse huolehtia omasta kotipesasts, ei ole painetta lypsaa firman kassaa
tyhjaksi silloin, kun sité tarvitaan kaikkein kipeimmin.

e Pankkisuhteet plussalle: viimeistdan nyt on hyva varmistaa, ettd suhteet
pankkiin ovat kunnossa. Jos yrityksellasi ei ole kdytdssa tililimiittia, ota
yhteytta pankkiisi ja pyyda tarjous. Jos firmasi kassa on kunnossa, sen ei
pitaisi olla ongelma. Tililimiittia on paljon mukavampi kdayda neuvottelemassa
silloin kun sita ei vield tarvitse.

e Kulukuri kayttéon: Nyt on hyva hetki katsoa uudestaan yhteismatkoja
konferensseihin ja miettid muutenkin, mista kohtaa viela realisoitumattomia
kuluja saisi kuritettua pienemmiksi. Jos toimitilasi on talla hetkelld sopiva, ala
missaan nimessa ala etsia uusia kohteita, vaikka ihmiset kuinka kitisisivat
jostain pikkuasioista. Todennakoisesti ihmiset vain seuraavat kateellisena, kun
kilpailijasi hassaa rahaa brandattyihin artesaanioluihin ja etdjooqgaretriitteihin.

o Leikkaa laskit: en tarkoita, etta antaisit ylipainoisille kenkaa. Yrityksessasi on
kuitenkin taatusti paljon asioita, joista voitte hyvin luopua ilman, etta oikeasti
menetdtte mitaan. Kun opettelet kdyttamaan kassavirtadokumenttia, 16ydat
nopeasti listalle leikattavia kohteita. Tallaisia ovat esimerkiksi kdyttamattomat
tai tarpeettomat softalisenssit, lehtitilaukset ja muut sellaiset pennien
pikkuhaavat, joista vuodat useita tonneja vuodessa.

e Neuvottele sopimuksia uudestaan: Samalla kun saat tuotannosta lisaa tehoja
irti, siitd tulee myds saadstoja. On aika ottaa puheeksi sopimusten
uudelleenneuvottelu alihankkijoiden kanssa. Kay keskustelu rakentavassa
hengessag, ja kerro, ettad harkitset palvelun vaihtoa kustannussyista. Anna
alihankkijalle mahdollisuus vastaehdotukseen. Jos firmassasi on esimerkiksi
paljon puhelinliittymid, pelkalld operaattorin vaihdolla voi sadstaa tonneja.

e Vahenna varastoja: jos yrityksesi varastossa jostain syystd makaa
kayttokelpoista tavaraa, suosittelisin tassa vaiheessa vahentdamaan varastoa.
Sen lisdksi, ettd varastoon on sitoutunut yleensd melkoinen maara pdaomaa,
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mikaan ei enda takaa, ettd tavara liikkuu myéhemmin entiseen malliin.
Pahimmassa tapauksessa yrityksestasi tulee kalliin rojun loppusijoituspaikka.

o Keskustele kirjanpitajan kanssa: kerro, mitd haet takaa. Kirjanpitaja osaa
yleensa auttaa paljonkin, jos olet selkedsanainen. Pyyda myds kirjanpitajaa
ilmoittamaan sinulle proaktiivisesti, jos he huomaavat jotain, missa voisit
sdastaa rahaa helposti.

Koska raha ei riita kaikkeen, joudut yrittajana paattamaan, mita ostat ja mita et.
Jokainen hankinta taytyy pystya perustelemaan, vaikka se olisi kuinka yleishyvaan
tarkoitettu. Yrityksen tavoitteena kun on tuottaa voittoa, ja se ei onnistu jos rahat
poltetaan tarpeettomiin hankintoihin.

Naihin ei esimerkiksi kannata polttaa rahaa:

e Mainoskyltit, kynat ja muu hilpetoori: Vaikka moni mainoskampe elaakin
pidempéaan kuin yritys jonka logo siihen on leimattu, ei se tarkoita etta
mainostavaroista olisi mitdan taloudellista hydtyd. Jos yrityksesi
perusasiakashankinnan muoto eivat ole sattumalta sisddnkdvelevat asiakkaat,
viisitoistametriset valotaulut ovat pelkkda egon jatketta.

e Jos haluaa jossain saastaa, poydat ja huonekalut ovat hyva kohde.
Halvimmat ja siedettavimman nakoiset Ikean kamat riittavat ihan hyvin, ellei
kyseessd ole edustustila. Némakin rahat kannattaa laittaa ergonomiseen
tuoliin tai seisomapodytaan.

e Hupikamat: Vaikka tyOpaikalla voi ollakin hauskaa kuin lastentarhassa, ei sen
silti tarvitse nayttaa silta. Kaikenlaiset hyvaltd tuntuvat ideat (hassut lamput,
pehmolelut, hassut tuolit, pelit ja vermeet) maksavat rahaa ja ne maleksivat
nurkissa siihen saakka kun velkoja kérraa ne pihakirppikselle.

e Kaikenlainen viihde-elektroniikka happanee viimeistdan kahdessa vuodessa,
joten rautaan ei kannata kiintya.

Tietokoneitakin voi muuten liisata. Sita varten tosin yrityksen (ja sinun) luottotietojen
taytyy olla kunnossa. Liisaus tarkoittaa yksinkertaistettuna sita, ettd maksat koneesta
tietyn osan kéateisella ja loput lainaa liisausyritys. Maksat sitten joka kuukausi laitteen
lainasta lyhennyksia, ja vastineeksi saat kdyttad konetta. Kun liisausaika loppuu,
luottoyhtid tarjoaa konetta lunastettavaksi nimelliseen hintaan.

Ensiajatukselta voisi ajatella ettd tdma on pol6 idea. Nykyinen tehotykki taantuu
kuitenkin parissa vuodessa nyyhkyttavaksi nuhapumpuksi ja sen todellinen
kdyttéarvo I&henee nollaa. Siind vaiheessa on vain helpotus, kun joku muu ottaa
ongelmajatteen riesakseen.

Tyodkalujen tdytyy olla kunnossa, mutta tarpeettomiin turhakkeisiin rahaa ei kannata
tuhlata. Taman paivan kuumimmat kamppeet kun ovat ensi vuonna lasten
leikkikaluina.
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Anna asiakkaille kenkaa

Osoitan nyt omat taikurin taitoni. Oletko valmis? Lupaan, ettd tdma on helppo
taikatemppu. Siind on vain kolme osaa.

1. Listaa vahintaan 10 yrityksesi liikevaihdollisesti suurinta asiakasta (tai vaikka
kaikki) isoimmasta liikevaihdosta pienimpaan.

2. Sulje nyt silmasi, tokkaa sormella ndyttoa ja sano “yrittdja on kuningas” kolme
kertaa perakkain. Avaa sitten silmasi.

3. Nyt taika on valmis. (Ja sinulla on tahra ndytolla. Sori siitd. Oli ihan pakko
kokeilla. =)

Kun lasket, huomaat, etta 15-25 % noista yrityksista muodostaa 75-85 % koko
joukon liikevaihdosta.

Whoa! Taikuutta?

Ei sentaan, vaan Pareton lakina tunnettu 20/80 -laki. Sen mukaan 20 prosenttia
tekijoista aiheuttaa 80 % vaikutuksista.

Aika hieno temppu, mutta mita iloa siitd nyt on?

No, sama idea toimii myos pohjasakkaan. Jos listaat firman tuottavimmat asiakkaat,
15-25 % pohjalla olevista yrityksista tuottaa 75-85 % kaikista ongelmista. Ne ovat
yleensa myds kannattamattomimpia ja vaikeimpia kusipaita. Laske itse, jos et usko.

Mitds luulet, etta yrityksesi tulokselle, tydntekijdidesi fiilikselle ja Rennien
kulutukselle tapahtuisi, jos antaisit pahimmille pohjamonneille kenkaa?

Niinpa.
Tasta harjoituksesta on myds mainio lisdhyoty: kun olet [6ytanyt parhaiten tuottavat

20 % asiakkaistasi, voit nyt luoda unelma-asiakkaastasi tarkemman profiilin, ja
tykittad markkinointimassit kohdennetusti superprospekteille.

Lopeta pankkitoiminta

Tama on yksinkertainen juttu, mutta lilan moni yrittajad ei tunnu tajuavan sita. Pieni
kertaus on siis paikallaan: mita nopeammin laskun lahetat ja mita nopeammin
asiakas sen maksaa, sitd nopeammin raha on sinun tilillasi. Sinun tehtavanasi ei ole
toimia muiden firmojen pankkeina. Firmallasi on siihen ihan liian pieni tase ja
osaaminen. Mitd nopeammin saat kelattua kateiset korporaatioosi, sita parempi.

Ja lahetd hyvanen aika ne laskut heti, kun vain voit.
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Annan esimerkin: tilasin kK&mppdaani lattian hionnan ja maalauksen. Pertsa perusyrittaja
tuli marraskuussa, hoiti homman, 1dhti veks ja ldhetti laskun marraskuussa. Nimittéin
seuraavan vuoden marraskuussa.

Siind oli jo aika kova luotto asiakkaaseen ja mukava koroton maksuaika ndin ostajan
nakokulmasta, mutta tyhmaa se oli yrittajan nakokulmasta.

Al sind ole Pertsa perusyrittdja.

Myy vihemmiin

Tassa kohdassa yrittaja yleensa hieraisee silmidan. “Myy vahemman? Mita helvettia,
minunhan pitdaa myyda enemman, ettd saan enemman rahaa!”

Tuo on aloittelijan ajattelua, ja se kannattaa lopettaa heti alkuunsa.

Minkdan tuotteen tai palvelun tekeminen ei ole ilmaista. Aina kuluu joko rahaa,
tekijoiden aikaa tai ihmisen hermoja. Moni firma on mennyt konkurssiin vain silla, ettd
liilan iso tilaus ja mohkot maksuehdot johtivat yrityksen kippaavaan kassakriisiin.

Sinun taytyy myyda vahemman, mutta paremmalla katteella. Kannattamatonta
palvelua ei kannata myyda, ellei ole pakko. Joskus kuulee, etta joku yrittdja ottaa
keikkaa sisdan vaikka tappiolla vain siksi, etta tyypeilla olisi toita. Ei siind ole mitdan
jarked, kun ottaa huomioon vaihtoehtokustannukset: jos sadan tonnin projektista ei
jaa viivan alle pennin jenia, samalla vaivalla kannattaa pitaa tyypit toissé vaikka
pelaamassa pingistd, odottamassa tuottavamman keikan kotiutumista.

Kauppaa taytyy kuitenkin tehda, tai kuolema koittaa pian. Mita sitten kannattaa
myyda? Tietenkin sitd paraskatteista kamaa, jota kaupastasi [6ytyy.

Jajos katteet eivat ole kohdillaan, on aika nostaa hintaa.

Saarnaan usein hinnoittelun merkityksesta. Hinta on yksi tarkeimmista
laatusignaaleista. Liian halpa hinta yksinkertaisesti karkottaa laatutietoisemmat
asiakkaat, vaikka he muuta vaittaisivatkin.

Hinta on sita kriittisempi laatusignaali, mitad kalliimmasta tai tarkedmmasta palvelusta
on kysymys. Jos olet eri mieltd, voit miettid, ostaisitko sydamen ohitusleikkauksesi
mieluummin Kirurgilta jonka tuntihinta on 20 euroa vai 2000 euroa? En tieda sinusta,
mutta itse en antaisi kahdenkympin kirurgin sorkkia edes paahtopaistia, saati sitten
sydantéani.

Yrittajat tietenkin myyvat itsedan ihan liian halvalla. On tietysti ihan ymmarrettavaa,
etta lilketoimintaa aloittaessa joutuu hyddyntamaan kaikki edut mita vain voi.
Esimerkiksi kilpailijoita alhaisempi hinta on ihan jarkeva tapa hankkia
asiakasreferenssejd jos referensseja ei ole vield naytettavaksi asti. Mutta sitten kun
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asiakkaita alkaa kertyd, on aika miettia hintapolitiikkaa uudestaan. Muuten maalaa
tahtomattaan itsensa vaaraan nurkkaan.

Moni yrittdja myy ty6tdan tunteina, paivina tai tuotantokustannuksiin perustuen.
Tama on taysin vaarin, tyhmaa ja kauheaa. Asiakasta ei kiinnosta
hevonveenhumppaa se, miten kauan sinulla meni asiaan aikaa tai vaivaa.
Asiakasta kiinnostaa oikeasti vain se, mita investointi tuottaa, milloin se on valmis ja
paljonko se maksaa. Nailla asioilla ei ole MITAAN yhteyttd palvelun tai tuotteen
tuotantokustannuksiin.

Jos et usko minua, usko Warren Buffettia:

I “Price is what you pay. Value is what you get.”

Na&in se on. Jos kalenterisi on tdynna, stressimittarisi on punaisella ja viivan alle
kertyy vain miinusta, syyna on yleensa liian halpa hinta.

Aina kun ehdotan yrittdjalle hinnankorotusta, ensin vari pakenee yrittajan kasvoilta,
sitten yrittaja katsoo minua kuin tyhmaa ja seuraavaksi alkaa vastaan vaittaminen. En
ikind tydonna tassa kohtaa lilan napakasti vastaan. Myyjan ensimmainen asiakas on
oma mieli. Jos yrittdja ei itse usko itsekaan tyénsa arvoon, ei siihen usko asiakaskaan.

Onneksi on yksinkertainen tapa nostaa hintoja JA poistaa ostamiseen vaikuttavia
esteita. Sen taikatempun nimi on tuotteistaminen. Kirjoitan tuotteistamisesta
myodhemmin tassa oppaassa.

