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Mainostoimistoala on muuttunut viime vuosikymmenina merkittavasti. Kilpailu alalla on kiristynyt taloudellisesti
epavarmojen aikojen takia. Toimistojen asiakasyritykset ovat joutuneet heikentyneen myynnin johdosta
supistamaan mainonnan budjetteja. Alalle onkin ominaista mikroyritykset, jotka tyodllistavat tilastojen mukaisesti
keskimaarin vain noin 2,2 henkil6d vuonna 2012. Mikroyritysten maaraa voi selittda silla, ettei alalta 16ydy
tydpaikkoja alan osaajille. Taloudellinen taantuma onkin yksi syy mikroyritysten suureen maaraan alalla. Alalla
on monia mahdollisuuksia menestyad ja kasvattaa yritystd, mutta naitd mahdollisuuksia ei valttamatta
hyédynnetd tehokkaasti. Kyse on osaltaan yrittdjan valinnoista ja kyvyistd 16ytdd uusia liiketoiminnan
mahdollisuuksia. Alan toimistojen palvelut vaativat luovaa ja idearikasta suunnittelua. Yrittdjan keskeisiin
ominaispiirteisiin liittyy juuri luovuus. Tutkimuksessa selvitetdankin, onko alan luoville suunnittelijoille helppoa
aloittaa liiketoiminta ja kehittdd sitd juuri korostuneen luovuuden avulla. He suunnittelevat asiakkaille
mainontaa, jonka avulla asiakkaat voivat myydd enemman tuotteitaan. Naiden mainosten on oltava
ainutlaatuisia, jotta asiakas menestyy ja on tyytyvainen toimiston palveluun. Heilla pitdisikin olla kokemusta ja
osaamista hakea myds omaan liiketoimintaan luovia ratkaisuja kasvun saavuttamiseksi. Tutkimuksessa
selvitetddn alan yritysten kasvuedellytyksid ja —haasteita. Se hakee vastauksia siihen, miksi alan yritykset
jaavat pieniksi ja kasvua ei synny. Tutkimuskysymykset liittyvatkin kasvuun ja yrittdjan luovuuteen. Vastauksia
tutkimuskysymyksiin haetaan lukuisten kansainvalisten ja kotimaisten tutkimusten, tilastojen, lehtiartikkeleiden
ja teorioiden avulla. Lisaksi tutkimuksessa selvitetdan alan yrittdjien nakemyksia kasvusta, luovuudesta,
yrittéjyyspolitiikasta, alan kehityksesta ja tulevaisuudesta. Haastattelututkimus on syvallinen ja laadullinen.
Haastattelut antavat osaltaan vastauksia tutkimuskysymyksiin suoraan alan yrittajilta, joilla on kokemusta ja
nakemysta alasta. Tutkimuskysymyksiin saatiinkin vastauksia. Luovuudella on keskeinen merkitys
liiketoiminnan aloittamisessa ja kehittdmisessa. llman sita yrityksen menestystd ja kasvua on vaikeaa
saavuttaa. Se liittyy vahvasti yrittajyysprosessin eri vaiheisiin, eikd pelkastaan alkuvaiheeseen. Alan yrittajilla
on jo luovuuden johdosta liiketoiminnan aloittamisessa valmis tuote tai palvelu, joka ei vaadi tuotekehitysta. He
voivat aloittaa liilketoiminnan ilman suuria investointeja myymalla omaa osaamistaan, luovia palveluita, kuten
esimerkiksi graafista suunnittelua. Kasvu voi alkaa siita, ettd yrittdjalla on tahtoa ja intoa sille. Kasvua
tutkimuksen mukaan on mahdollista saavuttaa, kun sisdiset ja ulkoiset kasvutekijat ovat kunnossa. Kun
esimerkiksi alan toimistolla on hyvat ja sisaista yrittajyyttd omaavat tydntekijat seka vapaa tydilmapiiri, kasvua
on mahdollista saavuttaa. My6s aktiivinen myynti ja markkinointi on tarkeaa. Brandin rakentaminen ja tarina on
myos yksi kasvuedellytys. Ulkoiset kasvutekijat liittyvat yrittajyyspolitiikkan, kuten lainsdddannon ja verotuksen
toimivuuteen, suotuisaan Kkilpailutilanteeseen ja alan tiiviseen seuraamiseen uusien mahdollisuuksien
hakemiseksi. Lisaksi kasvuun vaaditaan yrittdjien laaja verkosto, jonka avulla toimisto voi saada esimerkiksi
uusia asiakkaita ja tyontekij6itda. Alan kilpailu on kovaa. Toimistojen onkin haettava jatkuvasti uusia
mahdollisuuksia menestyakseen alalla. Erikoistuminen on yksi keino kilpailuedun saavuttamiseksi alalla, kuten
esimerkiksi erikoistuminen tiettyyn toimialaan ja sen erikoisosaamisalueen kehittdmiseen. Digitalisaatiota ei
nahty merkittdvana mahdollisuutena, vaan se osoittautui paaasiallisesti vain yhdeksi markkinointikanavaksi
muiden joukossa ja lahinna tydkaluksi. Teknologia ei tutkimuksen valossa ole yhta tarkeassa roolissa alalla
kuin sisaltd, kuten brandi ja tarina. Kansainvalistyminen on yksi mahdollisuus kasvun ja uusien markkinoiden
saavuttamiseksi. Tutkimus antaakin kattavan kuvan mainostoimistoalasta monesta eri nakokulmasta. Se
soveltuu hyvin alan tietopaketiksi ja kasvuedellytysten- ja haasteiden hahmottamiseksi ja luovuuden
vaikutuksesta siihen esimerkiksi alan yrittajaksi haluavalle.
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The advertising agency business has changed a lot during last decades. The competition is hard in this
business. The clients of these companies has reduced budgets of the advertising, because the sale has
reduced. The micro companies are common in this business. Average size of these companies is 2,2 persons
according to statistics in the year 2012. The amount of the micro companies can be explained partly because
of the lack of the jobs. Recession is one reason for the amount of the micro companies in the advertising agency
business. There are many opportunities for getting growth of the companies in this business, but it might be
that entrepreneurs don’t know how to exploit these opportunities efficiently. Partly it is about the choices and
abilities of entrepreneur to find new opportunities of the business. The services of the agencies need to have
creative design. One of the most important feature of the entrepreneur is creativity. In this research one focus
is researching, is it much easier for creative designers of this business to establish and develope the company,
because the high level of creativity. They design and plan advertising for their clients. By means of this
advertising clients can succeed and sell more products. This advertising should be unique, so that client is
satisfied. Designers should have experience and knowledge to get growth of the own company also by using
their creativity. In this research it is investigated, what are the requirements and challenges of the growth of
these companies. It gives the answers, why companies stay small and without growth. The questions of the
research are related to the creativity of the entrepreneur and growth. The answers of the research is achieved
with the help of many international and national reserches, statistics, articles and theories. Additionally there is
the research of interview. It gives the views of creativity, growth, policy of entrepreneurship and development
and future of the entrepreneurs of advertising agencies. These interviews are qualitative and profund. The
answers have got straight from the entrepreneurs of the business, which have experience and views of the
advertising business. This research gives the answers of all questions of the research. Creativity is very
important when establishing and developing the company. Without it it’s hard to achieve success and growth
of the agency. It is closely connected to the process of the entrepreneurship, not only to establishing phase.
When establishing the advertising agency, the entrepreneur has already ready made product, creativity, which
doesn’t need any product development. They can start to sell their creativity and knowledge without big
investments. For instance they can start to sell their graphical design services to clients. The growth can start,
when entrepreneur has will and enthusiasm to it. It is possible to achieve growth, when internal and external
factors of growth are good. When for instance agency has good workers with internal entrepreneur feature and
free working atmosphere, it is possible to achieve growth. Active sale and marketing are also important factors.
Company has to build good brand and story to achieve growth also. External requirements of the growth relate
to the policy of the entrepreneurship, for instance to the well functioning legislation and taxation, good situation
of the competition and close following of business trends to find new business opportunities. Achieving growth
needs wide networks and good social connections, which help agency to get for example new clients and
workers. The competition of this business is hard. The agencies have to search new opportunities all the time
to achieve success. One way to get advance of the competition is the differentiation, for instance the
differentiation to specific business sector and to develope knowledge of it. Digitalization has not been seen as
significant opportunity to achieve growth in this research. It's only mainly one advertising channel among
others. The role of the technology is not so important than content, like brand and story. The internationalization
is one opportunity to achieve growth and new markets. This research gives wide packet of information of the
advertising business from different kind of views. It suits well for persons willing to establish company for
understand requirements and challenges of the growth and how the creativity effects to it.
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1 JOHDANTO

1.1 Mainostoimistoalan yrittajyystutkimuksen tausta

Mainonnan suunnittelu ja toteutus on muuttunut viime vuosikymmenien aikana Suomessa
merkittdvisti. Tdhidn ovat vaikuttaneet monet tekijat. Taloudellinen taantuma on jéttényt ja
jattad jalkensd alalle. Alan yritysten kasvu ja menestyminen onkin entistd enemmaén riippuvaista
yrittdjien, johtajien ja tyontekijoiden luovuudesta seka toimenksiannoissa ettd liiketoiminnassa.
Kilpailu on koventunut. Myds liiketoiminnan aloittaminen vaatii yrittédjiltd riskin ottamista
taloudellisesti haasteellisessa tilanteessa. Uusia mahdollisuuksia, kuten globalisaatiota ja
digitaalisaatiota ei valttiméttd alalla hyddynnetd tdysin. Kasvua ei myoskddn ndin ollen

vélttimatta synny.

Suomessa ja myos muualla maailmassa valinneet epavakaat taloudelliset ajat ovat vaikuttaneet
my0s osaltaan mainostoimistoalaan. Kun mainostoimistoiden asiakkaat ovat aloittaneet
taloudellisen sédédstokuurin, on se heijastunut myds toimistoiden taloudelliseen tilaan.

Esimerkiksi yhteistoimintaneuvottelut ovat olleet alalla arkipédivdd viime vuosina.

Digitalisaation my0td mainonta on saanut uusia kanavia. Digitalisaatio merkitsee alalla siti,
ettd mainontaa tuotetaan monipuolisemmin kuin aiemmin hyddyntden digataalisia kanavia.
Painetun mainonnan médird onkin pienentynyt. Esimerkiksi nettimainonta on tullut yhteni
uutena kanavana liséd ja sen miéra viime vuosina on kasvanut merkittavésti. Se on saanut myos

uusia muotoja, kuten esimerkiksi sosiaalisen median mainonnan.

Néamad ja monet muut tekijit ovat vaikuttaneet osaltaan mainostoimistoalan mielenkiintoiseen
ja haastavaan tilanteeseen sekd muutokseen viime aikoina. Alalle on ominaista lukuisat
mikroyritykset Suomessa. Toimiala-Onlinen yritys- ja toimipaikkatilastojen mukaan vuonna
2012 keskimdardinen mainostoimiston koko henkiloméaéran osalta oli 2,2 henkiléa (Peltola et
al. 2014, s. 18). Eurooppalaisen mairitelmén mukaan mikroyritys ty6llistdd alle 10 henkilod
(European  Commission 2017). Voidaankin puhua mikroyritysvaltaisesta alasta.

Mainostoimistoalalla toimii esimerkiksi muutamia isoja yrityksid padkaupunkiseudulla ja



monet alan yrityksistd ovat mikroyrityksid. Alan toiminta monien mittareiden mukaisesti on

keskittynyt padkaupunkiseudulle ja 1dhinnd Helsinkiin.

Mainostoimistoala voidaan luokitella luovaksi alaksi. Sen tyOtehtdvanimikkeitd ovat
esimerkiksi graafinen suunnittelija ja copywriter, tekstisuunnittelija. Alan suunnittelijat
ovatkin idearikkaita ja luovia. Heidén pitdédkin olla luovia. Se on alalla péarjaddmisessd yksi
tarkeimmistd tekijoistd. Asiakkaiden tdytyy saada vastinetta mainosbudjeteissa varatuille
rahoilleen. Heidén on saatava asiakkaan mainonnan tai markkinoinnin tavoitteet tdyttymaan
esimerkiksi kasvaneen tuote- tai palvelumyynnin muodossa. Mainosten viestien on saatava
kohderyhmit toimimaan ja ostamaan asiakasyrityksen tuotteita tai palveluita. Jotta tdma
onnistuu hyvin, on mainostoimistojen suunnittelijoiden tuotettava mainoskampanjoissa muista
mainoksista ja kilpailijoista erottuvia ja ainutlaatuisia mainoksia, jotka puhuttelevat

kohderyhmaa.