Tama tuloskikka on niin tehokas, etti sen pitiisi olla laiton

Aikaisemmin kerroin, etta tuloslaskelma on arjen johtamisessa aivan turha. Se on
totta, mutta on siitd sentaan jotain iloa. Tuloslaskelma nimittdin kertoo armottomasti,
miten hyva firma sinulla on kadsissasi. Pieni liikevoittoprosentti (alle 5) yleensa kertoo,
etta firmasi kippaa pian, tai ettd ainakin saisit sijoitusvaroillesi parempaa vastinetta
vaikka passiivisista indeksirahastoista. Yli 10:n liikevoittoprosentti on yleensa hyva.
Jos liikevoittoprosentti on yli 15, voit jo taputella itseasi selkaan.

Yksinkertaistettuna voittoa saadaan, kun tuloista vdhennetdan menot. Voiton osuus
kasvaa, kun menot pienenevat tai tulot suurenevat tyémaaran pysyessa suunnilleen
samana. Liikevoittoa voi katsella sitten pari kuukautta kunkin kuukauden paattymisen
jalkeen, kun Kirjanpidosta tulee tuloslaskelma.
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<« Tulos

Tul
ulot Menot

Mutta miten saada enemman voittoa viivan alle ilman, ettd oma selka katkeaa kuin
kuiva tulitikku?

Tahan on olemassa yksi nerokas kikka, joka on niin toimiva, etta sen oikeasti pitaisi
olla laiton. Al4 huoli, onneksi se ei ole. Kerron sen nyt.

Tyypillinen tuloslaskelma on tallainen:

Liikevaihto

- Materiaalit ja palvelut

- Henkilostokulut

- Poistot ja arvonalentumiset

- Liiketoiminnan muut kulut

= Voitto

Viimeisella rivilla on sitten liikevoitto, jos sitd jaa jaljelle.

Tama on tietenkin loogista kirjanpidollisessa mielessa, jossa voitto ajatellaan
lopputuloksena. Eli kun firma (sind) tuottaa arvoa, ensin siitd ottaa osansa verottaja,
sitten paélta viedaan henkildstokulut, materiaalikulut, toimitilakulut, YELit, YLEt ja
mita ikind. Lopuksi voittoa jaa jaljelle, jos jaa.

Josjajos.
FUCK that shit. Ei se ole mikdan luonnonlaki, ettd asiat menevat noin.

On aika ottaa ohjat omiin kasiin ja jattaa arvailu amatdoreille. Sindhan paatat ihan
itse, paljonko firmasi tekee voittoa. Seuraavaksi kerron, miten.

Koko tuloslaskelma kdannetaan ensin paalaelleen: jos haluaa tehda tulosta, sen on
oltava ensimmainen ja tarkein asia. Eli ndin:

© Janne K. Jaaskeldinen 20/56



Tulostulva® tayskaannos

Liikevaihto
- Voitto

- Materiaalit ja palvelut

- Henkilostokulut

- Poistot ja arvonalentumiset

- Liiketoiminnan muut kulut

=0€

Whoa! Mita ihmetta tapahtui? Mikds himskutin tuloslaskelma tdma téllainen on?

No sellainen, jota ei ainakaan kannata ndyttaa Kirjanpitdjalle. Kirjanpitdjasi paa
rajahtaisi sisdanpain ja joutuisit luultavasti etsimaan itsellesi uuden kirjanpitajan.

Pidetaan siis tama meidan valisena salaisuutena, ainakin toistaiseksi.

Muistatko, kun mittasimme firmaltasi kuumeen? Yhtena kriittisena mittarina oli
kysymys “Saisitko sijoitetulle pddomalle parempaa tuottoa osakemarkkinoilta kuin
omasta yrityksestasi?”. Tama auttaa siihen kysymykseen, ja isosti. Kun laitat tuloksen
ykkosprioriteetiksi, koko firmasi on PAKKO alkaa toimimaan tulospohjaisesti.

Tulos tulee siis ensin, sitten muut.
Kaytat jo kassavirtalaskelmaa, eiko vain?

Kaytannossd homma toimii seuraavasti: kun tsekkaat joka maanantai ja perjantai
asiakkaiden maksamat laskut, siirrat niistd aivan ensimmaiseksi paattamasi
voittoprosentin verran erilliselle tulostilille. Kylla, ihan kokonaan erilliselle tilille.
Alkuun esimerkiksi 10 % on jarkevd maara. Hoida vield siten, etta rahat menevat
mieluummin kokonaan eri pankkiin, tai vahintaan siten, etta tulostili ei nay
kirjanpito-ohjelmassasi ollenkaan.

Tama voi tuntua taydeltd horhdilymagialta, mutta takaan, ettd se toimii. Ihmismieli on
nimittain ihmeellinen kapistus. Kun tililld on nolla euroa, ei tule keksittya niin paljon
tuhlauskohteita kuin silloin, kun tililla on tuhansia euroja ajelehtimassa turhan
panttina. Kun voitot ovat vaikeasti saavutettavassa paikassa, niita ei tule tuhlattua
niin helposti.

Voisinpa ottaa tasta kikasta kunnian itselleni, mutta valitettavasti en voi. Kikan takana
on Mike Michalowiczin kirja Profit First. Osta se, lue se ja kiitd minua myéhemmin.

Huomaathan, etten sano, etta sinun pitdisi varastaa firmasta rahaa tai siirtda rahaa
kirjanpidon ulkopuolelle. Se olisi a) aivan vitun tyhmaa ja b) laitonta. Sinun taytyy
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siirtaa voittorahat sellaiseen paikkaan, ettd ne ovat kirjanpidossa, mutta et paase
niihin helposti kasiksi. Silloin niitd ei tule mydskaan tuhlattua.

Ja BOOM! Firmasi muuttui juuri kertalaakista kannattavaksi.

Mutta enta sitten, jos voiton jemmaamisen jalkeen ei ole endd varaa maksaa palkkaa
tydntekijoille, liisata autoa, ostaa limukkaa tai menna Nordic Business Forumiin
“verkostoitumaan”? Noh, miten taman nyt sanoisin fiksusti... Odotas, se on ihan kielen
paalla. Aivan, tamahan se oli:

Boo-fucking-hoo.

Voitto tulee tasta I&htien ensin, sitten vasta muut. Jos firmassasi on liikaa I&skia
henkildstdssd, on aika pistda tuottamatonta jengia pihalle. Aina ei mydskaan tarvitse
ostaa kaikkein kalleinta kapistusta. Joka vuosi ei tarvitse menna hummailemaan
messuille.

Jokaisesta firmasta l0ytyy ylimaaraistd laskia leikattavaksi. Paras paikka leikata on
silloin, kun olet juuri tekemassa ostosta tai tilausta. Pysahdy siis aina ennen
hankintaa miettimaan, auttaako se sinua padsemaan [ahemmas vapauttasi, vai
tuottaako se yrityksellesi vain pidemp&a miinusta tuloslaskelmaan.

Jos aidosti haluat paeta kultaisesta vankilastasi, yrityksesi TAYTYY tehd4 voittoa joka
tilikausi. Voitto maarittelee, onko sinulla kasissasi bisnes vai harrastus. Bisnes tuottaa
rahaa, harrastus kuluttaa sité. Voitollisen yrityksen voi myyda hyvadan hintaan
myOhemmin tai sen voi pitaa lypsylehmana. Tappiollisesta firmasta taas ei paase
eroon edes eroosiolla.

Edessasi on voitto tai tappio. Vapaus tai vankila. Oma valintasi.

Vaikka tama vinkki johtaakin valttamatta tarpeettomien kulujen kitkemiseen, yhtaan
yritysté ei ole kasvatettu menestykseen vain leikkaamalla. Kakkua taytyy kasvattaa.
Seuraavassa osassa kerron, miten saat helpoiten yrityksesi tilille lisda rahaa ilman,
ettd ryostat pankkia tai rikot lastesi saastépossuja.
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T3: Tuote — myytko oikeita asioita oikeille
asiakkaille?

Puhun tuotteesta, vaikka firmasi olisikin palvelubisneksessa. Siihen on syynsa. Vaikka
olisitkin myymassa palvelua, se kannattaa tuotteistaa mahdollisimman
tuotemaiseksi. Mitd helpommin palvelu on ostettavissa, sitda enemman pankkitilillesi
tippuu rahaa.

Torppaa tuottamattomat tuotehankkeet

Jos minun pitaisi valita vain yksi yrittamisen lempisynneistg, se olisi endottomasti
sdhellys. Eika vain mika tahansa sahellys, vaan systemaattinen sahellys. Siis sellainen
sahellys, jota on harjoiteltu antaumuksella vuositolkulla, ilman etta kukaan on
tajunnut pistda hommalle stoppia.

Hadmmentdvan monta yrittdjaa on itkenyt minulle, miten yrityksessa on tehty kaikki
mahdollinen, mutta loppu kuitenkin hadmaottaa. Sitten kun on vahan mennyt
tonkimaan konepellin alta asioita, paljastuu mita ihmeellisempia rahareikia.

Surullisin sédhellyksen muoto on tietenkin erilaiset zombieprojektit.

Erityisen tuttuja tuholaisia nama ovat ohjelmistoyrityksissa, mutta esiintyy niita
muissakin firmoissa. Jos yrityksesi taistelee olemassaolostaan, lopeta nama ainakin
toistaiseksi:

Tarpeeton tuotekehitys

Laajentuminen eri liiketoiminta-alueelle

Kansainvalistymishankkeet

Messut ja tapahtumat, joista ei ole oikeasti viivan alle mitdan vaikutusta.
Juu, se on juuri SE projekti. Tiedat kylla.

N
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Kun katsoo minka tahansa taloudellisesti tokkuroivan firman tietoja, taustalta on
yleensa lepsun taloudenpidon liséksi aina joku edelld mainituista syista. Olen itsekin
aikanaan syyllistynyt kaikenlaiseen tarpeettomaan puuhasteluun: duunasin
esimerkiksi firman laskutettavien paivatdiden ohessa erilaisia SaaS-projekteja, joista
periaatteessa olisi voinut tulla ihan hyviakin lypsylehmia. Todellisuudessa niin ei
tietenkdan kay kuin todella harvoin tai tuurilla. Kun lopulta annoin
kannattamattomille sivuprojekteille kirvesta, tulos parani yleensa yhdessa yossa.

Erityisen ajankohtaista tama on silloin, kun firmat kipuilevat kassavirran kanssa.
Nopeita voittoja ei enda valttamatta ole saatavissa, mutta tarpeettomat
zombieprojektit teurastamalla firma saa helposti lisaa elinaikaa. Suosittelen
noudattamaan Stephen Kingin linjaa:

“Kill your darlings, kill your darlings, even when it breaks your
egocentric little scribbler’s heart, kill your darlings.”

King on tunnettu kauhukirjailija, jonka kirjoja on myyty huimat 350 miljoonaa
kappaletta. Voi siis sanoa, ettd mies tietad kauhun ja kokkelin lisaksi jotain myos
kirjoittamisesta. Vaikka lainaus liittyykin kirjoittamiseen, se soveltuu mainiosti myos
bisneksen tayskaantéhommiin.

Rakastumme nimittdin omiin tekeleisiimme liian helposti. Rakastamme niita viela
silloinkin, kun ne pitaisi jo potkia maailmalle tai tyontaa silppuriin. Jos nilkuttava
lilkeidea toimii edes valttdvasti, ei vain tunnu humaanilta antaa sille lopetuspiikkid
persuuksiin (tai hopealuotia pdahan, riippuu tapauksesta).

Mutta mista sitten tietdd, etta aika on tullut? Enta jos asiat eivat ole ihan niin
kauheasti persiillaan kuin ne voisivat olla? Nend& on ikaan kuin pinnalla, kaapissa on
vield purkki kuivaruokaa eika kukaan raivoa puhelimessa. Mista tietaa, etta on aika
pistada homma pakettiin?

Jos firma, liikeidea tai tuotos ei selkedstikdaan ota tuulta alleen ja kasva, se tekee
kuolemaa. On nimittdin paljon helpompi tunnistaa kasvun puute kuin kituminen.
Tiedat siis lopun koittaneen, jos et tunnista enda selkeaa kasvua. Ja jos kuolema on
joka tapauksessa edessa, on parempi tehda se harkiten ja armotta kuin odottaa, etta
valot sammuvat muiden toimesta.

Mika on se sinun yrityksesi zombie, joka kaipaa aimo annoksen kirvesta kalloon?

Tiedat, mita tehda.

© Janne K. Jaaskeldinen 24/56



Tulostulva® tdayskaannos

Tama tapa tuhoaa tuloksesi

On yksi strateginen virhe, minka lahes jokainen asiantuntijayritys tekee. Se maksaa
firmalle tuloksen ja tyotyytyvaisyyden. Ei, se ei ole luottamusmies, Toton Africa tai
lahikahvilan lounassalaatti.

Tuloksen tuhoaja on tuntilaskutus.

Se on typerintd, mita voit firmassasi verottajan jekuttamisen jalkeen tehda.
Tuntilaskutus on niin tyypillinen osa bisnesta, etta harva edes miettii vaihtoehtoja. Se
on tuttu ja turvallinen tapa, koska niinhan kaikki muutkin tekevat ja niin on aina tehty.

Tuntilaskutuksessa on kuitenkin viisi isoa ongelmaa:

1. Arvonlisa sulaa. Kuvitellaan, etta yritys tekee tyota vuosikausia samalla
henkildstolla ja samoilla tyOkaluilla. Voisi olettaa, ettd vuosien kuluessa sama
homma hoituisi kerta toisensa jalkeen nopeammin ja tehokkaammin. Samojen
ammattilaisten palkat tietenkin nousevat, mutta tyypit laskuttavat kuitenkin
samasta tyosta edelleen tunteja, vaikka tyd valmistuisi 10 kertaa nopeammin
kuin vuosia sitten. Arvonlisa haihtuu ilmaan.