Alalle syntyy vuosittain paljon uusia yrityksid. Mainostoimistot jaévit kuitenkin pieniksi. Téssa
mainostoimistoalan yrittdjyystutkimuksessa tutkitaankin sitd, onko alalla yrittdjaksi ryhtyvien
korostuneella luovuudella merkitystd yritystoiminnan aloittamisessa. Onko liiketoiminnan
aloittaminen helpompaa kyseisille henkildille kuin muilla aloilla yritystoimintaa aloittaville
henkiloille? Lisdksi tutkimuksessa haetaan syitd sille, miksi monet alan yritykset jadvat
pieniksi? Mitkd ovat alan yritysten kasvun haasteita? Onko esimerkiksi taloudellinen taantuma

vaikuttanut alan lukuisten mikroyritysten syntymiseen?

Mainostoimistoala on kokenut merkittivid muutoksia esimerkiksi digitalisaation muodossa
viime vuosina. Miksi nditd uusia mahdollisuuksia ei ole pystytty alalla hyddyntdmaén riittdvasti
kasvun aikaansaamiseksi? Tutkimuksessa paneudutaan niihin ja moniin muihin seikkoihin
lukuisten ldhteiden ja teorioiden avulla. Lisdksi tutkimuksessa hyodynnetiin alalla toimivien
yritysten perustajien syvidhaastatteluita, joissa selvitetdin heiddn ndkemyksiddn alasta ja

litkketoiminnan aloittamisesta seké johtamisesta.

Yhteiskunnallisesti mainonnan tuotanto on keskeisessd ja ndkyvidssd roolissa. Sen vaikutus
yritysten menestymiseen on kiistatonta. Hyvin suunniteltu ja toteutettu mainonta auttaa
yrityksid menestymain ja kasvamaan. Koska alalla toimii lisdksi lukuisia mikroyrityksid, olisi
yhteiskunnallisesti tirkedd, ettd alan yritykset saataisiin vakaalle kasvuntielle. Alalla on paljon

ylitarjontaa ammattilaisista, kuten jidljempéni alan tarkemmassa tutkimisessa kdy ilmi. Alalla



onkin merkittdvésti potentiaalia alan tyottomien tydnhakijoiden tyollistimisessd. Hallituksen
strategisten tavoitteiden mukaisesti Suomessa pyritddn vahvistamaan tyollisyyttd ja
kilpailukykyd, ja tyollisten médrdd pyritddankin kasvattamaan 110 000 tyontekijalla
(Yrityskatsaus 2015 ohjausryhmd, s. 29). Néin ollen onkin tarpeellista selvittdd syyt, miksi ala
ei tyollistd sen enempéd tyontekijoitd ja millaisia mahdollisia ratkaisuja tdhén ongelmaan voisi
16ytyd. Kun lisdksi mainostoimistoala ja sen yritykset saataisiin paremmalle toimintatasolle,
voisi siitd hyotyd myOs suomalaiset ja kansainvéliset yritykset. Kun mainontaa tuotettaisi
vieldkin paremmin ja nykyaikaisemmin, my0s asiakasyritykset menestyisivit ja ty06llistdisivét

paremmin tulevaisuudessa.

Tekijin henkilokohtaiset intressit tutkimusta kohtaan

Tutkimuksen tekijdlld on mainostoimisto Espoossa, Mainostoimisto Laine. Se on perustettu
vuonna 2005. Sen palveluihin kuuluvat mainonnan suunnittelu ja toteutus. Mainostoimisto
Laine suunnittelee ja toteuttaa asiakkailleen esimerkiksi liiketunnuksia, yritysilmeiti, esitteitd
ja nettisivuja sekd muita digitaalisia palveluita. Asiakaskunta koostuu energia-alan ja muiden
eri toimialojen yrityksistd. Asiakasyrityksien tai —yhdistysten mainonta on kohdistettu
padasiallisesti  yrityksille, = mutta  mainostoimisto  tuottaa =~ mainontaa  myos

kuluttajakohderyhmille. Mainostoimisto Laine tuottaakin péddasiallisesti B-to-B-mainontaa.

Yrittdjéd ja tutkimuksen tekiji Mikko Laine on toiminut pitkdan alalla. Hdn on tydskennellyt
vuodesta 1998 ldhtien alalla ja alan yrittdjani hén on toiminut ldhes 12 vuotta. Hénelld on
vankka kokemus mainonnan suunnittelusta. Mainostoimistokokemuksensa lisdksi hdn on
toiminut  esimerkiksi ~ suuren  teleoperaattorin  toimihenkilond  nettipalveluiden
suunnittelutehtivissd kansainvilisessd markkinoinnissa. Kyseiseltd ajalta karttui kokemusta
muun muassa isojen mainostoimistoiden kanssa yhteistydssa tuotetuista mainoskampanjoista.
Hén onkin ndhnyt alan kehitystd monista eri nidkokulmista yrittdjdnd toimiessaan ja myos
muiden palveluksessa sekd palveluiden tuottajan etti tilaajan roolissa. Han on toiminut muun
muassa graafisena suunnittelijana uransa aikana tarjoten asiakkailleen tai tydnantajilleen luovia
mainonnan visuaalisia ratkaisuja. Hidn onkin ollut tirkeédssd roolissa esimerkiksi uusien
ideoiden kehittdmisessé ja asiakashankinnassa. Hénen luovuus on ollut ja on edelleenkin

tarkedssd roolissa yrittdjdna toimiessaan.



Omakohtaisesti hin nékeekin, ettd hén on aina toiminut hyvin yrittdjdmaiisesti ja hieman toisella
tavalla kuin muut. Yrittdjdn ominaisuuksiin kuuluu muun muassa juuri yrittdjan ainutlaatuinen
tapa toimia ja luovuus sekd idearikkaus. Kun yrittdjdméisesti toimiva henkild havaitsee
litkketoimintamahdollisuuden, hin tarttuu sithen kiinni ja hyodyntdé sitd (Shane 2004, s 12).
Laine nédkeekin, ettd monien teorioiden mukaiset yrittdjin ominaispiirteet 10ytyvét hénesta.
Naéiti piirteitd ovat esimerkiksi luovuus, idearikkaus, innovatiivisuus, menestyksen tavoittelu,
hallittujen riskien ottaminen, mahdollisuuksien jatkuva hakeminen ja niiden hyddyntdminen,
ulospéinsuuntautuneisuus sekd sosiaalisuus (Shane 2004, s. 45-59). Laine on ollut hyvin
sitoutunut jo tyOntekijini toimiessaan tyOnantajaansa ja tydtehtdviinsd. Hén on jo silloin
toiminut yrittdjadmaisesti ja samalla hdn on hakenut mahdollisuuksia ryhtyé yrittdjiksi myos
itse. Héneltd onkin 10ytynyt sisdistd yrittdjyyttd. Sisdinen yrittdjyys maéritellddn teorioiden
mukaisesti juuri tyontekijin kohdalla tavaksi toimia hyvin yrittdjamiisesti ja

padmaédritietoisesti tavoitellen menestystd (Kansikas 2007, s. 144-145).

Laine olikin pitkdén suunnitellut yrittdjaksi ryhtymistd helsinkildisessd mainostoimistossa
toimiessaan. Kun hinelld oli jo valmiina mahdollisia asiakkaita ja muuta verkostoa, hian paatti
aloittaa oman mainostoimistoalan liiketoimintansa. Héanelld oli ndin ollen asiakkaita valmiina,
jotka turvasivat liiketoiminnan tuotot alkuvaiheessa. Lisdksi héanelldi oli valmis
alihankintaverkosto esimerkiksi painojen puolesta. Liiketoiminnan aloittaminen ei vaatinut
héneltd merkittdvid taloudellisia resursseja. Liiketoiminnan aloittamisessa yksi keskeisisti
tekijoistd onkin juuri sosiaalinen verkosto, joka tarjoaa yritykselle esimerkiksi henkild- ja
taloudellisia resursseja sekd yhteistyokumppaneita (Fayolle & al. 2013, s. 237). Oikeanlaiset
resurssit vaikuttavat merkittivisti yrityksen tulevaisuuteen. Niiden avulla yritys voi luoda

menestys- ja kilpailutekijénsd sekd erottuu markkinoilla (Santalainen 2006, s. 125).

Luovuus vaikutti ndin ollen myos tutkimuksen tekijén ja yrittdjén liiketoiminnan aloittamisessa
merkittdvisti. Laineen mainostoimiston kasvattaminen on kuitenkin jadnyt puolitiehen. Sithen
on yksi keskeinen syy. Laine on panostanut yritystoiminnan ohella myds paljon aikaa
perheelleen. Hénelld on vaimo ja neljé lasta, joista vanhin on 11-vuotias. Hdn onkin hoitanut
paljon lapsia kotona yrittdjind toimiessaan. Nyt lapset ovat kuitenkin jo hieman vanhempia ja
hin onkin péittinyt aloittaa liiketoimintansa kasvattamisen. Han haluaakin tutkia, milld
keinoilla han vilttdi alalle ominaisen piirteen, kasvun puutteen. Han haluaa kasvattaa yritystién
ja hédn haluaakin tutkia, miksi alan yritykset jédvét pieniksi. Lisdksi hintd kiinnostaa alan

yrittdjyys muutoinkin. Hén toivookin, ettd hin saa hyvid malleja ja menetelmid téstd



tutkimuksesta oman liiketoimintansa kehittdimiseen ja véhintdénkin kasvun sudenkuoppien

vilttdmiseen.

1.2 Tutkimuksen tavoitteet ja rajaus

Tutkimuksessa selvitetddn, miten mainostoimistoalan yrittdjien persoonalliset kyvyt ja
ominaisuudet, kuten luovuus vaikuttavat liitketoiminnan aloittamisessa. Oletuksena on, ettd
litketoiminnan aloittaminen on helpompaa erityisesti mainostoimistoalan yrittdjille, koska he
ovat idearikkaita ja luovia tai ainakin heiddn pitéisi olla. Tutkimuksen tavoitteena on 10ytda
ratkaisu siihen, ovatko alalla toimivat tyontekijét herkempid aloittamaan liiketoiminta kuin

muiden toimialojen yrittdjét.

Toinen keskeinen tutkimuskysymys on, miksi monet mainostoimistoalan yritykset jaavét
mikroyrityksiksi. Tutkimuksen tavoitteena on l0ytdd syitd alan monien yritysten kasvun

puutteeseen.

Tutkimuskysymykset liittyvétkin

- mainostoimistoalan yrittdjien luovuuden merkitykseen liiketoiminnan aloittamisessa ja
kasvussa seké

- mainostoimistojen kasvuedellytyksiin ja —haasteisiin.

Tutkimuksessa perehdytdin my0s mainostoimistoalan historiaan, nykyisyyteen ja
tulevaisuuteen. Tavoitteena on saada ymmaérrystd alasta ja sen kehityksestd, jotta yritysten
tilanteeseen saadaan téltd osin selvyyttd. Ala on digitalisaation myo6té kehittynyt nopeasti. Tama
on osaltaan tuonut haasteita mainostoimistopalveluiden tarjontaan. Se on tuonut myds uusia

mahdollisuuksia.

Tutkimus keskittyy padasiallisesti alan yrittdjyyden tutkimiseen, mutta se sivuaa my0s sisdisté
yrittdjyyttd, mikd vaikuttaa my0s osaltaan alan mainostoimistojen menstymiseen. Kansikas
méidrittelee Kasva yrittdjyyteen —kirjassaan sisdisen yrittdjyyden ja sisdisen yrittdjdn niin

(Kansikas 2007, s. 144):
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"Sisdinen yrittdjyys on uutta luovaa ja yrittilidstd ajattelua, pddtéksentekoa ja tyotd

’

toisen palveluksessa.’