2. Reklamaatioherkkyys. Asiakas yleensd ymmartda tunteja, mutta ei sita mita
niilld saa. Tyypillinen reaktio laskuun on ”ei t§hdn voi menna ndin montaa
tuntia”, vaikka asiakas ei tajuaisi itse tyosta tuon taivaallista. Ja mita
kauemmin lasku roikkuu maksamattomana, sitd kauemmin sina saat odottaa
omia rahojasi.

3. Epatarkkuus ja vaihtelu. Kuka maksaa vessatauot, matkustuksen ja
raportoinnin? Enta miten huomioidaan ihmisten erilaiset tavat kirjata tehdyt
tunnit? Tai miten tuntilaskutuksessa eritellaan tyontekijoiden keskindiset
tehokkuuserot? Lopputulos on, etta firmassa ei ole keskenaan kahta
samanlaista tapaa kirjata tunteja. Nopea ja virheettdmia suorituksia tuottava
tyontekija voi vaikuttaa paperilla paskalta, koska taman laskutusaste on
alhainen. Samaan aikaan vieressa istuva haslddja voi kellottaa kovempaa
tuntilaskutusta, vaikka tdman tekemat toteutukset olisivat tuhnua ja muut
joutuvat sitten korjailemaan lopputuloksia.

4. Lupausten pettaminen. Asiakas pyytaa yleensa aina etukateen tyon
tuntiarviota, joka muurautuu asiakkaan ajatuksissa tyon maksimihinnaksi.
Toimittajan pdassa se taas muuttuu minimihinnaksi. Lopputuloksena on joko
tyytymaton asiakas tai toimittaja.

5. Tyéntekijoiden zombifikaatio. Fiksummat [ukijani tietenkin tuumivat, ettéd
miksi sitten tyontekijoille maksetaan pelkasta paikallaolosta kuukausipalkan
muodossa? Se onkin hyva kysymys. Kuukausipalkkaa kun koskevat samat
ongelmat kuin tuntilaskutustakin. Jos tyontekijalle maksetaan pelkasta
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paikallaolosta, mikd motivaattori hanelld on tehda asioita nopeammin ja
paremmin? Ei tietenkadn mikaan.

Verrattuna esimerkiksi kiintea- tai kausihintaisiin toteutuksiin tuntiperusteinen
laskutus on siis suorastaan strateqgista tunarointia. Mutta miksi sitd edelleen
kaytetddn melkein alalla kuin alalla? Syy |6ytyy alla olevan taulukon oikeasta
alakulmasta:

Lisdarvo Etumaksu Reklamaatio- Kuka maksaa

laskutettavissa? mahdollinen? herkkyys ylitykset

Kiinteadhintaiset

projektit Kylla Kylla Keskitasoa Toimittaja
Kausihintainen e . S G
iiin Kylla Kylla Pieni Toimittaja
Tuntiperusteinen Ei Ei Suuri Asiakas

laskutus

Ei vaikuta kauhean reilulta tavalta. Mutta mita sitten tilalle?

Aivan ensimmaiseksi sinun taytyy paastaa irti ajatuksesta, etta tuntilaskutus on
jotenkin pakollinen paha. Ei se ole. Siihen on vain totuttu. Vaikka tuntilaskutus tuntuu
sinusta helpolta ja selkealtd, asiakkaan nakokulmasta tilanne on aivan toinen. Ei
hammasladkarille makseta tunneista, vaan kivun katoamisesta. Ei putkimiehelle
makseta tunneista, vaan puhtaasta juomavedesta ja vetavasta vessanpontosta. Ei
kultasepalle makseta vasaran nakutuksesta, vaan luovasta lopputuloksesta.

Asiakas tilaa aina tuloksia, ei tunteja.

Onneksi paaset tuntilaskutuksen kanssa turaamisesta helposti eroon esimerkiksi
nain:

1. Lopeta se. Aloita vaikka kevyemmin esimerkiksi siirtymalla tuntilaskutuksesta
paivalaskutukseen (htp, henkilotyopaiva) ja anna kaikki tydmaaraarviot
henkildtyopaivina.

2. Tuotteista. Suurin osa asiakaspalvelutydstakin on tuotteistettavissa.
Tuotteistaminen helpottaa myyntia, pakottaa standardoimaan tydvaiheita ja
helpottaa laskutusta.

3. Rakenna jarkeva bonusmalli. Maksa tyontekijdillesi alhaisempaa
peruspalkkaa ja rakenna palkan paalle bonusjarjestelma, joka palkitsee
ruhtinaallisesti oikeasta toiminnasta. Oikea toiminta on tietenkin sita, etta
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asiakkaan tilaama tyo valmistuu mahdollisimman nopeasti ja virheettomasti.

Tuo ”ja” -sana on tarkead: et todellakaan halua, etta tydta hutiloidaan nopeuden
toivossa tai etta tyodta hinkataan tarpeettoman kauan.

Joissain asioissa tuntilaskutus on tietenkin varteenotettava valinta. Esimerkiksi
kilowattitunnit on edelleen jarkevaa laskuttaa tuntipohjaisesti. Jos bisneksesi on
jotain muuta kuin muuntajien vuokrausta, tuntilaskutus on tdkero tapa laskuttaa
tehdysta tyosta.

Tuntilaskutus on padsaantoisesti kusetusta. Riippuen tyon kestosta ja kdimmien
karseudesta, kusetuksen kohteeksi joutuu joko asiakas tai yrittgja itse.

Tuotteista sisddnheittotuote

Helpompi eldamasi alkaa tuotteistuksesta. Kun palvelutarjontasi on selkeaa, yrityksesi
palveluja on helppo ostaa ja myyda. Tuotteistetuilla palveluilla on paremmat katteet,
niiden laatua on helpompi mitata ja tyévaiheet on helpompi standardoida. Varaudu
kuitenkin vastarintaan, koska ainakin asiantuntijayrityksissa tuotteistaminen koetaan
helposti asiantuntijoiden osaamisen aliarvioimisena ja véheksymisena.

Helpoimmin paaset tuotteistuksen makuun, kun tuotteistat yksinkertaisen ja
edullisen sisaanheittotuotteen. Siis sen tydvaiheen, jonka normaalisti teet asiakkaalle
ilmaiseksi osana tarjouksentekoprosessiasi jo muutenkin. Tallainen tuote voi olla
esimerkiksi auditointi, maarittelytyopaja tai vaikka kuukausihintainen peruspalvelu.

Tuotteistamiseen liittyy karkeasti seuraavat vaiheet:

1. Selvita polttava ongelma: esimerkiksi “asiakas repii peliverkkarinsa aina kun
asia x menee rikki. Se maksaa asiakkaalle aikaa, kasvot ja rahaa.”

2. Anna térkea tuotelupaus: esimerkiksi “jos emme |6yda tonnin edesta saastoa,
saat auditoinnin ilmaiseksi.”

3. Kirjoita selkea sisalto: lyhyt, kappaleen mittainen kuvaus ja pidempi
tuotekuvaus. Keskity asiakkaan saamiin etuihin. Ald valehtele, mutta &l3
vahattelekaan.

4. Hinnoittele ostamisesta helppoa: esimerkiksi Sorcolorin mainio esimerkki:
“yksidn maalaus maksaa tonnin, kaksion maalaus kaksi tonnia ja kolmion...”
arvaat varmaan, paljon kolmion ja nelion maalaus maksaa?

5. Keksi tuotteelle tarttuva nimi: esimerkiksi “Tulostulva® Tayskadnnds” tai
“Noste® Suolakaivos”.

Ndiden vaiheiden jalkeen sitten kasaat konkreettisesti seuraavat asiat:

e Myyntiesitys.
o UKK eliusein kysytyt kysymykset (ja tietenkin niihin vastaukset).
e Visuaalinen roadmap siita, miten tuote etenee tilauksesta toimitukseen.
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e Esite.
e Nettisivu(sto).

Tuotteistamisprosessi voi vaikuttaa vaikealta, mutta oikeasti tuotteistaminen on aika
yksinkertaista. Jos kyseessa on palveluliiketoiminta ja olet oman yrityksesi
yksinvaltias, voit tuotteistaa sisddnheittotuotteen vaikka yhdessa iltapaivassa. Se on
oikeasti vain omasta halusta kiinni. Sinun ei tarvitse valttamatta tarvitse tehda
valmiiksi edes esitetta tai sivustoa. Riittaa, etta keksit tuotteellesi nimen,
tuotelupauksen, hinnan ja toimitusehdot. Sitten vaan alat luukuttaa tuotetta
potentiaalisille asiakkaille.

Taman metodin hyotyna on se, etta pystyt muuttamaan tuotteen myyntipuhetta ja
lilkkuvia osia lennosta. Sitten kun asiakkaat alkavat tarttua tarjoamaan, voit stressata
toteutuksesta.

Jos tuotteistaminen tuntuu vaikealta, lue Jari Parantaisen
kirjoittama Palvelun tuotteistamisen kasikirja (kylla, se on
ilmainen). Jari on unohtanut tuotteistamisesta enemman kuin muut
edes muistavat, ja se nakyy tiukan oppaassa timanttisena sisaltona.

Tuotteistaminen on pelastanut omat pekonini niin usein, ettei se ole enda edes
hauskaa. Erityisesti palvelubisnes on ankeaa ylamakeen polkemista niin kauan, kun
jokainen projekti hoidetaan vahan eri tavalla - tai mika pahinta, tuntiperusteisesti.
Tarvitset tuotteistusta, jos mielit nousta mutakuopasta menestykseen.

Moyhenna markkinointiasi
Olipa kerran kaksi murobrandia. Talouden taantumassa toinen firmoista péatti
vahentaa markkinointiin menevaa rahaa ja se toinen on Kellogg’s.

Vitsi on vanha, mutta ajatus on kuitenkin pateva: kun kilpailija (Post) leikkasi
markkinointikulujaan, Kellogg’s puolestaan tuplasi mainosbudjettinsa ja Iahti sen
lisdksi aggressiivisesti radiomainontaan mukaan uudella tuotelanseerauksella.

Post kippasi, Kellogg’s selvisi.

Samaa suosittelen sinullekin. Muiden védhentdessa markkinointi- ja mainoskulujaan
ankeiden aikojen koittaessa, sinun kannattaa laittaa isompaa vaihdetta silmaan. Et
tietenk&an voi vain heitelld rahaa joka suuntaan ja toivoa, etta se toimii. Sinun taytyy
tietda, miten markkinointi- ja myyntiputkesi toimii. Vain siten voit pistda paukkuja
sinne, mista raha oikeasti tulee.

Tuotteistaminen auttaa myos markkinoinnissa. Kun tuotelupaus on selked, voit
markkinoida tuotetta tai palvelua huomattavasti hel[pommin. Samalla saastat myos
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markkinoinnissa aikaa ja rahaa, kun pystyt tiivistamaan viestisi oikealle
kohderyhmalle rdataloidylla tuotteella, ilman etta ammut rahaa kaikkiin kanaviin
sokeasti.

Markkinointia mystifioidaan tarpeettomasti, silld kyseessa on oikeasti varsin
yksinkertainen asia. Markkinoinnin tarkoitus on joku naista kolmesta
(tarkeysjarjestyksessa):

1. Tuottaa laadukkaita liidejd myynnille.
2. Parantaa yrityksen mainetta tyonantajana.
3. Tuoda brandia tunnetuksi kohdeyleisén mielessa.

Tasta voi tietenkin vaitella niin kauan kuin haluaa, mutta yrittajana sinun tulee
keskittyd siihen, ettd massia virtaa tilille. Massia ei tule, ellei asiakkaita klousaudu.
Asiakkaita ei klousaudu, ellei myynnilla ole riittavasti laadukkaita liideja
myyntiputkessa. Laadukkaita liideja ei tule myyntiputkeen, ellet panosta
markkinointiin.

Ergo: jos haluat lisdaa massia, sinun taytyy laittaa lisda massia markkinointiin.

Mutta mihin markkinointikanavaan niita taaloja sitten kannattaa lapioida?

Millainen kasvukone yritystisi kiihdyttaa?

Jokaisessa yrityksessa on taustalla prosessi, jonka kautta yritys kasvaa. Kun yritys
esimerkiksi investoi x euroa mainontaan ja saa sen avulla y uutta asiakasta, osa
tuotoista investoidaan takaisin mainontaan. Lopputuloksena on positiivinen
kasvusykli - tai toiselta nimeltdan kasvukone eli growth engine. Jokaisen kasvavan
yrityksen taustalla on yksi tai useampi kasvukone.

Tallaisena aikana voi tuntua turhalta edes ajatella kasvua, kun moni firma kamppailee
pelkdsta selviytymisestaan. Mutta juuri siksi kasvu on tarkeampaa nyt kuin koskaan
aikaisemmin: jos yritys ei kasva, se kuolee. Kasvun ja kuihtumisen valilla
tasapainoileva yritys ei vapailla markkinoilla pitkdan pulikoi. Jos ei muuta, niin
inflaatio nakertaa padoman.

Moni yrittdja kasvattaa yritystaan ikaan kuin huomaamattaan ja vahan vasurilla.
Esimerkiksi uusia ihmisia rekrytoidaan sitd mukaa kun tilauksia tulee. Todella monelle
yrittajalle kasvu on taysi mysteeri, joka tuntuu samalla tavalla hallitsemattomalta
luonnonvoimalta kuin vaikka sda. Prosessin ei kuitenkaan tarvitse olla hallitsematon
ja suunnittelematon. Itse asiassa on paljon parempi asia, jos kasvu on suunniteltua ja
jarjestelmallista.