"Sisdinen yrittdjd on toisen palveluksessa tyoskentelevd yrittelids ja tulostavoitteellinen

tekijd ja visionddri.”

Liiketoiminnan aloittamiseen voi liittyd tyontekijdnd toimiminen ennen yrittdmistd. Néin ollen
sisdisen yrittdjyyden tutkiminen on tdrkedssd roolissa tdssd tutkimuksessa. Sen tutkimisen

tavoitteena on saada selville, miten yrittdjd on toiminut ennen liiketoiminnan aloittamista.

Tutkimuksen tavoitteet saavutetaan suomalaisia ja ulkomaalaisia tutkimuksia, kirjoja ja
teorioita sekd lehtiartikkeleita hyOdyntden. Lisdksi tutkimuksessa hyddynnetddn
syvihaastatteluita. Syvédhaastattelut ovat kahdenkeskisié ja laadullisia haastattelututkimuksia,
joissa selvitetddn vastaajien nidkemyksid ja mielipiteitd haastattelijan kysymyksien pohjalta
(Kotler & Keller 2012, s. 104). Niiden avulla téssd tutkimuksessa haastateltavista saadaan
yksityiskohtaisesti ja syvéllisesti esille heidén tietonsa, taitonsa ja ominaispiirteensd sekd
mielipiteensd yrittdjyydestd ja litkketoiminnan aloittamisesta sekd kasvusta. Tavoitteena onkin
saada kokonaisvaltaisesti vastaukset tutkimuskysymyksiin sekd erindisten ldhteiden ettd

syvéhaastatteluiden avulla.

Tutkimusraportti antaa vastauksia tdrkeisiin mainostoimistoalaa koskeviin kysymyksiin.
Raportti voi toimia laajana tietopakettina aloitteleville yrittdjille, jotta he saisivat laajan
nidkemyksen alasta sekd sen kasvun haasteista ja ongelmista. Yrittdjyyspoliittisesti tavoitteena
on myds esimerkiksi poliitikoille ja muille alan vaikuttajille, kuten alan jérjestdille tuoda esille
ongelma- ja kehittdmiskohteita alan liiketoiminnan aloittamisen ja kasvattamisen

helpottamiseksi.
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1.3 Tutkimuksen suunnittelu ja toteutus

Jotta tutkimuksen tavoitteisiin péaéstdén, on tutkimus suunniteltava huolella. Alkuun on
mietittdvd tarkkaan, mitkd kaikki kirjalliset 1dhteet auttavat mainostoimistoalan tutkimisessa.
Erityisesti huomioita on kiinnitettdvd sithen, miltd osin alaa on tutkittava teorioita ja
tutkimuksia hyodyntden, jotta tutkimuskysymyksiin saadaan riittdvit vastaukset. Lisdksi
teorioiden ja tutkimusten selvittdminen sekd tutkimuskysymysten rajaaminen tiettyihin osa-
aluesiin auttaa syvihaastatteluiden kysymysten laatimisessa. Néin syvihaastatteluista saadaan

mahdollisimman kattavat ja tehokkaat.

My0s mainostoimistoalan tutkiminen yleiselld tasolla auttaa hahmottamaan alan
ominaispiirteitd. Tutkimuksessa kuvataan ala ja sen keskeiset késitteet. Siind perehdytdin

liséksi alan tilastoihin, jotta mainostoimistoalaa voidaan verrata esimerkiksi IT-alaan.

Tutkimuksen suunnittelussa auttaa merkittavisti kokonaisuuden jisentdminen selkeisiin osiin.
Luovuuden vaikutusta liiketoiminnan aloittamisessa voidaan tutkia ja analysoida omana
kokonaisuutena. Kun haetaan kuitenkin vastauksia alan lukuisten yritysten kasvun puutteeseen

liittyviin tutkimuskysymyksiin, on tutkimustyo jaettava kahteen osaan.

1. Sisdiset kasvuedellytykset ja —haasteet:

- yrittdjiin liittyvdt tekijdt, kuten henkilokohtaiset motiivit kasvulle tai sen puutteelle,

- yrityksiin liittyvdt tekijdt, kuten resurssit, yrityskulttuuri ja markkinointi
2. Ulkoiset kasvuedellytykset ja —haasteet:
- toimialaan liittyvdt tekijdt, kuten toimintaympéristo ja vallitseva kilpailutilanne
- yhteiskunnalliseen  tilanteeseen liityvit tekijat, kuten Suomen ja EU:n
yrittdjyyspoliittiset tekijét
Molemmat sekd sisdiset ettd ulkoiset tekijit on selvitettivd ja analysoitava huolella

keskeisimpien tutkimuskysymysten avulla. Néin tutkimukseen saadaan kokonaisvaltainen

nikokulma mainostoimistoalan yrittijyydesti kasvun osalta.
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- onko alan yritt4jilla halua ja intoa kasvattaa ja kehittdd litketoimintaans,

- onko alan yrittdjien yrityksien johtamis- ja strategisissa taidoissa puutteita,
- onko alan yritysten liiketoiminta pddmé&éritietoista,

- ovatko alan yrittdjit kunnianhimoisia ja menestysta tavoittelevia,

- puuttuuko alan yrittdjiltd oikeanlaisia taloudellisia tai henkildresursseja,

- ovatko alan yrittdjien verkostot riittdvid kasvun aikaansaamiseksi,

- onko alan yritysten markkinointi ja myynti riittivan tehokasta ja

- onko alan yritysten maineella ja brindilld merkitystd menestymiseen.

- vaikuttaako Suomessa vallitseva epdvakaa taloudellinen tilanne merkittdvasti
mainostoimistoalan yrityksiin,

- millainen alan toimintaympdristd ja kilpailutilanne on,

- miten yrittdjyyspolititkka vaikuttaa alan yrityksiin ja

- miten digitalisaatio ja globalisaatio vaikuttavat alan yrityksiin.

Tutkimuksen raporttia kirjoitetaan vuoden 2016 lopussa ja vuoden 2017 kevailla. Tutkimuksen
haastattelut yrittdjille jdrjestetddn tammikuussa 2017. Haastatteluihin haetaan nelja
mainostoimistoalan yrittdjad eri kokemuksilla ja erilaisilla mainostoimistoilla. Hakemisessa
kiinnitetddn huomiota yrityksen ikd4n, kasvuun ja kilpailumenestykseen. Liséksi
haastatteluihin haettavan yrittdjin mahdolliseen aiempaan vankkaan kokemukseen

mainostoimistoalalla tai aiempaan yrittdjyyteen kiinnitetddn yrityistd huomioita.

Kun teoriat, tutkimukset ja muut ldhteet on hyddynnetty sekd syvéhaastattelut toteutettu,
tutkimuksen  tulokset  analysoidaan.  Analyysin  pohjalta  saadaan  vastauksia
tutkimuskysymyksiin, kuten vaikuttaako luovuus merkittévisti litkketoiminnan aloittamisessa ja
kasvun saavuttamisessa sekd mitkd ovat alan yritysten kasvuedellytykset ja —haasteet. Ratkaisut

ndihin kysymyksiin ja ongelmiin kirjoitetaan tutkimusraportin johtopaatoksiin.
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1.4 Tutkimusraportin paakohdat

Tutkimusraportissa kdyddén ensin ldpi mainostoimistoalan késitteet ja ominaispiirteet, jotta
tutkimuskysymykset saavat tutkimuksessa tarvittavaa vertailu- ja taustatietoa. Ongelmiin on
helpompaa hakea ratkaisuja ja kysymyksiin vastauksia, kun mainostoimistoala ja sen
peruskisitteet ovat tuttuja. Tamin jdlkeen perehdytddn alan yrittdjyyteen ja

yrittdjyyspolitiikkaan.

Tutkimus pohjautuu vahvasti erilaisiin 1dhteisiin. Tutkimuksista, kuten yrittdjyystutkimuksista
ja teorioista seka tilastoista haetaan osaltaan vastauksia tutkimuskysymyksiin. Tutkimuksessa
hy6dynnetddan myds syvihaastatteluita, joiden tulokset yhdessi tutkimusraportin teoriaosuuden

kanssa antavat vastaukset tutkimuskysymyksiin.

Tutkimusraportti koostuukin niin ollen neljistd padkohdasta:
- Mainostoimistoalan peruskésitteet ja ominaispiirteet seké tilastot
- Alan yrittdjyys Suomessa

- Syvihaastattelut ja tulosten analysointi sekd arviointi

- Johtopaatokset eri ndkokulmista
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2 MAINOSTOIMISTOALAN YRITTAJYYS SUOMESSA

2.1 Yrittdjyyden maaritelmé ja kasitteet

Yrittdjyys mééritellddn liiketoiminnan uusien mahdollisuuksien etsimiseksi, 16ytdmiseksi ja
hyodyntdmiseksi. Maiiritelmidn mukaisesti yrittdjd tarjoaa uusia tuotteita tai palveluita
asiakkailleen aloitettuaan liiketoiminnan. Kyseessd on uudenlainen tapa hyodyntdd ja
organisoida resursseja, kuten esimerkiksi raakamateriaaleja tai tyontekijoitd. Yrittdjan kaytos
litketoiminnan aloittamisessa ja sitd edeltdvissd vaiheissa poikkeaa muista henkilGistd
merkittdvisti. Yrittdjien kiyttdytyminen ja toiminta poikkeaa merkittdviasti muista henkil6ista,
jotka eivit tietoisesti tutki uusia mahdollisuuksia, eivatka tartu ndihin mahdollisuuksiin ja ryhdy

yrittdjiksi. (Shane 2004, s. 4-5)

Tutkittavan mainostoimistoalan liiketoiminnan aloittamiseen liittyykin teorioiden mukaiset
samat vaiheet ja haasteet. Yrittdjdn ominaispiirteiden ja kdyttdytymismallien eroaminen muista
henkildistd ja erityisesti tyontekijoistd ovat alan yrittdjyyden tutkimisessa tarkedssd roolissa.
Tassd tutkimuksessa piddpaino onkin yrittdjan tutkimisessa henkilond, joka aloittaa

litketoiminnan ja kasvattaa mahdollisesti yritystdan.

Yrittdjyyteen ja juuri uusien mahdollisuuksien tutkimiseen liittyykin vahvasti yrittdjaksi
ryhtyvén henkilon sekd psykologiset ettd muut henkiloon liittyvit tekijét. Psykologiset tekijét
liittyvdt yrittdjan motivaatioon, persoonallisiin piirteisiin, kognitiivisiin ~ kykyihin,
itseluottamukseen ja itsensé arvostukseen sekd siihen, miten yrittdjd pyrkii vaikuttamaan omiin
asioihinsa suhteessa toimintaympdristoonsd, kuten yhteiskuntaan ja muihin ihmisiin.
Kognitiiviset kyvyt liittyvét taasen henkilon ajatusmalleihin ja sithen, miten he tekevit
paitoksid. Myo6s muiden tekijoiden, kuten yrittdjdn iln, koulutuksen ja tydkokemuksen
merkitys on térkedssé roolissa yrittdjéksi ryhtymisessd. (Shane 2004, s. 62 & 96-115) Koska
kyseessd on mainostoimistoala, jolla on paljon luovia henkil6itd tutkimuksessa padpaino onkin
juuri persoonallisten piirteiden ja kognitiivisten kykyjen tutkimisessa. Ensisijaisesti
tutkitaankin juuri luovuuden merkitysté liitketoiminnassa ja sen eri vaiheissa. Tutkimuksessa
keskitytddn myods muihin henkild6n liittyviin tekijoihin, kuten sosiaalisiin verkostoihin. Nama

ovat my0s merkittdvassd roolissa liiketoiminnan aloittamisessa ja sen kasvattamisessa.
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Luonnollisesti myos litketoimintaymparistd ja toimialan yleinen tilanne vaikuttavat yrityksen

menestymiseen, ja my0s niitd késitellddn osaltaan tissa tutkimuksessa.