© Janne K. Jaaskeldinen 29/56




Tulostulva® tdayskaannos

Helpoiten kriittiset kohteet markinointimasseille 16yta3, jos ajattelee kasvua
prosessina tai vaikka koneistona. Esimerkiksi itse kdyttamani ja monelle projektityota
tekevalle asiantuntijayritykselle soveltuva kaava on seuraava:

1) Asiakas tilaa tyon. = 2) Tyo tehd&éan niin hyvin, etta asiakas on tyytyvdinen. = 3)
Tydsta tehdaan referenssi, jota jaetaan somessa orgaanisesti ja maksetulla mainonnalla.
— 4) Prospekti tulee sivustolle ja osa prospekteista konvertoituu asiakkaiksi.

Jokaisesta casesta syntyvaa rahaa investoidaan takaisin kasvukoneeseen
laadukkaiden referenssien ja maksetun mainonnan muodossa. Ja sama keha toistuu.

Samaan tyyliin kasvukone toimii esimerkiksi verkkokaupassa:

1) Asiakas ostaa verkkokaupasta tuotteen. = 2) Osa viivan alle jaddneesta rahasta
investoidaan takaisin maksulliseen mainontaan. = 3) Prospekti ndkee mainoksen ja tulee
sivustolle. > 4) Osa prospekteista konvertoituu maksaviksi asiakkaiksi.

Yrityksesséa voi olla erilaisia kasvukoneita kdynnissd samaan aikaan. Kasvuhakkeroijat
ovat tehneet kasvusta hienosti skaalautuvaa tiedettd. Kasvua varten rakennetaan
hypoteesi, jonka toimivuutta sitten testataan mahdollisimman pienelld, mutta
riittavan merkitykselliselld, budjetilla. Toimivimmat teoriat sitten jalostetaan
skaalautuvan liiketoiminnan pohjaksi.

Jos nyt sitten stressaat yrityksesi kasvattamista paniikkihiki ohimoilta virraten, mieti
ensin, millainen kasvukoneisto sinulla on kdsissasi ja miten voit sitd vauhdittaa. Voit
kayttaa vaikka tata perusmetodia:

1. Laske uuden asiakkaan arvo. Jos tdma ei ole tiedossa, laske viimeisen
tilikauden kaikkien asiakkaiden tuottama liikevaihto jaettuna asiakkailla.

2. Rakenna hypoteesi. Esimerkiksi: “Suurin osa uusista asiakkaistamme l6ytada
meidat Facebookin kautta.”

3. Valmistele mittaustilanne. Esimerkiksi viikon ajan ajettava 300 euron
Facebook -kampanja, jolle teet oman laskeutumissivun.

4. Analysoi tulokset ja laske konversio.

5. Toista kunnes Idydat toimivimman kanavan ja metodin ja pystyt laskemaan
asiakkaalle selkean hankintahinnan.

Nyt sinulla on kasissasi suhteellisen yksinkertainen kasvuyhtalo: laittamalla x euroa
valittuun kanavaan saat tietyssa ajassa lisaa lilkevaihtoa y euroa, josta tulosta jaa
viivan alle z euroa. Tasta rahasta voi sitten siirtda haluamansa maaran kasvuun.

Kun tunnistat oman yrityksesi kasvukoneen, pystyt kohdistamaan markkinointirahasi
sinne, misséa se tuottaa parhaan mahdollisen tuoton. Kun olet tunnistanut
kasvukoneen, kaada sinne rahaa niin paljon kuin pystyt - ja muista koko ajan hioa
kasvukonetta tehokkaammaksi iteraatio kerrallaan.
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T4: Toteutus — puksuttaako puljusi ilman
pullonkauloja?

Kuvittele mielessési seuraavanlainen tyopaiva: tulet téihin, haet kahvia ja vaihdat
kuulumiset hymyilevien tyokavereiden kanssa. Tultuasi tyéhuoneeseesi ndet yhdella
vilkaisulla tydtaululta, miten kiireinen tyopdiva on tulossa. Luettuasi sdhkdpostit
kirjaat uudet tyotehtavat tydtaululle. Seuraavaksi alat tehda tyotehtavié yksitellen ja
rauhallisesti. Valilld huoneesi ovella kdvaisee tyokavereita, mutta he vain vilkaisevat
tyOtaulua ja ndkevat itse, ettd heidan tydnsa etenevat hyvaa vauhtia, eika heilla ole
tarvetta keskeyttda sinua. Tyopaiva soljuu kevyesti lounaaseen saakka, ja iltapdiva
jatkuu yhta yllatyksettomissd merkeissa. Stressi ja kiire loistavat poissaolollaan,
mutta tuloksia tulee entistd tehokkaammin.

Miten avata myynnin ja tuotannon kaksoiskierre?

Todenndakoisesti edellinen kappale kuulosti sinulle joltain hippien pilvipohinalta.
Tyypillisen yrityksen arki on sellaista mukavaa vuoristorataa, jossa yrittaja valilla
yrj6aa liian kovasta kyydista ja valilld taas hoputtaa vaunuille lisdvauhtia kuin
viisivuotias. Vaikka yrittajan arki on monenlaisia haasteita taynna, kaikki isommat
ongelmat juontuvat yleensd yhdesta ainoasta juurisyysta: myynnin ja tuotannon
vaihtelusta:

e Kun tilauksia on liikaa, tyontekijat ovat tiukalla ja yrittdja kadntelee
naapurifirmojenkin kivet tekijéiden [6ytdmiseksi.

e Kun tilauksia ei ole tarpeeksi, yrittaja laukkaa kylilld myymassa haarovali
vaahdoten kunnes tilauskirjasta ratkeaa kannet.

Kuulostaako tilanne tutulta?
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No, minulla on hyvia uutisia. Tuo myynnin ja tuotannon nokkapokka ei ole ollenkaan
paha asia. Sitd nimittdin kutsutaan orgaaniseksi kasvuksi. Todellisia ongelmia tulee
vasta, jos rekrytadn ihmisia liilan aikaisin tai myydaan liikaa. Molemmissa tapauksissa
on edessa helposti kassakriisi: lilan ison palan haukkaaminen nostaa
tuotantokustannukset kattoon ja yleensd myds pidentda saatavien kotiutumisaikaa.
Liian etupainotteisesti palkkaaminen taas pitaa ihmisia tyhjakaynnilla, ja palkkakulut
juoksevat vaikka toita ei olisi.

Mutta miten sitten lahtea ratkomaan tallaista vaurastumisen vuoristorataa? Alla viisi
pikavinkkia:

1.

Jaksota toita myynnin avulla. Isoin osa firmojen aikatauluongelmista on itse
aiheutettuja: otetaan asiakkaan stetsonista kiskaisema aikataulu
kiveenhakattuna moosestauluna, tai sitten itse myydaan toita liikaa
paallekkain. Tata voi helpottaa sillg, etta ei pista maailmalle tarjouksia, joissa
luvataan aloittaa kaikki tyot samaan aikaan.

Standardoi tuotantoa ja toimintoja. Mita enemman asioita tehddan yhdessa
sovittujen standardien mukaan, sitd helpompaa uusien tydntekijdoiden
onboarding on, ja sitd helpompaa toisten on paikata tarvittaessa muita
poissaolojen koittaessa. Standardoiminen ja hyvien tyétapojen dokumentointi
tyoohjeiksi kannattaa aloittaa jostain helposta, esimerkiksi myyntilaskujen
|lahettamisestd, ja siirtya sitten asteittain muualle organisaatioon.

. Varaudu rekrykustannuksiin. Ennen uutta rekrya huolehdi siitd, etta sinulla

on yrityksesi kassassa 3-6 kk verran puskuria ylimaaraiselle tyontekijalle.
Varaudu myds siihen, etta tyontekija ei ota juoksulahtda heti ekasta paivasta
lahtien. Yleensa kannattavaan tuotantokykyyn voi menna useitakin kuukausia.
Tahankin auttaa kassavirtalaskelma. Se auttaa sinua ennakoimaan
kustannuksia ja varautumaan asianmukaisesti.

Palkkaa mieluummin generalisteja kuin kapean osaamisen spesialisteja.
Vaikka yrityksesi olisikin erikoistunut johonkin erityiseen toimialaan,
liiketoiminta luistaa paljon jouhevammin, jos jokainen pystyy tiukan paikan
tullen tekemaan jotain muutakin Kuin vain omaa tyoétehtavaansa.

Selvita liiketoimintasi pullonkaulat. Mita isommaksi yrityksesi kasvaa, sita
suuremmaksi myds pullonkaulariskit muodostuvat. Yritys on tasan niin vahva
kuin heikoin lenkki - tai toisin sanoen, yritys tuottaa arvoa vain niin nopeasti
kuin pullonkaula pystyy toimimaan. Lean-metodeista hukan poistamiseksi ei
myodskaan ole mitaan iloa, ellei hukkaa poisteta pullonkaulasta. Tyypillisesti
pullonkaula on pienisséa yrityksissa yrittaja itse. Talldin kannattaa [ahted
ensimmaiseksi liikkeelle yrittajan viipaloinnista. Palaamme tdhankin aiheeseen
vield myohemmin, oppaan lopussa.
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Kasvukipuja on aina. Olennaista on hallinnoida kasvua systemaattisesti ja harkiten.
Liian isot kasvuharppaukset johtavat helposti vaikeuksiin ja paikalleen jadminen on
kohtalokkaampaa kuin kasvukipuilu.

Haluaisitko vuoteen lisikuukauden?

Olisiko kiva, etta sinulla olisi firmassasi pankki, josta voisit aina nostaa ilmaiseksi lisaa
aikaa, silloin kun tarvitset? Veikkaan myads, etta tekisit myds mielellasi 13 kuukauden
edesta tulosta 12 kuukaudessa. Sinunkin yrityksessasi on piilossa tallainen
ylimaarainen kuukausi. Mutta missa se piilottelee?

Kuten aina, vastaus on aivan nenasi edessa.

Se kiireen tuntu, mika sinulla ja tydntekijoillasi on, juontaa juurensa
tehottomuudesta. Tehottomuutta syntyy, kun asioita tehddan pdin helvettia. Jopa 80
% normaalista asiantuntijatydsta on vikakysyntaa. Se tarkoittaa téiden uudelleen
tekemista, virheiden korjaamista, ylilaatua, puuttuvien tietojen etsimista ja niin
edelleen. En tiedd sinusta, mutta minusta 80 % hukattua ty6ta on ihan helvetin iso
luku.

Onneksi tahan tehottomuuteen on vastalaake: lean.

Mutta mita se lean sitten on?

“Lean on tieteellinen ja ihmiskeskeinen johtamisfilosofia, jonka
tavoitteena on tuottaa asiakkaille maksimaalista arvoa vahentamalla
hukkaa ja vaihtelua yhdessa tyontekijoiden kanssa.”

Tama maaritelma pitaa sisallaan kaikki olennaiset leaniin liittyvat asiat:

1. Tieteellisyys ja ihmiskeskeisyys: ihmisia ja prosesseja pitaa johtaa kerattyyn
dataan ja tieteellisiin tosiasioihin perustuen.

2. lIhmisten kunnioittaminen: lean ei ole vain keino sdastaéa kuluissa, vaan
leanista hyotyvat kaikki. Hyoty nakyy turvallisena ja stressittomampana
tyOymparistona, jossa kaikki on selkedmpaa ja kiireettomampaa.

3. Asiakkaalle tuotettavan maksimaalisen arvon tuottamisen taytyy sateilla
kaikkeen toimintaan. Markkinoinnissa on keskityttava asiakkaan
arvolupauksen selkeaan esilletuomiseen. Myynnissd on ymmarrettava, mika on
tuotteen tai palvelun arvo asiakkaalle. Tuote- ja prosessikehityksessa on
mietittava vain asiakkaalle syntyvaa todellista arvoa. Tuotannossa on
keskityttava asiakkaan tarpeisiin, ei ulkoisiin trendeihin.

4. Hukan minimointi: kaikissa prosesseissa ja tyopaikoissa on hukkaa, eika siita
paase ikind kokonaan eroon. Hukan tyyppeja on kahdeksan, ja ne kaikki
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aiheuttavat kulua ja viivastyksia. Niiden minimoimiseksi tyopaikoilla pitda aina
pyrkid prosesseihin ja kaytantoihin, jotka minimoivat turhan tydn. Se on myds
tydntekijoiden ihmisarvon kannalta oikein.

5. Vaihtelun minimointi: vaihtelu aiheuttaa suurimman osan stressista ja
turhista kustannuksista tyopaikoilla. Vaihtelun minimoiminen ei onnistu ilman
tieteellisen johtamisen ymmarrystg, ja vaihtelun huomiotta jattaminen johtaa
joko alitehoiseen tydskentelyyn tai ihmisten uupumiseen. Oli ala mika hyvansa,
vaihtelua voi ja taytyy hallita siten, etta se ei johda lisdkustannuksiin,
laatuvirheisiin ja henkildston uupumiseen.

Moni ymmartaa leanin koskevan vain prosessiteollisuutta tai autojen rakentamista,
vaikka se on helposti sovellettavissa myds asiantuntijayrityksiin.

Ennen leaniin tutustumista firmani kasvu oli pelkkdd kompurointia. Minulla oli
kdsissani asiantuntijayritys, jossa tyota tuli asiakkailta epdsaanndllising aaltoina.
Epasaanndllinen kysynta taas aiheutti vaihtelua. Vaihtelu puolestaan johti kiireeseen,
virheisiin ja stressiin. Samaan aikaan kipuilin ihmisten tuottavuuden kanssa.
Kuvittelin, ettd mitd parempi laskutusaste tyontekijalld on, sitd parempi. Tdma on
tietenkin aivan vaara ajattelumalli.

Kun aloin avaamaan prosesseja ja kaansin suhtautumiseni lean-lahtdiseksi, pystyin
kdyttamaan energiani syyttelyn ja mikromanageroinnin sijasta prosessien ja tyon
kehittdmiseen. Se oli uskomattoman vapauttavaa. Aina kun eteen tuli uusi ongelma,
aloin ensimmaiseksi kaivella prosessia ja etsia juurisyita: miksi tdma tapahtui? Mika
johti olosuhteiden syntymiseen? Oliko tyontekijalla kaikki tarvittavat taidot, tydkalut
ja tiedot tehtavan suorittamiseen? Jos ei, mita olisi voitu tehda toisin?