Tukimuksessa perehdytdéin myds alan yritysten kasvun puutteeseen. Tilastojen mukaisesti
yritysten henkiloston madrd on pieni. Télldin kasvustrategioiden luokittelun mukaisesti
orgaaninen, sisdinen kasvu on véhiistd. Sisdinen kasvu liittyy resurssien kasvattamiseen tai
niiden tehostamiseen, kuten henkiloston méaardn kasvattamiseen. (Vahvaselkd 2009, s. 31)
Tutkimuksessa selvitetdin, miksi sisdistd kasvua ei synny. Tutkimus kasvun puutteesta alkaakin

juuri sisdisestd kasvusta.

Kasvun puutteen tutkimukseen liittyy vahvasti myos juuri yrittdjan psykologisten tekijéiden
tutkiminen. Vaikka yrittdjit ovat luovia, ei kasvua vélttdmattd synny. Uusia liiketoiminnan
mahdollisuuksia ei valttdimattd hyodynnetd kasvun aikaansaamiseksi. Kasvuhaluttomuus

Suomessa voikin johtua monista syistd, kuten (Vahvaselkd 2009, s. 30-31)

- yrittdjét eivét halua riskeerata toimeentuloaan milldén tavoin,
- yrittdjat eivdt halua lisété tyotaakkaansa,
- yrittdjét eivét halua haasteita suuremman henkilostomaééran johtamisesta ja

- yrittdjét eivét halua pilata toimivaa tydilmapiiria.

Tutkimuksessa selvitetdin myos ulkoisia kasvumahdollisuuksia, kuten kansainvilistymista tai
verkostokasvumallia, joka tarkoittaa kasvun aikaansaamista muiden resurssien avulla
esimerkiksi tilaamalla palveluita muilta yrittéjiltd (Vahvaselkd 2009, s. 31). Ne tarjoavat uusia
mahdollisuuksia alan yrityksille. Tutkimuksessa késitellddnkin alan tilannetta ulkoisten

tekijoiden osalta ja niistd haetaankin osaltaan ratkaisua kasvun puutteeseen.

2.1.1. Liiketoiminnan aloittaminen ja luovuuden vaikutus siihen

Yrittdjdn psykologiset tekijit, kuten luovuus vaikuttavatkin merkittdvasti litketoiminnan
aloittamisessa (Shane 2004, s. 41). Jotta yrittiji voi aloittaa liiketoimintansa, hénelld taytyy olla
uusi tuote tai palvelu. Hin on ndhnyt liiketoimintamahdollisuuden ja hyddyntda sitd, kuten
edelld on kéyty ldpi. Hénen tiytyy niin ollen 10ytdd mahdollisuus ennen muita ja hyddyntéa

tatd mahdollisuutta. Hianen on oltava luova ja muista poikkeava saadakseen kilpailuedun.
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Innovaatio voidaan kisittdd samaksi asiaksi kuin luovuus. Jotta ylipddtdnsi innovaatioiden tai
mainostoimistoalalla ainutlaatuisten ideoiden kehittiminen on mahdollista, on organisaatioiden
oltava luovia ja myds taloudellisten resurssien riittdvid. Lisdksi alan toimistojen yrittdjien ja
johtajien on oltava ammattitaitoisia hyodyntdméddn kéytettdvissd olevia resursseja
mahdollisimminan luovasti. (Heikkild 2010, s. 187) Luovuus onkin avainsana yrityksen
menestymisessd. Tdssd yhteydessd se tarkoittaa ainutlaatuista ja muista poikkeavaa tapaa
kehittdd liiketoimintaa ja organisaatiota mahdollisimman luovaksi. Tdmd péitee myos
litketoiminnan aloittamisessa. Yrittdjyyden tutkijan Schumpeterin teorioiden mukaisesti
yrittdjit ovatkin keksijoitd, yhteiskunnan muutoksen luojia, visiondirejd ja unelmoijia, jotka
luovat uusia tapoja tuottaa palveluita tai tuotteita sekd kokonaan uusia hyodykkeité tai jopa
markkinoita (Westhead et al. 2011, s. 35-36). Ainutlaatuiset ja luovasti ajattelevat sekd toimivat

henkil6t ndkevit mahdollisuuden ja hyodyntévit sita.

Luovuus maédritelldénkin eri teorioiden mukaisesti esimerkiksi “kyvyksi, jolla tarkoitetaan
taiteellista tai dlyllistd kekselidisyyttd” ja “ihmisen kyvyksi tuottaa uusia ideoita, oivalluksia,
keksintdjd tai taiteellisia tuotteita, joille annetaan sosiaalista, henkistd, esteettistd, tieteellistd
tai teknologista arvoa” (Heikkild 2010, s. 83). Néiden teorioidenkin valossa yrittdja on luova

henkilo.

Henkil6t, jotka toimivat luovasti eli innovatiivisesti ja ovat ndin ollen herkempié tutkimaan

litketoiminnan aloittamisen mahdollisuuksia ovat kognitiivisilta kyvyiltddn

- Yliluottavaisia, he luottavat mahdollisuuksiin herkemmin kuin muut ja ovat
valmiimpia ottamaan riskeji, vaikka tietoa tulevaisuudesta ja liiketoiminnan
menestymismahdollisuuksia ei vélttdmatti ole

- Visionddrejd, jotka muodostavat mielipiteit ja tekevét padtoksid vihdisen tietomairin
pohjalta esimerkiksi tilanteissa, joissa tarvittavaa tilastotietoa ei paatdsten tueksi ole
olemasssa

- Intuitioon luottavia, mika tarkoittaa sitd, ettd henkil6t luottavat omaan néikemykseensi
asiasta, vaikka analysoitua tietoa ei paitdsten tueksi ole olemassa, ja he tekevitkin
paitoksensd néin ollen pohjautuen omaan ensimmaéiseen mieleensé tulleeseen

seikkaan luottaen sithen. (Shane 2004, s. 113-115)
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Liiketoiminnan aloittaminen vaatiikin riskien ottamista. Tulevaisuudesta ja menestymisesti ei
vélttdmaittd ole tietoa. Pdatoksid onkin tehtdvd mahdollisuuden ilmaantuessa nopeasti. Nopeita
padtoksid on tehtdvi ennen kaikkea silloin, kun luodaan tdysin uusia palveluita tai tuotteita sekd
mahdollisesti uusia markkinoita. Tavoitteena on toimia ennen muita toimijoita. T&lldin ei
vélttimattd riitd aikaa tarkempaan analysointity0hon ja pdédtoksen on tehtdvd esimerkiksi
intuition pohjalta. Oma péétoksiin on myds luotettava ja toimittava médritietoisesti seké

ripedsti.

my0Os edelld mainitunlaisen epdvarmuuden sietiminen. Liiketoimintaan liittyy aina
epavarmuutta. Yrittdjit sietdvdtkin epdvarmuutta paremmin ja ottavat hallittuja riskejé
herkemmin. (Shane 2004, s. 103) Esimerkiksi aina ei ole tietoa siitd, miten asiakkaat ottavat
uudet tai palvelut vastaan. Asiakkaita onkin kuunneltava ja heidén tarpeensa on selvitettava.
Kilpailun koventuessa muun muassa globalisaation myoti asiakkaiden tarpeiden tutkimiseen ja
analysointiin on kiinnitettdvd entistdi enemmén huomioita. Innovaatioita on kehitettiva
jatkuvasti ja vield mahdollisimman kustannustehokkaasti, jotta tuotteet tai palvelut menevét
kaupaksi ja yritys menestyy. (Méntyneva 2012, s. 14-15) Liiketoimintaan liittyykin entisti

enemmaén riskejé ja niitd on osattava ottaa seki hallita.

Yritys menestyy, jos sen toiminta on tavoitteellista ja madratietoista. Yrittdjan psykologisista
tekijoistd juuri menestymishalu ja tavoitteellisuus ovatkin my0s tarkedssa roolissa yrityksen
kasvussa ja menestymisessd (Shane 2004, s. 99). Strategian luominen yritykselle on helpompaa,
kun yrittdjand on mainitunlainen henkild. Strategia méérittelee yrityksen pddmédrin ja
tavoitteet sekd tavoitteiden saavuttamiseen tarvittavat resurssit ja keinot. Se myods médrittelee
yrityksen kilpailuedun, jolla se erottuu kilpailjoistaan. Kyse on myds uudenlaisista tavoista
tehda asioita, innovaatioista. (Santalainen 2006, s. 31) Resurssit ovatkin strategian keskidssa ja
niiden oikeanlainen hyodyntdminen on tidrkedd. Liiketoiminnan aloittamisessa onkin
ensisijaisen tirkedd 10ytdd oikeanlaiset kumppanit tai tyontekijit. Menestydkseen yrittdjilla
onkin oltava hyvd sosiaalinen verkosto, jonka avulla hin voi organisoida yrityksensd

menestysmiskuntoon. (Shane 2004, s. 92-93)

Hyva yrittdjd onkin menestyksennidlkdinen selviytyja, joka pyrkii tekemddn asiat toisin kuin

muut, luovasti. Hin myds luottaa itseensd ja kykyihinsd. Hin my0s pyrkii vaikuttamaan itse
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omiin asioihinsa sekd ymparistoon, eikd anna toisten tai ympériston vaikuttaa itseensd (Shane

2004, s. 108). Hin ottaa mielellddn vastuuta muista ja omista asioista.

Mainostoimistoalalla liiketoiminnan aloittaminen vaatii yhté lailla néité ensijaisesti luovuuteen
liittyvid piirteitd yrittdjéssd. Alalla toimiminen suunnittelijana ja ideoiden kehittdjédnd vaatii
samoja psykologisia tekijoitd liiketoiminnan aloittamisessa ja sen kehittdimisessd. Jotta
asiakkaat saavat ainutlaatuisia mainonnan ratkaisuja, mainonnan suunnittelijasta on 16ydyttiva

esimerkiksi:

luovuutta ja keksijdin piirteitd, jotta jokainen mainos tyydyttdé asiakasta kaikin puolin,

- intuitiota, jotta hin pystyy tiukkojen aikarajojen puitteissa luottamaan omaan
mainonnan ratkaisuunsa, kuten mainoksen graafiseen ulkoasuun, kun esimerkiksi
markkina- tai kohderyhmatutkimusta ei ole tehty,

- menestyksenndlkdisyyttd, jotta mainos menestyy ja myy asiakkaan tuotteita tai
palveluita ja

- riskien ottamiskykyd luodakseen ennen nikeméttdmid uusia mainonnan ratkaisuja

tiedostaen riskin, ettd mainos ei toimikaan ja sen tavoitteet jad saavuttamatta.

Liiketoiminnan aloittaminen vaatii luovuutta, kuten myds yrityksen kehittdiminen. Téhin
palataan tutkimusraportissa tarkemmin jéljempdnd. Esimerkiksi Shanen esittelemédn
yrittdjyyden prosessin mukaisesti yrittdjyys koostuu vaiheista ja selviytymisvaihe on niistd yksi
tarkeimmastd. Ensimmaiset vuodet ovat niisté kriittisimpid. (Shane 2004, s. 12) Jotta aloittaneet
yritykset selviytyvdt, vaatii se muiden tekijoiden ohella luovuutta muun muassa
markkinoinnissa. Yrittdjyyden prosessia ja luovuuden vaikutusta sithen voidaan esitelld oheisen

kaavion mukaisesti (Kuva 1).
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Kuva 1. Yrittdjyyden prosessi ja luovuus. (McMullan & Kenworthy 2015, s. 70)

Kuvasta kiy selkeésti ilmi, ettd mitd pidemmadlle yrityksen elinkaari jatkuu, sen vaativampaa
litkketoiminnan kehittdminen on. Liiketoiminnan aloittaminen ja kasvu vaatii luovuutta (Kuva
1). Kun yritys kehittyy, se vaatii enemmaén resursseja tai uusia innovaatioita. Yrittdjien luovuus
niiden hankkimisessa onkin tirkeédssd roolissa. Yrityksen on erotuttava kilpailijoista. Nokian
palveluksessa pitkddn yrityksen kasvun aikana markkinointijohtajana tydskennellyt Maria
Sipild ndkee myds ideoinnin ja luovuuden tirkeyden liiketoiminnan kasvussa (Sipild 2013, s.

51-52):

”Parhaat brdndit ovat yksinkertaisia. Tyypillinen kompastuskivi aloitteleville yrityksille
on se, ettd tuotevalikoimaa laajennetaan ennen kuin mietitddn, mikd on se yksi iso
missio tai juttu mistd kuluttajat pitivdt. Yrityksen on lyotivd itsensd ldipi yhdelld

suurella idealla ennen kuin voidaan ajatella tuote- tai palveluportfolion laajentamista.”

Onkin selvia, ettd liiketoiminnan aloittaminen ja kasvu vaatii luovuutta yrityksen elinkaarella

eri vaiheissa enenevissd madarin.

2.1.2 Yrittijyysprosessi

Kuten kappaleen alussa kaytiin ldpi, yrittdjd 10ytdd mahdollisuuden ja hyddyntdd siti.
Schumpeterin yrittdjyyden teorian mukaisesti yrittdjd luo uuden tuotteen tai palvelun,
innovaation. Héan voi jopa luoda kokonaan uudet markkinat, kuten aiemmin kavi ilmi. Hin
hyodyntdd tatd luovasti ja kasvattaa liiketoimintaansa. Kirznerin teorian mukaisesti yrittdja
taasen ei vélttimatta tarvitse uutta innovaatiota. Hian voi hyodyntié vanhaa liiketoimintamallia,

tuotetta tai palvelua esimerkiksi myymaélld palvelua asiakkailleen hyvélla katteella. Néin ollen
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Kirznerin teorian mukaisesti yrittdjyys ei vaadikaan niin paljon innovatiivisuutta, luovuutta.
(Shane 2004, s. 20-21) Jotta liiketoiminnan aloittamisen ja kasvun haasteet selvidisivit

paremmin, onkin syyti kiinnittdd huomiota koko yrittdjyysprosessiin.

Mainostoimistoalan liitketoiminnan aloittaminen ja kehittdminen ei valttimattd vaadikaan niin
paljon, koska kyse on hyvin perinteisestd alasta. Vaikka ala on kehittynyt huimaa vauhtia ja se
tarjoaa jatkuvasti uusia mahdollisuuksia, pohjimmiltaan kyse on kuitenkin selkeiden
mainonnan palveluiden, kuten graafisen suunnittelun myymistd asiakkaille. Kyse on
kustannuksien hallinnasta ja hyvéstd katteesta ainakin liiketoiminnan aloittamisessa.
Luonnollisesti itse palvelut ovat itseisarvoltaan luovia, mutta liiketoiminta niiden ymparilld ei

valttamatta sitid ole.

Kun kestévi liiketoimintamalli on luotu, yritys parjdd markkinoilla ilman suuria innovaatioita.
Taloudellisen selviytymisen ja mahdollisen menestymisen lisdksi yrityksen pitdd huomioida
my0Os muita tavoitteita. Kestédvd liiketoimintamalli voidaan késittdd yrityksen kestdvén,
jatkuvan liiketoiminnan takaavana mallina, mutta se méaritellddn nykyédan paljon laajemmin.
Kuten Laukkanen, Huiskonen ja Koivuneva toteavat Kestdvdt liiketoimintamallit 2030 —
tutkimusraportissaan kestdvien liiketoimintamallien teorioiden kehittdjien Baumgartnerin ja
Ebnerin mukaisesti yrityksen tavoitteena onkin tyydyttda ensisijaisesti omistajien tarpeet, kuten
esimerkiksi sijoitetun pddoman tuottotavoitteet ja hyvd kannattavuus sekd yhteiskunnan
taloudelliset tarpeet hyvinvoinnin takaamiselle. Néiden taloudellisten vastuiden liséksi myds
yrityksen sosiaaliset vastuut ovat tirkeitd, kuten esimerkiksi henkildston, ihmisoikeuksien ja
yhteiskunnan arvostaminen. Liséksi kestivisséd kehityksessd on huomioitava ekologiset arvot,

kuten esimerkiksi luonnon suojeleminen ja sdédstdminen. (Laukkanen et al. 2013, s. 13)
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My0s mainostoimistoalan yritysten onkin koko yrittdjyysprosessin aikana kiinnitettdva entista
enemmin huomioita liiketoimintamallissaan taloudellisten tavoitteiden lisdksi koko
yhteiskuntaa ja sen kansalaisia koskettaviin arvoihin ja tavoitteisiin. Kanniainen toteaakin
yhteiskuntavastuuta kisittelevdssd kirjassaan korostaen nimenomaisesti sosiaalista ja
ympdristovastuuta ndin: “Suuri yleiso odottaa yritysten kdyttdvin resurssejaan yhteiseen
hyvddn, eli muuhunkin kuin voiton tekemiseeen ja omistajien varallisuuden maksimointiin.
Useimmiten julkisen keskustelun ldhtokohta on ollut normatiivinen. Yrityksiltd on ts. edellytetty
paitsi taloudellista vastuuta sidosryhmilleen myés laajempaa sosiaalista vastuuta hyvind
tekoina, sekd etenkin ympdristovastuuta.” Tami voidaan nidhdi alalla myds mahdollisena
kilpailutekijand. Esimerkiksi juuri henkiloston kunnioittaminen ja sen esille tuominen voisi
toimia mahdollisena kilpailutekijénd, mikd voisi parantaa toimiston mainetta ja tunnettuutta.

(Kanniainen 2015, s. 9)

Onkin selvéd, ettd kestdvd kehitys on huomioitava parhaalla mahdollisella tavalla myos
mainostoimistojen litketoiminnassa. Heilld on mahdollisuus my0s viestid asiasta eteenpdin ja
jalkauttaa tdtd ajatusta myoOs asiakkaiden suuntaan. Heilld voikin olla yhteyskunnallisesti
merkittdvi vastuu asian esille tuomisessa. My0s tulevat sukupolvet on otettava huomioon. He

voivat mainostaa kestivai kehitystd myds vilillisesti asiakkaidensa avulla.

Shanen esitteleméssd yrittdjyysprosessissa onkin huomioitava monia tekijoitd litketoiminnan
aloittamisessa ja kehittdimisessd. Kun mahdollisuus on pditetty hyddyntdd, on yrittdjan
méidriteltdva tarvittavat resurssit ja luotava strategia, miten resursseja, kuten tyontekijoitd
hyodynnetddn ja pédstddn tavoitteisiin. Resurssit on organisoitava ennen liiketoiminnan
toteuttamista. (Shane 2004, s. 12-13) Strategisessa suunnittelussa on maédriteltivd yrityksen
missio ja visio. Missio maédrittelee pitkdn aikavilin liiketoiminnan perusidean, jolla yritys
péésee taloudellisiin ja muihin tavoitteisiin. Visio taasen miérittelee yrityksen tahtotilan, johon
koko organisaatio sitoutuu yhdessé. Tahtotila miéritelldén tietylle ajanjaksolle. Se voi kertoa
esimerkiksi yrityksen palveluista, jotka syntyvit yrityksen resurssien, yrittdjdn tai
tyontekijoiden avulla. Yrityksen strategiassa kuvataan tarkasti millaisilla toimenpiteilld
kyseiseen tahtotilaan pééstddn. (Santalainen 2006, s. 43-53). Missio ja visio toimivatkin
strategian pohjatyond, ja niiden tdytyy olla mahdollisimman realistisia ja selkeitd, jotta
tavoitteisiin padstddn (Lindroos & Lohivesi 2004, s. 43). Mainostoimistojen olisikin syyta
kiinnittdd enemmain huomiota pitkén tdhtdimen suunnittelmiin, jotta kasvua syntyisi. Voi olla,

ettd mainostoimistojen kohdalla yrittdjyysprosessi jdd juuri strategian kohdalla puolitichen,
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koska keskitytddn muiden toimijoiden kasvuun ja strategisten toimenpiteiden suunnitteluun ja
toteutukseen mainonnan muodossa. Mainonta on tirkessd roolissa briandin rakennuksessa.

“Suutarin lapsilla ei ole kenkid” —sanonta saattaa toimia tdssi kohdassa.

2.1.3 Kasvuyritys ja sen haasteet

Yrityksen kasvua voidaan mitata monella tavalla, kuten liikevaihdon tai henkilostomadran

kasvun avulla. Sipilé kertoo kasvusta kirjassaan ndin (Sipild 2013, s. 8):

"OECD:n ja Eurostatin mukaan kasvuryitys tyollistdd 10 henkilod ajanjakson alussa
ja seuraavan kolmen vuoden aikana henkiloston keskimddrdinen kasvu ylittdd 20

1

prosenttia vuositasolla.’

Jotta yritys kasvaa, on silld oltava selkeit tavoitteet ja strategia, kuten edelld on juuri mainittu.
Lisdksi yrittdjélla taytyy olla kasvuhalukkuutta ja menestyksennilkdd. Myds resurssien on
oltava ainutlaatuisia ja riittdvid. Erityisesti vaaditaan luovuutta, jotta yritys saa kilpailuetua ja
erottuu kilpailijoista, kuten edelld kaaviossa on esiteltynd (Kuva 1). Kasvun edellytyksenéd on
my0Os hyvéd ja yrittdjille suotuisa toimintaympéristd. Toimintaympdriston mahdollisuudet

voidaankin jakaa sen mukaan, millaisesta toimintaymparistostd on kyse (Shane 2004, s. 147):

- Taloudellinen toimintaympdristo, johon vaikuttavat esimerkiksi pddoman saatavuus,
verotus ja maan taloudellinen tila

- Poliittinen toimintaympdristé, johon vaikuttavat esimerkiksi tiukat lait, toimintavapaus
ja hallinnon hajautuminen

- Sosiaalis-kulttuurinen toimintaympdristé, johon vaikuttavat esimerkiksi sosiaalinen
yrittdjaksi ryhtymisen haluaminen yleisesti, yrittdjien roolimallit sekd sosiaalisesti

vallitseva kulttuurinen ndkemys yrittdjyydesté

Tutkittaessa alan yrittdjyyttd ja kasvun puutetta taloudellisella, poliittisella ja sosiaalis-
kulttuurisella toimintaympdristolld on osaltaan merkittivdd vaikutusta yrittdjyyteen ja
nimenomaan kasvuyrittdjyyteen Suomessa. My0s yritysten toimialan valitsevalla tilanteella,
kuten kilpailulla on merkitystd yritysten kasvuun, mutta nekin liittyvét edelld mainittuun

taloudelliseen toimintaympéristoon ja sen tarjoamiin mahdollisuuksiin. Esimerkiksi
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rahoituksen saamisella ja muiden resurssien, kuten tyontekijéiden saatavuudella on niin ikédn

vaikutusta kasvun syntymiselle.

Yritysten kasvulle on monia esteitd. Yksi keskeisin niistd on yrittdjdn kasvuhaluttomuus. Tédhin
voi vaikuttaa monet seikat, mutta yrittdjd ja yrityksen johto henkildityy yhteen ja samaan
henkiloon. Néin ollen yrittdjdn tavoitteet liittyvdt moniin muihinkin seikkoihin kuin
taloudelliseen menestymiseen. Kasvuhaluttomuuteen vaikuttaa yrittdjan eliméntilanne- ja
tyyli. Han voi esimerkiksi panostaa enemmén perheeseen. (Westhead et al. 2011, s. 17)
Mainostoimistoalalla tilastojen valossa tilanne voi juuri tdmi. Yrittdjd, tyontekija ja johto
henkildityvit monesti samaan henkil66n tai pariin henkiloon. Télldin kasvuun voi vaikuttaa
henkilokohtaiset muut intressit merkittdvasti. Yrittdjat voivat tyytyé yrityksen osalta pienend
pysymiseen ja panostavat muihin kiinnostuksen kohteisiin. Kyse voikin olla tietoisista

valinnoista.