Tallaisesta juurisyiden etsimisesta tuli miellyttdva osa arkeani.

Loysin leanin my6ta myds sisaisen lapseni (en sitd, joka tekee neliraajaraivarit
eteisessa kiireisend kouluaamuna, vaan sen aurinkoisen version). Hydkkasin ongelmia
pdin varustautuneena uteliaisuudella ja systemaattisuudella. Kaikkitietava ja
kaskyttava pomo vaihtui sparraavaan kyselijaan. Ero yrityksen ilmapiirissa oli
silmiinpistava. Jo ensimmaisten muutosten jalkeen yrityksessa vallitsi kiireen sijasta
rauhallinen tekemisen meininki.

Miten leania sitten kannattaa ottaa kdyttéon?

Jos olisi pakko valita vain kaksi leaniin liittyvaa metodia, toinen olisi ehdottomasti
kanban ja toinen olisi standardointi.
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- - -

VARASTO VALITUT Kesken ODOTTAA | VALmIS

TuLIPALOT:

| S

Kuvassa: Kanban-taulu.

Ty6 nikyviksi Kanban-taululla

Tyon visualisoinnissa kanban-taulu on eras parhaista tydkaluista. Et tarvitse mitaan
monimutkaista ohjelmaa, vaan alkuun riittavat valkotaulu, muistilaput ja tusseja.

Kanban-taulun ajatuksena on, etta tyo kulkee vaiheittain vasemmalta oikealle.
Yksittainen tyotehtdva on aina oma muistilappunsa, eika se enaa palaa takaisin, kun
se on kerran aloitettu. Tahdan on monta syyta. Tarkein syy on, ettd keskenerainen tyo
on erds pahimmista tyon hidasteista ja stressin aiheuttajista. Kun keskeneraista tyota
(oli se sitten aloitettuja projekteja tai keskeneraisia tuotteita) kasautuu mihin
hyvansa jarjestelmaan, se maksaa aikaa, rahaa ja vaivaa. Mitd enemman tallaista
keskeneraista tyota on, sitd pidempaan kestaa ennen kuin seuraava vaihe valmistuu.
Tama tarkoittaa odottavia asiakkaita, Iahetettavien laskujen viivastymista ja
pidentyneita maksuaikoja.

Vuositasolla euromaarat kasvavat huikeiksi. Siksi aloitettu tyo pitaisi aina tehda
kerralla valmiiksi yhdella rykaisylla ja mahdollisimman huolellisesti. Tdma takaa
sen, ettad tyota ei tarvitse enda korjailla, jolloin se ei ilmesty seuraavina viikkoina tai
myO6hemmin keskeyttdmaan tulipalona normaalia tyota.
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Kanban-taulu toimii visuaalisena tyonohjausjarjestelmana kaikille. Lappujen
maarasta ja sijainnista nakee yhdella vilkaisulla, missa mennaan. Alla muutamia
esimerkkeja:

e Jos taululla on paljon lappuja kohdassa “Valittu tehtdvaksi” mutta vahan
kohdassa “Odottaa hyvaksyntaa”, se kertoo, etta jostain syysta toita on paljon
kesken. Odotettavissa on, etta tdiden valmistuminen viivastyy.

e Jos lappuja on keskeneraisten sarakkeessa enemman kuin tyontekijoita,
tiedat, etta ainakin yhdella tyontekijalla on kasissaan ongelma, joka pakottaa
keskittymd&an lilan moneen asiaan yhta aikaa.

e Jos taululla on lappu tai useampi kaistalla “tulipalot”, tiedat ihan keneltdkaan
kysymatta, ettd jossain on ongelma joka tarvitsee apua tai tyérauhaa.

Ensin valmistellaan taulu. Piirra tallainen harveli valkotaululle;

VARASTO VALITTU KESKEN ODOTTAA VALMIS
TEHTAVAKSI HYVAKSYNTAA

TULIPALOT:

e Varasto: tdama on se paikka, jonne listataan kaikki tyotehtavat, jotka tulevat
tehtdvaksi. Taalla voi sailyttaa tyodtehtavia, joita tehdaan silloin, kun “oikeilta
toilta” ehditaan.

e Valittu tehtavaksi: tdhan sarakkeeseen valitaan ne tehtavat, jotka on valittu
seuraavaksi tehtdvaksi. Jos priorisoit itse tyosi, laita laput aina tarkein
ylimmaiseksi.

e Kesken: kun tyotehtdva on tassa sarakkeessa, se tarkoittaa, etta tyo on
oikeasti jollain kesken.

e Odottaa hyvaksyntaa: tama vaihe riippuu taysin tydpaikasta ja tyosta. Joskus
tehtavat tarvitsevat sisaisen hyvaksynnan ennen kuin ne voi ldhettaa
asiakkaalle.

e Valmis: kun ty6 on valmis, se laitetaan tdhan sarakkeeseen.

KAPOW! Nyt meilld on visuaalinen, ilmainen ja ennen kaikkea toimiva
projektinhallintajdrjestelma. Mutta mitas himskatin iloa siitda on? No, tyhjana siita ei
ainakaan ole mitaan iloa.
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Nyt taulu taytyy tayttaa.

Tee jokaisesta keskenerdisesta tydstdsi oma lappunsa ja latki ne oikeille paikoilleen.
Lopputulos on luultavasti hirved 1&ja muistilappuja sarakkeessa “Kesken” tai “Odottaa
hyvaksyntaa”.

Vinkki: Valitse jokaiselle tydn tyypille oman varisensd muistilappu. Jos
tyotyyppeja on paljon, erottele vain normaali tyd, korjaukset ja kiireelliset,
toisistaan eli kolme erivarista lappua.

Tuossa tydkasassa onkin visualisoituna kiireidesi juurisyy.

Priorisoi ja tee selkeit tyosadannot

Kanban-taulun lisdksi tarvitaan viela selkeat sadnnot, jotta tasta kaikesta olisi jotain
hyotya. Hyvaksi koettuja tydsaantoja ovat:

1. Tyd virtaa aina vasemmalta oikealle, eikd palaa takaisin. Ty6 tehdaan kerralla
valmiiksi kun se on aloitettu.

2. Kun uusi tyo saapuu tehtdvaksi, se menee oletuksena “Valittu tehtdvaksi”
-sarakkeen alimmaiseksi.

3. Tyota eilaiteta “Valittu tehtavaksi” -sarakkeeseen, ellei tyotehtdvaan liittyvia
pohjatietoja ole saatu (tdma koskee erityisesti tyon vastaanottajia, joita
monessa organisaatiossa kutsutaan myyjiksi).

4. Jokaiseen lappuun kirjataan paivamaara ja kellonaika, jolloin tyétehtava
saapui, tydn tilaaja (esimerkiksi nimikirjaimet), lyhyt kuvaus tyosta ja tyon
mahdollinen deadline.

5. Tyontekija ottaa vain yhden tehtdvan kerrallaan tehtavaksi “Valittu tehtavaksi”
sarakkeesta. Jos tyd keskeytyy jostain syysta, lappu jaa siihen vaiheeseen,
missa se on.

6. Tyot otetaan aina jarjestyksessg, eli paallimmainen (térkein) ensin.

7. Kuntyo etenee, tydntekija kay heti itse siirtamassa tydlapun seuraavaan
vaiheeseen. Lappuja ei siirretd paivan paatteeksi, vaan heti, kun tyo siirtyy
seuraavaan vaiheeseen.

8. Kun tyo valmistuu, tyontekija laittaa lapun “Valmis” pinkkaan, kirjaa siihen
valmistumispaivamaaran ja kellonajan.

9. Kun TULIPALOT-kaistalle tulee tyd, se aloitetaan ennen kuin otetaan mitdan
uutta tyota “Valittu tehtavaksi” -sarakkeesta. Voitte tiimin kesken sopia myos,
ettd tulipalokaistalle tuleva tyd keskeyttdad kaiken muun tyon.

Suosittelen, etta printtaat taman tydsaantélapun jokaisen tyontekijan ndhtavaksi, ja
kaytte l1api asian jokaisen tilaisuuden tullen, esimerkiksi kerran viikossa. On tarkeaa,
ettd ty6saantdja noudatetaan - ja jos se on mahdotonta, sinun taytyy selvittaa syyt

© Janne K. Jaaskeldinen 37/56



Tulostulva® tayskaannos

mahdollisimman aikaisessa vaiheessa, jotta voit auttaa tydntekijoitasi tekemaan
tyénsa mahdollisimman hyvin.

Taydellisessd maailmassa tyot tehdaan siing jarjestyksessa kuin ne tulevat, eika
kukaan etuile jonossa. Emme kuitenkaan eld tdydellisessa maailmassa: jotkut
asiakkaat ovat tarkeampia kuin toiset, ja toisten tyopyynnailla on isompi painoarvo
kuin toisilla.

Kanban-taulun hyva puoli on se, etta kun tydkuorma on visuaalinen, se on kaikkien
nakyvissa. Jos joku haluaa etuilla jonossa, se sopii kylla. Sitten vain valitaan, kenen
tyo siirtyy alemmas. Ei nimittdin voi olla kuitenkaan kahta prioriteettia, vaan toilla
on aina organisaation sisainen tarkeysjarjestys. Sinun tehtavasi johtajana on luoda
selkeat saanndt sille, milla perusteella tyot priorisoidaan - se ei ole alaistesi tehtava.

En tietenkdan tarkoita, etta alkaisit mikromanageroimaan sadan hengen
organisaatiossa kaikkien tyota. Tarkoitan, etta sinun taytyy rakentaa yritykseen
johtamiskulttuuri, jossa tyon priorisointi on eras tarkeimmista johtajapalveluista,
joihin tyontekijoillda on oikeus. Se on myads sinun etusi yrityksen omistajana.

Kun totutte kanban-taulun kayttoon, voitte ryhtya tekemaan tauluun omiin tarpeisiin
soveltuvia muutoksia ja siirtyd seuraavalle ninjatasolle. Tyypillisid muutoksia ovat
esimerkiksi:

Sarakkeiden maara ja nimedminen todellisten tyovaiheiden mukaisesti.
Maksimimaara lappuja per sarake (lean-kirjallisuudessa tata kuvataan
lyhenteella WIP limit - Work In Progress Limit). Talla estetaan tyéruuhkan
syntyminen, kun kaistalle ei pdase kuin sovittu maara tyétehtavia kerrallaan.
Rajoituksen ideana on yksinkertainen matemaattinen periaate, jonka mukaan
ldpimenoaika (tyon valmistumisaika) kasvaa eksponentiaalisesti kayttdasteen
(montako tydta on samaan aikaan keskeneraisend) kasvaessa. Leanissa
optimoidaan I&pimenoaikaa, ei resurssitehokkuutta.

Kasvokuvalliset magneetit osoittamaan, kuka mitakin tehtavaa on tekemassa.
Tydémaarien ennustaminen SPC-kayrillad perustuen lapuista viikoittain
kerattavaan tietoon. (T&ma on jo mestaritason tavaraa!)

Janiin edelleen. Kehittamismahdollisuuksia on vaikka kuinka paljon, ja lisda vinkkeja
l6ytyy vaikka googlettamalla.

Standardoimaton tyo6 on tytajan tuhlausta

Yleensa jokaisessa organisaatiossa on niin monta erilaista tyontekotapaa kuin on
tyontekijaakin. Jos kyseessa on sama tyotehtava, sita ei kuitenkaan voi tehda aina eri
tavalla. Muuten asiakas saa joka kerta véhan erilaisen lopputuloksen, eikd kukaan voi
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ikind hoitaa toisen aloittamia tyotehtavia kunnialla loppuun. Myds tyon mittaaminen
ja kiireen vahentdminen ovat mahdotonta, jos kaikki tekevat samaa tyota eri tavalla.

Tyon vaihteluun auttaa tyon standardointi. Tyon standardoimisen ei tarvitse olla
mikaan megaprojekti. Standardointiin riittda, etta jokainen ty6ta tekeva ymmartaa,
millainen on oikea tyosuoritus. Tassad mikaan ei toimi paremmin kuin SOP, eli Standard
Operating Procedure.

SOP sisaltaa esimerkiksi seuraavat tiedot:

1. Tyodvaiheen nimi. (Esimerkiksi “hilavimputtimen [dhetys asiakkaalle™.)

2. Mista tyopyynto tulee? (Esimerkiksi “tydopyynto saapuu asiakaspalvelun
sahkopostilaatikkoon tai soittona asiakaspalvelijalle™.)

3. Pakolliset pohjatiedot. (Esimerkiksi “asiakkaan nimi, hilavimputtimen
deadline, kenelle ilmoitetaan, kun hilavimputin on valmis, mista lisatiedot
6ytyvat”.)

4. Tyé6vaiheet kuvattuna. (Esimerkiksi “Lue kaikki taustamateriaali
jarjestelmasta x, tarkista asiakkaan sopimussuhde ja tuntihinnat, kirjoita
hilavimputtimen dokumentti kayttaen tata pohjaa™.)

5. Viittaukset muihin ohjeisiin. (Esimerkiksi “muista tarkistaa, etta
tietosuojaohjeistusta numero se ja se on noudatettu”.)

6. Milloin ty6 on valmis? (Esimerkiksi “ty6 on valmis, kun hilavimputin on
lahtenyt asiakkaalle”.)

7. Minne tyo viedaan/siirretaan, kun se on valmis? (Esimerkiksi “kun
hilavimputin on tehty, se varastoidaan ja valmistumisesta ilmoitetaan
sahkopostilla tyon tilaajalle™.)

SOPIt kannattaa sailyttaa sahkoisena esimerkiksi firman verkkolevyll4 tai
intranetissa. Niitd tulee myds pdivittda sitd mukaa, kun tyotavat muuttuvat.
Tavoitetilanteessa kaikista tyotehtavista on olemassa ajantasainen SOP. Sen liséksi,
ettd SOPIt parantavat tyon laatua, ne helpottavat myds uusien tydkavereiden
kouluttamista.

Tassa kohtaa on hyva hetki tehdéd jokaisesta keskenerdisesta SOPista oma
muistilappunsa tuonne Kanban-taulun “Varasto”-sarakkeeseen. Jos kay niin
onnellinen tilanne, etta tyot hetkellisesti loppuvat kesken, varastosta voi sitten ottaa
heti tarkean SOP-ohjeen kirjoituksen tehtavaksi.

Standardoimalla tyovaiheet ja ottamalla kdayttddn kanban-taulun paaset jo tuotannon
liinauksessa hyvaan alkuun. Olen avannut lean-metodien kayttédnottoa tarkemmin
omassa oppaassaan. Voit ladata sen tdsta: Kiireisen* toimistoninjan lean-opas. Ja
kylla - sekin opas on ilmainen.
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T5: Tekijit — ovatko tekijit tyytyviisia vai
toinen jalka kilpailijalla?

" ..employees are offering a very important part of their life to us. If
we don’t use their time effectively, we are wasting their lives”
- Eiji Toyoda

Olemme padsseet viimeiseen ja tarkeimpadn T-kirjaimeen, eli tekijéihin. Tekijoiksi
lasken tyontekijat, muut osakkaat ja sinut.

Kerdantyyko firmaasi kuonaa vai kultahippuja?

Minua on aina ihmetyttanyt, miksi joidenkin firmojen kulttuureista tulee toksisia.
Syyksi voi tietenkin sanoa huonon johtamisen, mika on tietenkin totta. Mutta kuten
aina, se ei ole koko totuus.

Nuoruudessani oli vaihe, kun kaivoin kultaa Lapissa isani yrityksessa. Tyo oli kovaa ja
hanurista. Homman juju oli yksinkertaisuudessaan siing, ettd maata ajetaan virtaavan
veden avulla rihlojen yli. Vesi irroittaa painovoiman pydrityksessd painavamman
materiaalin rihlojen valeihin. Maata kaivetaan lapiovoimin tai koneella koko paivan,
samalla kun rakot kasvavat ja itikat kuppaavat sinusta viimeisetkin veret. Paivan
paatteeksi rihloihin tarttunut materiaali sitten huuhdellaan sankoihin, ja rikastunut
maa-aines vaskataan kasin. Vaskaus tehdaan hyisesessa tunturivedessa, ja
pikkuhiljaa kevyempi tavara huuhtoutuu yli vaskoolin laidan. Lopulta pohjalle jaa
ihanan kiiltelevat kultahippuset.
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Firmoissa tehddan tatd samaa, mutta prosessin seurauksena firman rihloihin takertuu
kultahippujen sijasta kuonaa. Inmettelin usein, miksi ndin kdy. Kunnes vuosia sitten
térmasin tapaukseen, joka avasi silmani.

Erdadssa firmassa oli kaksi tyontekijaa, sanotaan heidan nimekseen nyt sitten vaikka
Pate ja Pirkko. Heidan esimiehendan toimi HR-vastaava Erik.

Firmassa oli mielenkiintoinen ongelma.

Paten tydteho- ja motivaatio oli laskenut tasaisesti vuoden. Paten tydssaviihtymista
oli yritetty parantaa erilaisilla toimilla, mutta mikdan ei oikein tuntunut toimivan.
Samaan aikaan Pirkko otti selkeda kaulaa kaikkiin muihin. Itse asiassa, Pirkko oli sen
verran hyva tydssaan, ettd tdma alkoi vituttaa kaikkia muita. Tilanne karjistyi sitten
lopulta siihen pisteeseen, ettd HR esitti ratkaisuksi Patelle palkankorotusta ja Pirkolle
hellad puhuttelua, ettei muilla olisi niin paha mieli.

Ensimmaisen kerran kun kuulin casesta, minulta oli lentda kahvit kaarella suusta.
Katsoin yrittdjaa silmiin ja kysyin:

- "Ymmadrsinkd nyt oikein: Pate on perseillyt tdissa, ja HR haluaa antaa siita
palkankorotuksen ajatuksella, etta Pate varmaan parantaisi tyotehoaan ja asennettaan?"

- "Joo."

-"Ja Pirkolle pitédisi pitda puhuttelu, koska han tekee liian hyvaa tyodta ja liian nopeasti, ja
siitd tulee muille paha mieli."
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-"Joo."

-"No ei helvetissa! Sé palkitset Pirkon palkankorotuksella ja ylennyksella, ja Pate saa
parantaa kaytdstaan tai suksia v*ttuun. Ja HR-tyypille vois pitda pienen puhuttelun."

HR-tyypin ratkaisu oli tietenkin loogisesti ajateltuna juuri sellainen kuin voi
odottaakin: halutaan, etta kaikilla on hyva mieli ja kivaa toissa. Hyvaa tarkoittava
ratkaisu oli tietenkin niin vaara kuin se vain olla. Jos huonosta kaytoksesta
palkitaan ja hyvasta kdaytdksesta rangaistaan, mité luulet, etta firmassa tapahtuu?

Aivan. Parhaat Idhtevat muualle, ja firmasta tulee C-tason tyyppien
loppusijoituspaikka.

Jos sinulla on firmassasi A-luokan pelaajia, tehtavandsi on saada C-luokan kaverit
vaihtamaan firmaa nopeasti (mielellaan jo koeajalla) ja saada B-tason tyypit
nostamaan tasoaan rivakasti.

Samaan aikaan sinun taytyy pitad A-luokan kavereista kiinni kynsin ja hampain.
Muuten tuomitset firmasi negatiiviseen Kierteeseen, jossa alisuoriutumisesta tulee
ainoa hyvaksyttava standardi.

Saat nimittdin yrityksessasi juuri sen mita siedat.

Kumppaneita vai kuluerii?

Yrityksissa on yksi virhe, jonka korjaaminen jalkikateen on todella hankalaa tai
mahdotonta.

Puhun tietenkin véhemmistdosakkaista.

Parhaimmillaan vahemmistdosakkaat ovat vahvasti yrityksen toimintaan sitoutuneita
omistajia, joilla on selkea tahto yrityksen kasvattamiseksi ja kehittdmiseksi. Tallgin
pienosakkaat miettivat enemman yrityksen hyvinvointia ja tuovat tervetta
monidadnisyytta padtoksentekoonkin.

Pahimmillaan véhemmistoosakkaat taas ovat yrityksen nisasséa roikkuvia loisia, joista
ei paase eroon edes luusahalla. Kun eron aika koittaa, yrittaja yleensa sitten joutuu
kaivamaan kuvetta ja sen lisdksi viela siivoamaan ldhteneen osakkaan sotkutkin.

Jalkimmadinen tapaus on valitettavasti paljon yleisempi kuin ensimmainen, ja niistad
ongelmista ei paljon kylilld huudella. Syyna typeradan tilanteeseen on yleensa
yrittdjan hyvantahtoisuus ja sinisilmaisyys. Puutteellisesti laaditut osakassopimukset
eivdt mydskaan auta asiaa - jos niita yleensdkaan on olemassa.

Mutta enta sitten, jos vahinko on jo tapahtunut? Mita tehda, jos osakkaana on
myrkkya tihkuva laiskajaakko, joka tekee kaikkien muiden elamdasta helvettia?
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Ensimmaiseksi tietenkin kannattaa katsastella [api yrityksen osakassopimukset ja
yhtidjarjestys. Jos niista ei ole apua riippakivestéd irtaantumiseen, vaihtoehtona on
sovittelu. Yleensd huonompikin neuvottelutulos on parempi kuin oikeudessa riitely, ja
se tulee terveydelle ja lompakolle halvemmaksi. Tunteille ei tuolloinkaan kannata
antaa valtaa.

Kannattaa siis miettid tarkkaan, kenelle haluaa yrityskakkua jakaa. Tehtya paatosta ei
ole helppoa korjata mydhemmin. Jos kuitenkin pohdit uusien osakkaiden mukaan
ottamista, muista ainakin nama viisi asiaa:

1. Al& ota yritykseen omistajaksi ystavaa tai sukulaista. Jos haluat osakkaan ja
ystavan, voit valita jommankumman - molempia et pitkdssa juoksussa saa.

2. Al& ota osakkaaksi sellaista henkil64, jolle et uskaltaisi antaa kotisi
avaimia. Luottamusta joko on tai sité ei ole. Kaikista ei ole mydskaan yrityksen
omistajiksi, vaikka he olisivat kuinka hyvia tyontekijoita.

3. Jos otat yritykseesi osakkaan, ole selkedsanainen ja tarkka sen suhteen,
mita velvoitteita osakkuus tuo mukanaan. Pienemmissa yrityksissa osakkuus
ei tarkoita vain oikeutta nauttia osinkoja, vaan yleensa se tarkoittaa myos
velvollisuutta tehdd toita yrityksen eteen korvauksetta. Tama ei sovi [aheskaan
kaikille.

4. Omistusoikeudet yrityksessa eivat ikina saisi menna tasan, vaan jollain
taytyy olla aina paatosvalta, vaikka se olisikin sitten vain yhden
prosenttiyksikon erolla. Jaettu vastuu tarkoittaa vain, etta vastuuta ei ole
kenelldkaan.

5. Jos otat osakkaan, muista osakassopimukset! Al yrita rapeltda niita itse,
vaan ota avuksi asiansa osaava lakiasiaintoimisto osakassopimusten tekoon.
Kylld, se maksaa. Mutta viela enemman maksaa, jos asioista joutuu riitelemaan
myohemmin.

N&illd neuvoilla valtat jo 90 % isoimmista ongelmista. Edellisten lisdksi kannattaa
my0ds muistaa, etta pienosakkailla on ihan samat oikeudet kuin padosakkaallakin,
joten oma suhtautuminen yrityksen pydrittamiseen taytyy muuttua
ammattimaisemmaksi. Siihen auttaa esimerkiksi HHJ-kurssi.

Miten valita vaikeista vaihtoehdoista?

El&dmani aikana olen tehnyt useita kivuliaita paatoksia: isani velkojen takaaminen,
parit irtisanomiset ja irtisanoutumiset, yrityksen perustaminen, avioero, yrityksen
myyminen ja erindisista ihmissuhteista irtaantuminen. Naiden paalle sitten hirvea
kasa vahan pienempia paatoksia, joissa on saanut tasapainoilla taloudellisten
seurausten ja loukattujen tunteiden valilla. Osalla pdatoksista on ollut pitkdaikaisia
taloudellisia ja henkisia vaikutuksia, osalla ei.
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Olen oppinut vuosien varrella kirkastamaan kompleksiset olosuhteet ja tilanteet
yksinkertaisiksi ja selkeiksi valinnoiksi, joihin on helppo tarttua. Vaikka tama onkin
arvokas taito, sitakin tarkeampi taito on paatéksentekotarpeen arviointi.

Kun huomaan pohtivani isoa paatosta, kysyn itseltani ndma kysymykset:

1. Mika on oma tunnetilani? Olenko vasynyt, kiukkuinen, nalkainen, onko minua
kohdeltu juuri huonosti, olenko huolissani, lilan optimistinen, henkisesti etaalla
puolisostani vai olenko suht neutraalissa mielentilassa? Oman mielentilan
selvittaminen on tarkead, koska se vaikuttaa valtavasti tehtdviin paatoksiin.
Vasyneena ja kiukkuisena olen skeptisempi ja saatan sanailla vastauksia, joita
kadun myéhemmin. Liian tyytyvaisena saatan hyvédksya riskejg, joita en
muuten ottaisi.

2. Miksi nyt? Mista kiireen tai paineen tunne tulee? Onko se joku ihminen,
tapahtuma, uutinen vai tilanne? Mikéa aktivoi taman ajatuksen? Miksi minusta
tuntuu, ettd minun pitaa tehda paatos? Onko kyseessa pidempaan kasvanut
paine vai hetkellinen impulssi? Jos se on impulssi, odotan paatoksen kanssa.
Jos se on pidempdaan kasvanut paine, alitajunta luultavasti yrittaa kertoa
jotain, ja silloin on syyta kuunnella.

3. Keta paatos koskee? Kuka tulee mieleeni, kun ajattelen padtokseen liittyvia
seurauksia? Mika heidan roolinsa on? Kenen tunteita pelkdaan loukkaavani?
Miksi silla on valia?

4. Mita en nae? Mikd kulma minulta jad huomaamatta? Mité pelureita tilanteessa
on, joita en nde? Kuvittelenko yhteyksia, joita ei ole olemassa? Onko selkeita
todisteita yhteyksista, joiden olemassaoloa en ole aikaisemmin huomannut?
Onko jokin muuttunut?

5. Mika oikeastaan on kysymys? Siis spesifi kysymys, jota olen ratkaisemassa?
Se ei voiolla l6ysa "miksi en ole onnellinen”, vaan "miksi omalle tililleni tulee
vain x euroa kuukaudessa, kun firman liikevaihto kuitenkin on y euroa?”. Mita
selkeampi kysymys, sita selkedmpi vastaus.

Kun minulla on mielessani selked kysymys (esimerkiksi "pitdisikd minun myyda firmani
nyt vai vasta mybéhemmin” tai “pitaisiké Pertti-Jalmarille antaa potkut”), voin alkaa
ratkaista paatosta erilaisten tyokalujen avulla. Tallaisia tyokaluja ovat esimerkiksi
painotettu pdatéksentekomatriisi, panos/tuotto -arvio ja paatéksentekopuu. Itse
suosin kompleksisemmissa ongelmissa painotettua paatéksentekomatriisia. Se
ndyttaa suunnilleen talta:
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Kriteeristo
Tehdédko X vai Y?