Kasvuun vaaditaankin sekd yrittdjan halukkuutta, kykyid ja luovuutta ettd sopivaa
toimintaymparistod. Luovuuden lisdksi tarvitaan yrittdjin ja johdon osalta my0s kykyé, tietoa
ja taitoa. Mitd enemmén yrittdjilld ja johdolla on liiketoimintaosaamista, sitd enemmaén yritys
saavuttaa menestystd. (McMullan & Kenworthy 2015, s. 29-30) Niin ollen yrittdjdn tiedot ja
kokemus ovat ratkaisevassa asemassa yrityksen menestymisessd ja kasvussa, myds
mainostoimistoalalla. ~ Téltd  osin  tutkimuksessa  onkin  selvitettivd  yrittdjien
litketoimintaosaamista esimerkiksi kokemuksen ja koulutuksen osalta. Tutkimuksessa
paneudutaankin  tarkemmin  jéljempdnd my0s alan  koulutuksessa  annettavaan

yrittdjyyskasvatukseen ja liiketoimintakoulutustarjontaan.
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Kuva 2. Eri liikketoiminnan osa-alueiden vaikutus menestymiseen. (McMullan & Kenworthy

2015, s. 30)

Yrittdjdn menestyminen onkin riippuvaista strategisesta osaamisesta. Téhén liittyy keskeisesti
tavoitteellinen ja suunniteltu toiminta, kuten edelld onkin jo kdyty ldpi. Lisdksi vaaditaan
esimerkiksi markkinointiosaamista. Brandin rakentaminen vaatii luovuutta ja tietoa esimerkiksi
markkinoista. Myds henkildstdjohtaminen on tirkedssd roolissa, jotta yrityksen tirkeistd
resursseista saadaan kaikki mahdollinen irti tavoitteena menestyminen. Ndiden resurssien hyvéa
organisointi ja kehittdiminen ovatkin yksi tdrked yrittdjan osaamisalue. Myds taloudenohjauksen
tuntemus on tirkedd, koska muuttuneessa toimintaympdristossd, kuten lisddntyneen
kansainvilisen kilpailun muodossa, yritysten on kiinnitettdva entistd enemmain huomioita muun
muassa kustannustehokkuuteen ja joustavuuteen taloudellisesti kilpailuedun saamiseksi
(Neilimo & Uusi-Rauva 2014, s. 12). Niihin kaikkiin osa-alueisiin on kiinnitettdvd huomiota.
Se vaatiikin yrittéjiltd paljon ponnisteluja erityisesti mikroyrityksissd, joissa on huolehdittava
my0s asiakkaista ja toimeksiannoista. Haasteita syntyykin tdltd osin muun muassa ajankéyton

hallinnasta, koska pitdisi kehittidi yritysti asiakasprojektien lomassa. (Kuva 2)

Suurimman osan uusien yritysten liitketoiminta loppuu syysté tai toisesta kolmessa vuodessa.
Suurin osa yli kolme vuotta selvinneistd yrityksistd pysyvit pienind. Ndmd mikroyritykset
haluavatkin pysyé pienind, kuten edelld kavi ilmi. (Westhead et al. 2011, s. 17) Puolet uusista
yrityksisti epdonnistuu 5 vuodessa ja niiden toiminta loppuu Euroopassa (The Entrepreneurship

2020 Action Plan 2012, s. 12). Haasteita yrityksen kasvulle onkin lukuisia. Yksi niistd voikin
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liittyd siihen, ettd yrittdjit eivit kehitd uusia innovaatioita syystd tai toisesta, vaikka olisivatkin
luovia ja heilld olisi mahdollisuus kehittdd uusia innovaatioita liitketoiminnan parantamiseksi.
Esimerkiksi Yhdysvalloissa tehtyjen yrittdjyystutkimusten mukaisesti yritykset, jotka toivat
markkinoille uusia ja innovatiivisia tuotteita yritysten alkuvaiheessa menestyivit muita
yrityksid paremmin. (Shane 2004, s. 204-205) Suomessa kasvuyrityksen tyyppiesimerkkiné on
toiminut Nokia, joka viisinkertaisti litkevaihtonsa vuosina 1996-2001 31 miljardiin euroon
luovien ja ainutlaatuisten "ihmisid yhdistdivien” puhelinten ja kansainvélisesti hyvin toimivan
logistiikan ansiosta (Sipild 2013, s. 9-10). Mainostoimistoalan mikroyritystenkin kasvun puute
voi liittyd siihen, ettei esimerkiksi digitaalisaation ja kansainvélistymisen tuomia
mahdollisuuksia hyodynnetd riittdvésti. Uusia palveluideoita tai kestdvid liiketoimintamalleja

ei kehitetd, vaikka siihen olisi mahdollisuuksia muuttuneen toimintaympériston avulla.

Rahoituksen saaminen on taloudelliseen toimintaympéristoon liityvd haaste kasvulle. Ilman
taloudellista tukea tai riittdvdi omaa padomaa yrityksen on hankalaa investoida ja hakea kasvua.
“The Entrepreneurship 2020 Action Plan” —raportin mukaisesti yritysten kasvussa tirkedssa
roolissa on rahoituksen jirjestyminen ja Euroopassa on raportin tutkimuksen mukaisesti
puutteita taloudelliselle tuelle yritysten kasvulle, mikd vaatiikin toimenpiteitd julkisella
sektorilla (The Entrepreneurship 2020 Action Plan 2012, s. 15). Mainostoimialalla voikin olla
vastaavanlainen tilanne. Kasvua ei synny, koska muiden taloudellisten syiden, kuten taantuman
johdosta, rahoitusta yrityksen kasvulle esimerkiksi palkkaamalla lisdd tyontekijoitd tai
laajentamalla toimintaa ulkomaille, ei saada alan yrityksille. Alan yritys saatetaan kokea
rahoittajien silmissd erittdin riskialttiina sijoituksena. Taantuma on vaikuttanut alan yrityksiin
negatiivisesti Suomessa. “The Entrepreneurship 2020 Action Plan” —suunnitelman tavoitteena
onkin saada kokonaisuudessaan Euroopan taloudellista tilaa paremmaksi ja sen keskiossd on
esimerkiksi kasvuyrittdjyyden lisddminen ja tyopaikkojen luominen (The Entrepreneurship

2020 Action Plan 2012, s. 12).

2.1.4 Kasvuyrittijyys Suomessa

Suomessa on vdhdn kasvuyrityksid. Esimerkiksi henkilostomaéralld mitattuna kasvuyrityksid
oli vuosina 2010-2013 ainoastaan 798 kappaletta ja nuoria alle 5 vuotta vanhoja kasvuyrityksia
vain reilut 130 kappaletta (Kuva 3). Kolmen vuoden ajanjakson aikana 20 prosentin

kasvuvauhdilla ndma yritykset ty6llistivdat noin 73 700 henkildd (Kuva 4). Kuten aiemmin on
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todettu, ndma yritykset ovat tirkeitd Suomelle, koska ne tyoOllistdvét yrityksid nyt ja
kasvaessaan tulevaisuudessa vield paremmin. Sipildn hallituksen yksi strategisista tavoitteista
onkin juuri tydpaikkojen lisidiminen ja kilpailukyvyn parantaminen muun muassa yrittijyytta
tukemalla. Heikentyneen Suomen taloudellisen tilan johdosta kasvuyrityksistd odotetaankin
pelastusta. Niiden avulla on mahdollisuus parantaa Suomen ty6llisyystilannetta. Liséksi niille
kasataan paineita myos kansainvilistymisen osalta. Ne myds toimivat edellikévijoind ja

roolimalleina. (Yrityskatsaus 2015 ohjausryhma, s. 29-30)
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Kuva 3. Kasvuyritykset eri ajanjaksoilla, lukumairé (Yrityskatsaus 2015 ohjausryhmd, s. 112)
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Kuva 4. Kasvuyrityksien henkildstomaérd, 1000 henkilod (Yrityskatsaus 2015 ohjausryhm, s.
113)

2.2 Mainostoimistoalan kuvaus, historia ja ominaispiirteet

2.2.1 Markkinoinnin ja mainonnan kuvaus

Markkinoinnin avulla yritys yritys pyrkii parantamaan tuotteidensa tai palveluidensa myyntia.
Se on suunnitelmallista toimintaa, joka nivoutuu yrityksen liiketoimintastrategiaan.
Markkinointistrategia onkin yritysjohdon vastuulla. Se huomioi yrityksen tavoitteet, joilla se
tuottaa voittoja yrityksen omistajille. Lisdksi se médirittelee, miten asiakkaat hyotyvét yrityksen
tuotteista tai palveluista. Siind huomioidaan myds yhteistyokumppanit ja niiden saama lisdarvo
yrityksen toiminnasta. Markkinointistrategia on osa strategista markkinointia, joka painottaa
laajemmin markkinoinnin tavoitteita sekd yrityksen toiminta-ajatusta. Markkinointistrategia
kidsitetddnkin suunnitelmana, joka maédrittelee sen, miten yritys toimii strategisen
markkinoinnin visioiden mukaisesti. Markkinointistrategian keskiossd on asiakas ja
asiakassuhteiden johtaminen seki uusien asiakkaiden hankkiminen. Se kisittdd ndin ollen
markkinointitaktiikat, jotka ovat kdytdnnon suunnitelman mukaisia toimenpiteitd, kuten

mainoskampanjoita. (Tikkanen & Vassinen 2010, s. 21-23)
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Juuri mainoskampanjoiden suunnittelu ja toteutus tastd ndkokulmasta onkin mainostoimistojen
perustyOti toimeksiantojen pohjalta ja yhteistyossd asiakasyritysten kanssa. Mainostoimistojen
asiakkaat tarvitsevat apua esimerkiksi asiakashankinnassa. Kyse onkin mainostaktiikojen
suunnittelusta ja toteutuksesta, mutta toimistot voivat tarjota myos hyvin kokonaisvaltaisia
palveluita. Mainostoimistot voivat auttaa asiakkaita markkinointistrategian suunnittelussa,
jolloin asiakasyrityksen liitketoiminnan ja toimialan tuntemuksen tiytyy olla korkealla tasolla.
Markkinointistrategian  suunnittelussa liiketoimintastrategian syvillinen tuntemus on
ehdotonta. Esimerkiksi brédndin rakentaminen vaatii samanlaista osaamisesta, jotta brindin
tavoitemielikuvat vastaavat yrityksen liitketoiminnan tavoitteita. Téyden palvelun
mainostoimistot tarjoavat laaja-alaisesti palveluita kampanjoiden ja markkinointistrategian

suunnitteluun seké brindin rakentamiseen.

2.2.2 Mainostoimistoalan historia Suomessa

Nykyisen kaltaisen mainonnan alkujuuret sijoittuvat Yhdysvaltoihin, jossa 1900-luvun
vaihteen molemmin puolin tapahtui muutoksia esimerkiksi yrityksien toimintatavoissa ja
yhteiskunnassa. Tuolloin syntyivdt monet mainonnan arvon jo alkuvaiheessa ymmértavit
yhdysvaltalaiset suuryritykset, kuten Coca-Cola, ja samalla yhteiskunta kaupungistui.
Alettiinkin panostaa enemmin mainontaan esimerkiksi tuotteiden pakkauksissa sekid
paikalliseen mainontaan, joka tavoitti kaupunkilaisia. Mainonnan suunnittelulle olikin tarpeita
ja Yhdysvaltoihin perustettiin ensimmaéiset mainostoimistot, jotka painottivat ensisijaisesti
vield tekstisuunnittelua. Vasta 1920-luvulla mainonta kehittyi esteettisempidin suuntaan ja

visuaalisuus lisddntyi mainoksissa. (Kansantaloudellinen aikakauskirja 2/1999, s. 376-378)

Suomi sijaitsee kaukana Yhdysvalloista ja my0s Euroopan laitamilla. Suomi onkin ollut pitkdan
hieman erityksissd oleva maatalousmaa ja kehittynyt nopeasti teollisen vallankumouksen
jélkeen 100 vuodessa informaatioyhteiskunnaksi, miké perustuu ensisijaisesti vientivetoiseen
teollistumiseen (Kokkinen 2012). Teollistuminen on osaltaan vaikuttanut myds kuluttujien
kayttaytymiseen, kun kuluttajien taloudellinen tila on parantunut teollistumisen myo6ti. Myos
kulutustottumukset ovat muuttuneet ajan saatossa. Kuluttajat ovatkin vaatineet historian
saatossa tuotteita perustarpeiden tiyttdmisen lisdksi my0s muuhun. Parempien tuotteiden

vaatiminen ja erilaisten tarpeiden tdyttiminen on tuonut tarvetta myds lisddntyville
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mainonnalle ja sen kehittdmiselle. Suomessa onkin merkittdvissd méérin vaikuttanut
mainonnan tarpeisiin teollistuminen ja sen myo6td tapahtunut kuluttujien rikastuminen sekd

yritysten kasvaneet mainonnan tarpeet.