Oma o onu  Omakireja Pikasikaisvaik Lyzgj(m;‘e“ Vaikutus Vaikutus Vaikutus Vaikutus Vaikutus Vaikutus Total
nnellisuus stressi utus talouteen. 1 een maineeseen henkilé X henkilé X henkilé X henkilé X tydntekijat

= ] Painotus (1-10, 10 paras): 5 10 9 8 7 6 ] 2 2 2 1
° § Vaihtoehto 1 3 1 3 il 4 3 4 4 5 2 4 132
g E Vaihtoehto 2 3 4 4 2 4 3 4 4 5 5 4 185
£E3 Vaihtoehto 3 3 2 3 4 5 3 5 4 1 2 4 165
$ é Vaibtoshto 4 5 5 5 4 i 5 5 1 1 5 1 204

= Vaihtoehto 5 1 4 1 5 3 4 5 5 “ 4 5 166

Vaikka tassa vaiheessa minulla on jo iso kasa hyvia vaihtoehtoja, en kuitenkaan
yleensa hyppdd suoraan parhaalta vaikuttavaan vaihtoehtoon. Pdatdoksenteko voi
helposti nimittain tuntua karkealta kyll&/ei -valinnalta, mutta se harvoin on sita.
Lopputulos tietenkin voi olla tyyliin "voitin/en voittanut lotossa”, mutta
todellisuudessa paatos on sarja pienempien paatosten seurauksia. Siksi on viisasta
olla sulkematta itsedédn ulos vaihtoehdoista liian aikaisessa vaiheessa.

Kun kaikki on valmista Isoa P4atosta varten, kysyn viela itseltani yhden kysymyksen:

Mika on pienin ja nopeimmin tehtava asia, joka ei sido minua
pysyvasti vain yhteen lopputulokseen?

Tama auttaa minua tarttumaan heti tyohon ja tekemdan jotain sellaista, joka ei
todennakoisesti kavenna mahdollisuuksiani myéhemmin. Yleensa erilaisissa
vaihtoehdoissa on jotain yhteisia tekijoita, joita voi alkaa edistamaan heti, ilman etta
isompaa paatosta tulee viela lukinneeksi. Tama auttaa minua keskittymaan
tekemiseen, ilman etta sdssin mitdan isosti vain silkkaa kdrsimattémyyttani.

Monesti paatoksia joutuu silti tekem&an nopeasti ja heikoilla [ahtétiedoilla. Silloin on
vain tehtdva paatos ja hyvaksyttava se, ettd lopputulos ei valttdmatta ole taydellinen
tai edes hyva.

Elokuva-ajattelu vairistai maailmankuvasi

Voit varmaan ihmetelld, miksi kirjoitan tassdkin oppaassa ylladttavan paljon tunteista
ja fiiliksista. Sille on syynsa. Suurin osa yrittajan ongelmista on nimittain
johdettavissa tunteilla tehtyihin paskoihin paatoksiin.

Tunteet vaikuttavat meihin kaikkiin, mutta kaikkein surullisimmat kohtaamani
kohtalot ovat olleet yrittajan oman mielenmaiseman tuotoksia. Tunteet ovat yleenséa
tuloksen ja hyvan eldman tiella.

Moni yrittdja kokee uransa aikana hetkia, jolloin joko liikekumppani, asiakas,
tydntekijat tai kaikki nama samaan aikaan vetavat yrittdjaa poikittaisella mailalla
selkdan. Tuolloin ensimmadisena reaktiona on usein antautua tunteiden valtaan ja
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kilahtaa. Naen usein kohtaloita, joissa yrittdjan sisdinen levyraati on jadnyt
junnaamaan mollivoittoista kostolaulua. Se on surullista seurattavaa. Viha sy6
ihmisen sisaltd sydanjuuria myoten. Mukaan kuvioon tulee sitten uhriutumisen tunne
ja halu maksaa potut pottuina - tai korkojen kera.

Jos mietin omaa historiaani, ei ole yhtaan konfliktia, joka olisi parantunut
kiukustumalla. Olen saanut myds usein palautetta siita, etta kdyttaydyin joissain
tilanteissa liilan pehmeasti, kun pitaisi kdyttaytya jotenkin aggressiivisemmin. Olen
kuitenkin oppinut hillitsemaan tunteeni, koska vihaan ja kostoon liittyvista
tunnereaktioista bisneksessa (tai muussakaan elamdassa) ei oikeastaan koskaan
seuraa mitaan hyvaa. Ihmisilla on silti usein sellainen olo, ettd "nain minun pitaisi
kdyttaytya,” aivan kuin toimintaa seuraisi joku ulkopuolinen tuomioistuin tai yleisé.

Kutsun taté elokuva-ajatteluksi.

Olemme kaikki tietenkin nahneet elokuvissa tilanteita, joissa tydntekija irtisanoutuu
mulkun pomon johtamasta ty6paikasta tai yrittdja karkaa kohti vapautta ja
auringonlaskua. Olemme tottuneet siihen, etta kaikissa tarinoissa on hyviksia ja
pahiksia, ja ettd paha saa aina palkkansa. Ihmisilla on siksi usein sellainen olo, etta
”olen oman eldmani paatahti.” Aivan kuin arki olisi elokuvaa, jossa pahiksen pitaa
saada paahansa ja sankarin voittonsa.

Tuntuu siksi vdhan tyhmalta sanoa tama aaneen, mutta todellisuus ei ole elokuvaa.
Tuollainen elokuva-ajattelu on suorastaan vaarallista:

1. Puukotettiinko sinua selkaan? Ei, ei ole fiksua huutaa asiasta naama
punaisena twitterissa tai suunnitella kostoa. On parempi ottaa opikseen ja
opetella tunnistamaan mulkerot aikaisemmin, jotta voi valttyd samanlaiselta
kohtalolta myéhemmin.

2. Sanoiko joku sinulle pahasti? Ei, ei ole fiksua suoltaa vield pahempia
loukkauksia takaisin. Jokainen pisara vihaa tai raivoa vie sinulta energiaa ja on
voitto vastapuolelle. Ole aikuinen ja hillitse itsesi, voit taatusti paremmin.

3. Varastiko joku sinulta rahaa, aikaa tai energiaa? Ei, ei ole fiksua varastaa
toiselta autoa jos toinen varasti sinulta laiturin. On parempi minimoida
vahingot, tehda mitd voi ja siirtya eteenpain.

4. Meniko projekti perseelleen? Ei, ei ole fiksua syyttaa tydntekijoita tai
asiakkaita, vaikka syy olisikin sielld suunnassa. On usein fiksumpaa vain
sovitella asia, huolehtia ettd sama ei toistu ja menna eteenpadin.

5. Kiukutteleeko asiakas aiheettomasti laskusta? Ei, ei ole fiksua alkaa
tappelemaan jokaisesta sentista. Jos syy on oikeasti asiakkaassa, tee hiljainen
paatos hankkiutua asiakkaasta eroon, ja siirry sitten miettimaan
rakentavampia asioita.

© Janne K. Jaaskeldinen 46/56




Tulostulva® tayskaannos

”Suorien sanojen sanominen” tai aggressiivinen vastareaktio ei oikeastaan ikina johda
samaan lopputulokseen kuin elokuvissa. Painvastoin, tunteella tunteeseen
vastaaminen johtaa aina negatiiviseen kierteeseen, jossa omat voittamisen
todennakoisyydet laskevat jokaisen kierroksen myo6ta. Voittaja ei ole se, joka huutaa
kovempaa.

Mutta mita sitten voi tehda, jos vituttaa kuin pientd oravaa, jonka kdpy on jdassa?
Otetaan avuksi pieni pala stoalaisuutta. Tdma oivallus on auttanut minua
kasittelemaan vitutusta ja ahdistuneisuutta jo useamman vuoden:

El KONTROLLIA

VOIMME
VAIKUTTAA

Tyo

VOIMME
Vit HALLITA

Oma asenne

Kaverit

Ldheiset

Asuinpaikka Kuolema

Bensan
hinta

Harrastukset

Markkinat

Taudit
Loukkaukset Kaljuuntuminen

Fillarikommunistit

On hyvin vahan asioita, joihin oikeasti voimme itse vaikuttaa:

e Emme voi vaikuttaa siihen, millainen keli on ulkona.
e Emme voi vaikuttaa siihen, keta onni suosii ja keta ei.
e Emme voi vaikuttaa siihen, miten meita kohdellaan.
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Suurin osa pahasta mielestd syntyy muiden ihmisten kdytoksesta ja ympariston
aiheuttamista ongelmista. Valtaosa naisté asioista on kuitenkin sellaisia, ettd meilla ei
ole niihin mitdan kontrollia - ainoastaan siihen, miten itse suhtaudumme niihin.

Tama on oikeasti aika voimauttava ajatus. Se tarkoittaa, ettd voimme itse valita,
olemmeko uhreja vai emme.

Yrityksesi alipalkatuin ja aliarvostetuin tyontekija
Yrittdjana paatyy helposti onnettomaan oravanpyd6raan, jossa aika tuntuu koko ajan

loppuvan kesken. Periaatteessa hommia voisi delegoida muillekin, mutta kdytanndssa
se kuitenkin tuntuu mahdottomalta.

Olet varmaan pari kertaa kiroillut itseksesi, etta voisitpa kloonata itsesi, niin ei
tarvitsisi tapella henkiloston ja laatuongelmien kanssa. No, kloonaaminen ei
nykyteknologialla onnistu, mutta seuraavaksi paras kikka on yrittdjan viipaloiminen.

Kuvassa: jokaisen yrittajan haave on kloonata itsensa rekryamisen sijasta.

Tiedan, etta nikottelet jo tdssa kohtaa, koska olet kontrollifriikki — kuten me kaikki
muutkin yrittajat. Sinun oma kontrollihalusi seisoo kuitenkin sinun ja taloudellisen
vapautesi valissa. Niin kauan kun yrityksesi tarvitsee sinua ihan kaikkeen, sinulla ei
ole oikeasti yritysta. Sinulla on lastentarha.

Mutta miten sitten valita ne tyot, jotka voit tyontaa muille?

Ensinndkin on oikeastaan vain kaksi asiaa, joita et ikina saisi antaa muille kokonaan:
yrityksen kulttuurin johtaminen (rekrytointi, kannustinjarjestelmat, valmennus ja
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erottaminen) seka asiakkaiden hankinnan organisointi (tuote/markkina -match,
markkinoinnin ja myynnin johtaminen). Kaiken muun voit tyéntaa muille.

Toisekseen sinun kannattaa aina keskittya vahvuuksiesi hyvaksikdyttamiseen. Jos
olet neuroottinen numeroihminen ja rakastat taulukkolaskentaa, &la anna sita muille.

Jos rakastat myymista ja asiakaspalvelua, ala edes yrita tyontaa sitd muille. Jos saat
nautintosi lakiasioista, hoida ne itse.

Jos nyt jostain syysta kuitenkin koet kriittiseksi osaksi tyonkuvaasi esimerkiksi
vessojen pesemisen, tee seuraava laskutoimitus:

Tuntipalkkasi (€/h) = Yrityksen liikevaihto vuodessa (€) /1700 (h).

Eli jos firmasi liikevaihto on vaikka 1,2 miljoonaa euroa, tuntipalkkasi on karkeasti
laskettuna 706 €/h. Tuo laskussa kaytetty 1700 tuntia on keskimaarainen

vuosituntimaara.

Alla on esimerkkitaulukko tehtavien tuntihinnoista, joita sinunkin yrityksessasi
tyypillisesti pitaisi tehda.

<100 €/h

Siivous

Ostoksilla kaynti

Postittaminen ja tavaroiden nouto

Autolla ajelu paikasta toiseen

Blogipostausten
oikeinkirjoituksen tarkistaminen

Matka- ja kululaskujen kirjoitus

Kuittien etsiminen ja materiaalin
toimittaminen kirjanpitajalle
Tyhjanpéivaisiin
yhteydenottopyyntdihin vastailu

<200 €/h

Tapaamisten bookkaus
prospekteille

Tarjousten kirjoittelu ja lahettely

Blogipostausten kirjoittaminen

Somettaminen

PPC-mainonnan pydrittdminen
Asiakastyytyvaisyyskyselyt

Laskujen ldhettdminen ja
myyntireskontra

Tydpaikan tapahtumien
jarjestdminen

<500 €/h

Myyntitapaamiset ja sopimusten

klousaus

Markkinointiviestinnan

suunnittelu (bréndi, tone of voice,

strategia)

Asiakassopimusten neuvottelu

PPC-mainonnan suunnittelu ja
testien tekeminen

Asiakaspalvelun kehittdminen

HR-ongelmien ratkominen

Kulujen karsiminen

Ostoneuvottelut kumppaneiden
ja alihankkijoiden kanssa

= 1000 €/h

Product/Market -fitin
miettiminen

Avainasiakkaiden ja kriittisten
alihankkijoiden
sopimusneuvottelut

Muut kriittiset
sopimusneuvottelut (yritysostot,
myynti, kumppanuudet)

Tarkeat ja ndkyvat
edustustilaisuudet seka
verkostoituminen

Rekrytointipaatékset ja ihmisten
erottaminen

Tyo6paikan kulttuurin
parantaminen

Strategian suunnittelu

Uusien tuotteiden ja palveluiden
ideointi ja iterointi

Voit tietenkin ihan vapaasti tehda niin paljon kuin haluat noita halvemman paan

hommia, mutta onhan se nyt niin tyhmaa, ettei ole tosikaan. Kauppareissun tai vessan
pesun taytyy olla aika helkkarin mystinen prosessi, jos siihen on varaa pistad useampi
tonni per laaki. On suoranainen ihme, jos tuolla tuntihinnalla et 16yda jotakuta muuta
hoitamaan askaretta puolestasi.
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Voit siis tehda, mita vain haluat, mutta et ehdi milldan tekemaan kaikkea.