Suomalaiseen mainontaan on merkittdvasti tullut piirteitd yhdysvaltalaisesta mainonnasta ja
esimerkiksi yksi Suomen ensimmaéisid mainostoimistoja oli FORD-automerkin mainontaa
varten vuonna 1925 perustettu yhdysvaltalaisen Erwin, Wasey & Co Oy —mainostoimiston
haarakonttori. Kyseinen toimisto vastasi Suomen ja Viron markkinoista. (Kansantaloudellinen
aikakauskirja 2/1999, s. 376-382) Yhdysvaltalaisen mainostoimiston perustaminen Suomeen
onkin osaltaan ollut tirkedssé roolissa yhdysvaltaltaisen mainonnan osaamisen ja kokemuksen

sekd tapojen jalkauttamisessa Suomessa.

1920- ja 1970-luvuilla Suomen mainostoimistoalaan vaikuttaneita erityispiirteitd olivat

(Kansantaloudellinen aikakauskirja 2/1999, s. 376-382):

- maailmanlaajuinen lama, miké vaikutti ratkaisevasti myds Suomen mainostoimistoihin
ja monet perustetut mainostoimistot jéivitkin hyvin lyhytik&isiksi,

- mainonnan monipuolistuminen, kuten valokuvien ja rikkaamman tekstin kéyton
yleistyminen ilmoituksissa

- nykyéaéinkin toiminnassa olevan mainostoimisto Oy SEK Ab:n, jonka omistaa nykyisin
Salomaa-yhtdt, ja joka tyollistdd 36 alan ammattilaista, perustaminen vuonna 1935,

- alan koulutuksen kehittiminen ja perustaminen, kuten esimerkiksi Myynti- ja
mainoskoulun, nykyisen Markkinointi-instituutin, toiminnan aloittaminen vuonna 1930
sekd Helsingin Kauppakorkeakoulun mainonnan opetuksen aloittaminen vuonna 1935

- televisioiden yleistyminen 1950 ja 1960-luvuilla, mikd vaati luovan osaamisen lisdksi
myos teknistd osaamista alan ammattilaisilta ja

- markkinointutkimusten ja muiden mainonnan tyokalujen sekd  teorioiden
hyodyntiminen ja

- mainostoimistoiden organisaatioiden kehittyminen, kuten Artdirector/Copywriter —

tiimien yleistyminen.

1900-luvulla mainostoimistoala ja sen toimintamallit ovat kehittyneet Suomessa nopeasti.
Kulutusyhteiskunnan syntyminen ja kaupungistuminen ovat olleet keskeisessd roolissa, kuten

Yhdysvalloissakin. Globalisaation myo6td my0s Suomen mainontaan on tullut vaikutteita
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ympéri maailmaa, kuten esimerkiksi 1980-luvulla, jolloin ajalle ominaiset rohkeat ja kokeilevat
muotityylit levisivdt Yhdysvalloista kaikkialle maailmassa. Vanhoja mainoksia tulkiten 1980-
luvun mainonnalle olivat ominaista voimakkaat vérit ja rdviakat mainostekstit, ja esimerkiksi

televisiomainoksissa kiinnitettiin enemmain huomiota tarinoihin ja sisdltoon kuin aiemmin.

1900-luvun loppupuoliskolla mainostajat Suomessa ovat alkaneet kiinnittdmidin enemmén
huomiota brindin rakentamiseen ja markkinointistrategioihin osana yrityksen liiketoimintaa.
Markkinointia ja mainontaa ei ndhty enda yksittdisind operatiivisina toimenpiteind vaan osana
yrityksen liitketoiminnan strategiaa ja kokonaisuutena, joka mahdollistaa yrityksen
menestymisen markkinoilla. Esimerkiksi Nokiassa rakennettiin vahva Nokia-bréndi, jonka
tunnuslauseena toimi “Connecting People” ja briandin korkea arvo liiketoiminnassa nihtiin jo

globalisaation varheissa vaiheessa. (Haikio 2009, s. 111)

Digitalisaation my0td mainonta on saanut uusia kanavia. 1990-luvulla ja 2000-luvulla Internet
on tuonut lisdd mahdollisuuksia mainostajille tavoittaa kuluttajia tai mahdollisia asiakkaita
ympéri maailmaa. Tamé on lisdnnyt haasteita myds mainostoimistoille. Uusien tekniikoiden ja
kanavien oppiminen on vaatinut toimistoja muuttumaan véhintddnkin osittain myos
digitoimistoiksi. Esimerkiksi nettisivujen suunnittelu ja multimedia on vaatinut toimistoilta

erilaista osaamista kuin aiemmin, miké on tuonut haasteita perinteisille toimistoille.
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2.2.3 Luovan alan yrittijit ja tyontekijit

Luova ala mééritelldén Tyo- ja elinkeinoelinministerion mukaisesti néin (Peltola et al. 2014, s.
8):
“Luovat alat pitdid ndhdd kaikkia toimialoja horisontaalisesti poikkileikkaavana
litketoiminnan muotona. Sen ytimeen kuuluvat litketoiminnan muodot ovat sisdlléltddn
hyvin teknis-taiteellis-kaupallisia aloja, joiden yhteinen nimittdjd [oytyy ihmisen,

yrityksen tai prosessin kehittdmdn luovan idean kaupallistamisesta.”

Mainostoimistoalan yrittdjyys rakentuukin edelld mainitun méaritelméan mukaisesti ihmisen tai
yrittdjan luovuuden ympdrille. Yrittdjéllé tai tyontekijdlld on erityinen taito, kuten esimerkiksi
taito suunnitella graafisesti tyylikké&itd ja ajanmukaisia mainoksia tai tuottaa monipuolisia ja
rikkaita tekstejd esitteisiin tai lehti-ilmoituksiin. Yritys hyodyntdd nditd taitoja ja tarjoaa niitd
asiakkaille tavoitteena menestyksekds liiketoiminta. Kyseisen mééritelman mukaisesti kyse
onkin lisdarvon tuottamisesta asiakasyrityksen liiketoimintaan mainostoimistoalan luovien

palveluiden tarjoamisen avulla.

CClI CONTRIBUTION BY SECTOR

@ Sectors by revenues (US$ bn) @ Number of jobs (in ‘000)

b % ] ? 2 % & "N & é ’

Television Visual Newspapers Advertising Architecture Books Performing Gaming Movies Music Radio
Arts & Magazines Arts

Kuva 5. Luovien alojen litkevaihdot ja tyontekijit alakohtaisesti. (Cultural times The first

global map of cultural and creative industries 2015)
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Maailmanlaajuisesti kulttuuri- ja luovat alat tyollistivdt yhteensd noin 29,5 miljoonaa
tyontekijdd, joista Euroopassa on 7,7 miljoonaa tyontekijdd. Téssd tilastossa on mukana
esimerkiksi markkinointi, jonka tyontekijamédrd on 1,953 miljoonaa (Kuva 5). (Lhermitte et

al. 2015, s. 15-17)

Liikevaihto
Toimiala Yritykset Henkilosté |  (milj. €)
Kirjojen kustantaminen 284 306 1540 331
Elokuvien, videoiden ja televisio-ohjelmien tuotanto 795 802 1940 240
Ohjelmistojen suunnittelu ja valmistus 3 360 3 664 25149 3394
Mainostoimistot 2622 2657 5753 1299
Graafinen muotoilu 644 646 559 41
Sisustussuunnittelu 807 807 629 78
Teollinen muotoilu 507 513 604 61
Esittavat taiteet 1075 1089 1493 104
Taiteellinen luominen 1423 1425 895 68
Radio- ja televisiotoiminta 68 134 4733 1022
Uutistoimistot 45 53 293 26
Em. luovat alat yhteensa 11 630 12 096 43 588 6 663

L&ahde: Toimiala Online/Tilastokeskus/Yritys- ja toimipaikkatilastot

Kuva 6. Luovilla aloilla toimivien yritysten mdéird, toimipaikat, henkilostd ja liikevaihto

vuonna 2012 (Peltola et al. 2014, s. 18).

Suomalaisen mééritelmén mukaiset luovan alan yritykset tyollistivét yhteensa 43 588 henkiloa
vuonna 2012. Mainostoimistoissa tyoskenteli 5 753 henkilod 2 622 yrityksessd, joten
keskimiérdinen mainostoimiston koko henkildston osalta oli 2,2 henkildd. Kyseinen toimiala
onkin henkiloston méadrdltddn verrattuna esimerkiksi ohjelmistojen suunnitteluun ja
valmistukseen 3,4 kertaa pienempi keskiméérdisen henkiloston médrin ollessa 7,5 henkiloa
ohjelmistoalan yrityksissd. Liikevaihdoltaan mainostoimistoalan yritysten keskiméddrdinen
litkkevaihto oli noin 0,5 miljoonaa euroa, kun ohjelmistoalan yritysten keskimddrdinen

litkevaihto oli noin 1 miljoonaa euroa. (Kuva 6)
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| Liikevaihto | Henkilésts | Muut yritykset

Salomaa-Yhtiot 236 057 748 427 Sisaltaa SEK-yhtict, Dagmar, Voitto, Adsek, Adsek
Avec ja Qualitems

SEK-yhtiot 27 694 666 171 Sisaltaa SEK & Grey, SEK Promote, SEK Loyal,

(sis. Salomaa-Yhtidihin) Perfecto, SEK Public, SEK Point ja SEK

TBWA-konserni 15 266 370 147 Siséaltda PHS Helsinki Oy ja North Helsinki Oy

Bob Helsinki -konserni 80 380 000 115 Sisaltaa Robert af Helsingfors Ab, Bob Helsinki Oy,
Viestintatoimisto Myy Oy, Vilja Helsinki Oy ja Toinen
Helsinki Oy

Aegis Media Finland 101 557 000 112 Sisaltaa Carat Finland, Vizeum ja White Sheep

Zeeland konserni 9799 625 105 Siséaltaa Zeeland Helsinki, Turku, Adventures,

Branding, Digital, East, Services, Bee
Consulting, Deeland, Hehku Design, Mediatonic,
Suunnittelutoimisto Tarha ja Maggie Oy

Activeark JWT Oy 10 089 947 106 Sisaltaa Activeark Oy, Activeark Labs Oy ja J. Walter
Thompson Oy (1.7.2012 alkaen)
Taivas Group . 74 Sisaltda Taivas Maan Paalla Oy, Suunnittelutoimisto

Taivas Oy, Suhdetoimisto Taivas Oy

Hasan & Partners Oy 6 286 197 52 Sisaltda Hasan & Partners Oy, Hasan Development
Oy ja Hasan Gateway Oy

Kuva 7. Suomen suurimmat alan konsernit ja yritysryhmidt vuonna 2012. Lihde:
Markkinointiviestintitoimistojen liiketoiminnan tila (MLT) -tutkimus 2012. (Metsd-Tokila
2013, s. 28)

Markkinointiviestinnan yritys Myyntikate Henkil6sto
Dagmar Oy 13 052 563 144
SEK & Grey Oy 10 056 635 66
TBWA\Helsinki Oy 9294 000 98
Activeark JWT Oy 8 541 143 102
Toinen Helsinki Oy 7 400 000 70
Miltton Oy 5760 750 63
Pohjoisranta Burson-Marsteller Oy 5510000 40
Nitro Group Oy 4 897 656 74
DDB Helsinki Oy 4 842 794 40
Carat Finland Oy 4 841 000 48
Hill & Knowlton Finland Oy 4 800 000 36
Markkinointiviestinta Dialogi Oy 4 492 966 37
Bob Helsinki Oy 4 470 000 40
Orange Advertising Oy 4 174 959 43
Mainostoimisto Skandaali 4 108 154 54