Sinun tehtavasi on valita ne tarkeimmat asiat, joissa olet paras, ja tyontaa muut
tehtavat toisille. Joudut aivan varmasti pettymaan useaan otteeseen suorituksen
laatuun, mutta tassa on sama homma kuin kasvatuksessa: jo pieni lapsikin tajuaa, etta
tahallaan hieman huonosti tekemalla karsimaton aikuinen tekee hommat mieluummin
itse, eikd nakki enda napsahda kohdalle uudestaan.

Sinun hommasi ei ole pesta firman vessoja ja juosta ostelemassa printteriin lisda
paperia.

Sinun tehtavasi on johtaa.
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Viimeinen ja tarkein vinkKini

Olen kertonut sinulle nyt tarkeimmat tyokalut, joilla saat tehtya yrityksessasi
tayskaannoksen:

T1: Tilannekuva. Ensimmaiseksi mitattiin yrityksesi tilanne ja arvioitiin, miten hyva
yritys sinulla oikeasti on kasissasi. Seuraavaksi otettiin kassavirta haltuun. Sen avulla
pystyt johtamaan yritystasi kuin ammattilainen ilman, ettéd sinun tarvitsee arvailla
paatosten talousvaikutuksia.

T2: Talous. Seuraavaksi siivottiin tarpeettomat kulut, annettiin kannattamattomille
asiakkaille kenkaa ja parannettiin kassan kiertoaikaa. Lopulta kdannettiin
tuloslaskelma paélaelleen, jotta saat varmasti yrityksestdsi mieluummin voittoa kuin
turskaa.

T3: Tuote. Tapoimme tuottamattomat zombieprojektit, teimme myynnista
kertaluokkaa helpompaa tuotteistamalla sisdanheittotutteen ja moyhensimme
yrityksesi markkinointia vastaamaan kasvukoneen tarpeita.

T4: Tuotanto. Saimme tuotannosta lisaa tehoja irti ottamalla leanin parhaita
kaytantdja mukaan. Aikaa vapautui kehitysty6hon ja tyon priorisointi selkeytyi, mika
vahentaa stressid ja helpottaa tyontekijoiden arkea - mika taas tekee sinun arjestasi
helpomman.

T5: Tekijat. Teimme firman tulevaisuuden suhteen kipeita paatoksia. Rasittavista
laiskottelijoista on hankkiuduttu eroon - olivat he sitten osakkaita tai tyontekijoita.
Viipaloimme sinut, ja ulkoistimme kaikki sellaiset tydt muille, jotka sinun kasistasi voi
antaa pois. Tama vapautti sinulle lisaa aikaa keskittya olennaisiin hommiin.

Nyt on aika paljastaa viimeinen vinkkini, jolla saat tyonnettya firmasi pysyvasti
kannattavalle kasvu-uralle.
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Kerroin alussa, miten paadyin tilanteeseen, jossa vaihtoehtona oli joko totaalinen
romahdus suihkussa tai firman tuloskuntoon tahkoaminen.

Valitsin tuloskunnon, koska luovuttaminen ei kuulu luonteeseeni. Ja koska luet tata
opasta, olet hyvin luultavasti samanlainen kuin minakin.

Arvostan ponnistelujasi enemman kuin arvaatkaan. Olen ollut yrittdjana kohta 20
vuotta, ja sind aikana aika harva vastaantulleista ihmisista on ymmartanyt sita
painetta, tuskaa ja taakkaa, jota yrittajdnad joutuu pdivittain kantamaan. llon ja
menestyksen hetkina sinua kadehditaan, tappion ja tuskan hetkind sinua halveksitaan
- tai viela pahempaa, ei huomata ollenkaan. Yrittajaa ei vain ymmarra kukaan niin
hyvin kuin toinen yrittdja.

Silti pitda jaksaa antaa itsestaan kaiken, paivasta toiseen. Sita ei kestéa loputtomiin.
Sina et kesta loputtomiin.

Suurin valhe, mita meille yrittdjind kerrotaan, on se, etta yrittaminen on yksildlaji. Ei
se ole. Ei kukaan jaksa, ellei joku ole valilla tsemppaamassa, kannustamassa ja
kyseenalaistamassa. Arjen kiireissa kokonaiskuva katoaa, isot asiat unohtuvat ja
priorisointi puuroutuu. Eld&ma muuttuu uuvuttavaksi suorittamiseksi.

Vasymyksen tai vitutuksen vuoksi sindkin teet vield jonain paivana tyhman
paatoksen, joka tulee sinulle kalliiksi. Paatoksen, jota et valttamatta olisi tehnyt, jos
sinulla olisi ollut joku, jonka kanssa asiasta olisi voinut luottamuksellisesti keskustella
ja pallotella muita vaihtoehtoja.

Tata varten yrityksissa on hallitus. Tietenkin jokaisessa osakeyhtidssa on aina
jonkinlainen hallitus. Mutta en puhukaan Aku Ankka -hallituksesta, jossa jasenina
ovat sinad ja koirasi, vaan oikeasta hallituksesta, joka koostuu yrityksen ulkopuolisista
ammattilaisista.

Yrittdjana voi tuntua turhalta ajatukselta ottaa hallituskin vield omaa tydlistaa
tukkimaan. Voin kuitenkin kokemuksesta kertoa, etta ilman ulkopuolista ndkemysta
yritys tuskin tulee ikina kasvamaan omien heikkouksien yli tai ohi. Nain jalkikateen
mietittyna hallituksen perustaminen oli ensimmainen ja kriittinen askel silla polulla,
joka johti lopulta edellisen firmani menestyksekkadseen myyntiin.

Realiteetti kuitenkin on, ettad pienempaéan yritykseen ei kannata ostaa isoa hallitusta
paallepdsmardimaan tekemistasi. Se ei ole mydskaan halpa harjoitus. Onneksi on
muitakin vaihtoehtoja.

Yrittaja, ansaitset parempaa kuin mita sinulla nyt on.

Ansaitset turvallisen ympariston, jossa voit kysya tyhmia, kertoa ongelmistasi ja
|6ytaa niihin ratkaisuja.
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Ansaitset mentorin, neuvonantajan ja hallitusammattilaisen, joka voi auttaa sinua
etenemadn oikeaan suuntaan.

Ansaitset oman Tulostulva® taskuhallituksen.

Kassakuohuja ja tulostulvia,

Turussa 7.3.2021,

A7

Janne K. Jaaskeldinen,
Kassavirtakonsultti, tietokirjailija
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Tarkistuslista

Voit kayttda tadta 30 kohdan listaa, kun alat kddntda yrityksesi suuntaa

Tulostulva® tayskaannos

turskatehtaasta tuloskoneeksi.

# Vaihe Sivu Selitys Tehty?

1 | Selvité yrityksesi 9 Arvioi kolmen kysymyksen
nykytila kuumemittarilla, missa kunnossa

yrityksesi on. P4ata mita haluat.
Tehdaanko tayskaannos vai menetko
kilpailijalle toihin?

2 | Tee kassavirtataulukko 1 Lataa ilmainen opas, ja tee yrityksesi
tuloista ja menoista kassavirtalaskelma.

3 | Leikkaa tarpeettomia 14, | Al kayta tdhan puolta paivaa pidempaan.
kuluja 15 Tamaén harjoituksen tulisi olla helppo sen

jalkeen kassavirtalaskelman jalkeen.

4 | Aloittakaa saastaminen 14 Jos pystytte perheesséa nipistamaan
my0s kotona kotimenoista, aloittakaa saastaminen.

Tehkaa vahintaan budjetti, jotta tiedat
miten paljon tarvitset nettona rahaa
perheen arjen pyorittdmiseen.

5 | Kevennd velkakuormaa 14 Maksakaa luottokorttivelat ja
kulutusluotot pois jos mahdollista.

6 | Aldjaa osinkoja 15 | Al4 jaa ylimaaraisia osinkoja, ennen kuin
tilanne on stabiloitunut.

7 | Ota yhteytta pankkiin 15 Ota yhteyttd pankkiin ja varmista, etta
kdytettavissasi on tarvittaessa esimerkiksi
limiitti tai luottoa.

8 | Vahenna varastoja 15 Jos on akuutti rahantarve, myy tuotteita
vaikka tuntuvalla alennuksella: térkeinta
on pitda nend pinnalla. Varastossa
polyttyvat tuotteet eivat tuota mitaan.

9 | Otayhteytta 16 Kerro, ettéd etsit selkeitd sadstokohteita ja

kirjanpitajaan pyydéa apua. Kerro, ettd olet tekemassa
yrityksesi tdyskdanndsprosessia, johon
tarvitset myds hanen apuaan.

10 | Tee 20/80 17 Anna vaikeille ja kannattamattomille
asiakaslistaus ja valitse asiakkaille kenkaa. Jos et uskalla antaa
irtisanottavat asiakkaat. kenk&a suoraan, ilmoita tuntuvasta

hinnankorotuksesta. Asiakas kyll& tajuaa
vinkin.
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11 | Lopeta pankkitoiminta 18 Laheta laskut nopeasti ja muuta laskujen
maksuehdoksi 7 pdivaa netto.

12 | Myy vdhemmaé&n mutta 18 Jos et osaa laskea tuotteiden tai

paremmalla katteella tuoteryhmien katetta, tee se harjoitus
ensin.

13 | K&anna tuloslaskelma 19 Avaa uusi tili, ja muista kertoa
yldsalaisin kirjanpitajélle mista on kysymys, ettet

sorru laittomuuksiin.

14 | Torppaa 23 | Katso kylmasti ulkopuolisen silmin, mitka
tuottamattomat tuoteryhmét tai palvelut ovat
tuotehankkeet tuottamattomia. Ulkoista ne

mahdollisuuksien mukaan alihankkijoille.

15 | Lopeta tuntilaskutus 25 | Lopeta tuntilaskutus tai vahintadankin
siirry htp-malliin (htp = 7,5 h).

16 | Tuotteista 27 | Tuotteista helposti ostettava

sisddnheittotuote sisdanheittotuote.

17 | Lisda markkinointia 28 Kerda yhteen tiedot, mista kanavista
asiakasliidit tulevat, mika liidien closing-%
on ja paljonko uuden asiakkaan
hankkiminen maksaa.

18 | Selvitd millainen 29 | Jos sinulla ei ole tietoa millainen

kasvukone kasvukone yritystasi pyorittaa, selvita se.
rityk dsion Alkuvaiheessa riittaa, etta piirrdt sen
vaikka karkeasti paperille.

19 | Aloita ensimmainen 30 [ Kun tiedat millainen kasvukone yritystasi
kasvutesti pyorittad, ala heti kokeilemaan

mahdollisimman matalalla kynnyksella,
miten saisit lisaa asiakasliideja. Kirjaa
tulokset systemaattisesti yl6s.

20 | Aloita toiden 32 | Jotta tuotantopuolesi ei réjahtéisi kasiin,
jaksottaminen jaksota toitasi jo tarjousvaiheessa. Ei ole

mitaan syyta maalata itseddn nurkkaan,
jos voit valttda taman jo tarjousvaiheessa.

21 | Aloita toiden 32 | Listaa kaikki yrityksesi tuotannon
standardointi tyovaiheet ranskalaisilla viivoilla. Tama on

ensimmainen vaihe tyon
standardoimiseksi.

22 | Selvita yrityksesi 32 | Pullonkaulan tunnistaa siitd, ettd muut
pullonkaulat odottavat tyoté pullonkaulasta, ja etta

pullonkaulan eteen kasvaa toita (tai
tietotydssa backlogia).

23 | Lue Leanin perusteet 33 | Lue pariolennaista kirjoitusta
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lean-johtamisesta tai katso vaikka
videoesitykseni aiheesta.

24 | Tee ty6 nakyvaksi 35 | Lueilmainen Lean-opas, niin osaat
Kanban taululla rakentaa toimivan kanban-systeemin.

25 | Priorisoi ja tee selkeat 37 | Sinun tehtavanasi on selkeyttaa
tydsdannot tyontekijoille, mita toitd tehdé@an ja mitka

ovat esimerkiksi asiakkaiden prioriteetit.
Printtaa tydohjeet selkeiksi listoiksi, jotka
jokainen nékee.

26 | Jatkatoiden 38 | Tee jokaisesta (kohdassa 21tehdysta)
standardointia listan vaiheesta tyhja SOP-dokumentti, ja

jaa tyontekijoiden vastuulle tehdd nama
dokumentit.

27 | Selvita yrityksesi 40 | Kayta ns. greenfields -metodia: jos saisit
tydntekijoiden tila rakentaa organisaation nyt tyhjasta, kuka

tekisi mitakin?

28 | Jos yrityksessasi on 42 | Jos voit, hankkiudu tarpeettomista
ongelmia aiheuttavia osakkaista eroon hyvassa hengessa ja
osakkaita, hankkiudu rahalla. Isokin kontta kateista tulee
niista eroon yleensa halvemmaksi mielenterveydelle ja

kassalle kuin oikeudessa tappeleminen.

29 | Aloita itsesi viipalointi 48 | Laske oma tuntipalkkasi. Listaa kaikki

tehtavat, joita sinun taytyy tehda. Jaottele
tehtavat tarkeysjarjestyksessa ja
v*ttumaisuuden mukaan. Delegoi heti
kaikki sellaise tyot, jotka saavat sappesi
kiehumaan ja joita muut voivat tehda.

30 | Tilaa Tulostulva® 51 Jos omat taidot tayskdanndksen
taskuhallitus tekemiseksi eivat riita, osta ulkoista apua.
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Tarvitsetko apua
seuraavaan
vaiheeseen?

jannejaaskelainen.fi X
janne@jannejaaskelainen.fi -,
040 577 0215