Kuva 8. Alan Toimistojen Liiton suurimmat jasenyritykset myyntikatteen mukaisesti. Lihde:
Markkinointiviestintdtoimistojen liike- toiminnan tila (MLT) -tutkimus 2012. (Metsd-Tokila

2013, 5. 27)
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Mainostoimistojen henkildstd vuonna 2012 sijoittuu suurelta osin alan suuriin konserneihin tai
yritysryhmiin, kuten esimerkiksi SEK-yhtididen tai TBWA-konsernin mainostoimistoihin.
(Kuva 7). Parhaimmillaan vuonna 2012 henkildstod oli TBW A/Helsinki —mainostoimistossa,

98 henkiloa. (Kuva 8)

Mainostoiminta on sijoittunut alueellisesti Uudellemaalle toimipaikkojen méérin valossa, noin
67 prosenttia alan toimipaikoista on sijoittunut Uudellemaalle, kuten my6s alan isoimmat

mainostoimistotkin. (Metsd-Tokila 2013, s. 17)

Kansainvilisen vuonna 2015 tehdyn tutkimuksen mukaisesti alalle on ominaista pienet
yritykset tai “freelancerit”, kuten esimerkiksi Yhdysvalloissa, jossa taiteilijat tyollistavat
itsensd 3,5 kertaa ennemmin kuin muut tyontekijdt. Alalle on ominaista myds nuoret
tyontekijit. Alan yritykset tyollistdvat enemmin 15-29-vuotiaita kuin muiden alojen yritykset.
Alan ammattilaiset ovat myos paremmin koulutettuja kuin keskimdérin. (Lhermitte et al. 2015,

s. 18)

Vuonna 2010 tehdyn suomalaisen tutkimuksen mukaan mainostoiminnan tydntekijoiden suurin
ikdiryhmid on 30-34-vuotiaat. Saman tutkimuksen mukaisesti eniten yrittdjid on 45-49-
vuotiaiden ryhméssd. Alan tyontekijoiden ja yrittdjien keski-ikd on muutoinkin muita aloja
alhaisempi. (Metsd-Tokila 2013, s. 31) Suomalaisten mainostoimistoalan nuorten
tyontekijoiden madrdt ovat ndin ollen linjassa kansainvilisten tutkimusten tulosten kanssa.
Luovien alojen yritysten tyontekijit ovat esimerkiksi Suomessa ja Yhdysvalloissa keskimdirin

nuorempia kuin muiden alojen yrityksissa.
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2.2.4 Sisiinen yrittijyys

Koska alan henkildston maird on pieni, toimistojen tyontekijoiden tiytyy olla yleisesti ottaen
titviisti mukana yritysten kehittdmisessd ja kasvattamisessa. Resurssit ovat mikroyrityksissi
véhissd. Jos ndin ei olisi, tyoskentely mikroyrityksissd olisi hankalaa ja menestysté ei tulisi.
Esimerkiksi asiakashankinnassa voi olla mukana yrittdjien lisdksi AD ja Copywriter, jotka jo
tarjousten tekovaiheessa ovat tiiviisti mukana. Alalle onkin ominaista mikroyritysten
henkildityminen tiettyyn tyontekijaén tai yrittdjdén. Asiakkaat saattavat tilata palveluita juuri
tietyn henkilon, kuten AD:n takia. Avainsuunnittelijan tyyli tuottaa mainoksia miellyttda
asiakasta ja sopii asiakasyrityksen linjaan, kuten yritysilmeen ja brandin ohjeistuksiin. Jo tésti

syystd, sisdinen yrittdjyys on alalla tirkeéssd roolisssa.

Sisdinen yrittdjyys on tirked voimavara yrityksen kasvulle ja kehitykselle. Sisdinen yrittdjyys
tdytyykin ndhdd yhtend tirkednd menestystekijand yrityksessd. Sisdiset yrittdjdt ovat
esimerkiksi yrittelijditd, luovia, innostuneita, idearikkaita, yritykseen sitoutuneita, sosiaalisilta
taidoiltaan taitavia ja visionddrejd. Luovuus onkin néiden tyontekijoiden tirked ominaispiirre
ja sen avulla alan toimistot menestyvét. Tarkedd onkin, ettd alan toimistojen yrityskulttuurin ja
tydilmapiirin on tuettava ndiden henkildiden toimintamahdollisuuksia. Yrityskulttuurin onkin
oltava mahdollisimman kannustava ja vapaa, jotta syntyy uusia ja ainutlaatuisia ideoita.
(Kansikas 2007, s. 62-72) Ennen kaikkea luovalla mainostoimistoalalla onkin tirked4 panostaa
yrityskulttuurin ja ilmapiirin kehittimiseen. Alan tyontekijéiden on jatkuvasti kehitettdva uusia
ideoita asiakkailleen, jotta toimeksiannot ovat onnistenuita ja asiakastyytyvidisyys on taattu.
Luovuutta ei saa alalla kahlita, muutoin menestysté ei alan yrityksissd synny. Johtajat ja yrittdjét

ovatkin vastuussa oikeanlaisen vapaan yrityskulttuurin luomisessa.

Nokian kasvuvuosina 1996-2006 kannustettiin uusien ideioiden kehittdmiseen toimitusjohtaja
Jorma Ollilan vahvaa yrityskulttuuria ja vapaata ilmapiirid tukevan mallin avulla. Ollila antoi
nuorille tyontekijoille vastuuta ja mahdollisuuden toimia vapaasti sekd kehittdd uvusia
innovaatioita. Hidn myds korosti haasteiden avulla tapahtuvaa kehittymisti. Han uusi
organisaatiota ahkerasti ja halusi sekoittaa tiimejd, jotta yritys kehittdisi muun muassa
ainutlaatuisia matkapuhelimia. (Sipild 2013, s. 18) Hinelle tdrkeitd arvoja olivat myos
osaamisen kehittdminen, laadun jatkuva parantaminen ja tyontekijoiden kunnioittaminen seké
arvostaminen korkealle, koska heididn ideoiden ja toiminnan avulla menestys on viime kiddessa

mahdollista. (H&ikio 2009, s. 112). Myods mainostoimistoalan suuret yritykset voisivat ottaa
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mallia Nokian toimintamalleista ja arvoista. Naméd mallit toimivat myds isoissa
organisaatioissa, kuten Nokian esimerkki osoittaa. Luovalla alalla tima on toimeksiantojen ja

toimistojen kehittimisen kannalta erityisen tdrkeda.

Jorma Heikkiléd korostaa juuri luovan organisaation merkitystd uusien ideoiden kehittdmisessi

ja toteaa Luovasta ideasta innovaatioon —kirjassaan vuonna 2010 néin (Heikkild 2010, s. 126):

“Luova organisaariokulttuuri voidaan lyhyesti mddritelld viljdksi viitekehykseksi, josta
organisaation jdsenten yhteiset odotukset, arvot, asesnteet ja kdyttdytyminen
mahdollistavat [luovien suoritusten toteutumisen. Organisaation kulttuuri tarjoaa
Jjdsenilleen mahdollisuus samaistua tyoyhteiséonsd ja sitoutua sen luovaaan tehtdvdcdn.
Luovassa organisaatiossa tulisi ndkyd myds kiinnostus ja herkkyys jdsentensd ja
asiakkaittensa tarpeisiin. Luovat organisaatiot eroavat selkedisti muista siind suhteessa,
ettd ne kunnioittavat ja arvostavat sellaisia tyontekijoitd, jotka kykenevdt joko yksin tai

)

ryhmissd tuottamaan yleensd ideoita, mutta erityisesti harvinaisia ldpimurtoideoita.’

Alalle on ominaista nékyvyys. Mainokset saattavat saada laajaa kotimaista tai kansainvélista
ndkyvyyttd. Tyontekijat ymmartdvat tdimén ja haluavat tehdd mahdollisimman laadukasta tyota.
Talle on luotava hyvit ja rakentavat puitteet. Tdmé on tirkedd myds yrityksen maineen ja

asiakashankinnan kannalta, mitd késitelldin tutkimuksen raportissa tarkemmin jiljempéana.

2.2.5 Mainostoimistopalvelut

Luovalle alan mééritelmén mukaisesti alalle Suomessa on ominaista se, ettd se kehittyy nopeasti
sekd se tuottaa aineetonta arvoa asiakkailleen. Digitalisaatio on téssd térkedsséd roolissa ja se
kehittyy nopeasti. Sisdllontuotanto on keskeistd mainostoimistoalalla, kuten my6s muutoinkin
luovalla alalla. Ilman siséllontuotantoa ei digitaalinen kehitys mene eteenpdin. Digitaaliset
ratkaisut tarvitsevat sisdltod, jotta ne ovat hyodyllisié. (Peltola et al. 2014, s. 8) Mainostoimistot
tarjoavat palveluitaan juuri sisdllon tuottamiseen. Mainostoimistoalan kehityksessa

digitaalisaatio onkin tuonut ja tuo lisdd mahdollisuuksia menestymiseen.
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Tilastokeskuksen toimialaluokituksen mukaisesti mainostoimistoalan yritykset ja keskeiset

palvelut kuvataan néin (Toimialaluokitus 2008):

“73111 Mainostoimistot

Téhdn luokkaan sisdltyvdt mainos- ja mediatoimistoihin kuuluvat ns. tdyden palvelun
Jja osapalvelun mainostoimistot, jotka suunnittelevat mainontaa pddasiassa lehtiin ja
sdhkoisiin viestimiin. Tdyden palvelun mainos- ja mediatoimistojen palveluja ovat
mainonnan suunnittelu ja konsultointi sekd mainosten suunnittelu ja valmistelu.
Osapalvelun mainostoimistot

ovat  erikoistuneet  esim.  mainosten  suunnitteluun  ja  konsultointiin

(suunnittelutoimistot).

Téhdn kuuluu:

mainoskonseptin suunnittelu ja rakentaminen

markkinointikampanjoiden ja muiden mainospalvelujen toteuttaminen

mainoskampanjoiden rakentaminen ja toteuttaminen

mainosten laatiminen sanoma- ja aikakauslehtiin, televisioon, radioon,

Internetiin ja muihin tiedotusvilineisiin

Téhdn toimialakokonaisuuteen ei kuitenkaan kuulu:

yritysten itsensd tekemd mainonta

mainosmateriaalin kustantaminen

kaupallisten tiedotteiden tuottaminen television tai elokuviin

kaupallisten tiedotteiden tuottaminen radioon

markkina- ja mielipidetutkimukset”

Tadmén toimialaluokituksen mukaisesti mainostoimiston palvelut voivat hyvinkin kattaa laaja-
alaisesti erilaisia palveluita. Asiakkaan antamat toimeksiannot voivat siséltdd vain yksittdisen
mainoksen suunnittelun ja toteutuksen, kuten esimerkiksi televisiomainoksen suunnittelun ja
toteutuksen. Toimiston asiakkaalleen tarjoamat palvelut voivat myds perustua pitkdaikaiseen
yhteistyohon, jolla  toimisto lisdd  asiakasyrityksen tunnettuutta  pitkdjanteisilla

mainoskampanjoilla eri medioissa. Téllaiset palvelut voivat siséltdd esimerkiksi bréndin
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rakentamisen, logon tai yritystunnuksen ja yritysilmeen, mainosmateriaalien, nettisivujen,
sosiaalisen median kampanjoiden jne suunnittelun ja toteutuksen. Konsultointipalvelut voivat
liittyd esimerkiksi markkinointistrategian suunnitteluun asiakasyrityksen johdon kanssa

tiiviissd yhteisty0ssa.

2.2.6 Markkinointi, brindin rakentaminen ja alan mainoskilpailut

Myd6s mainostoimistojen on markkinoitava ja myytdvé palvelujaan. Palveluita ei tunneta, eika
osteta, jos niité ei aktiivisesti myydéa tai markkinoida muilla tavoin. Tdmé on myds suomalaisten
mainostoimistojen yksi kehittdmiskohteista. Vuoden 2013 tutkimuksen mukaisesti mainosalan
yritysten pitdisi parantaa nimenomaan myynnin ja markkinoinnin osaamistaan (Metsé-Tokila
2013, s. 38). Myynnin ja markkinoinnin pitéisi olla mainostoimistoilla juuri ensiluokkaista,
mutta néin ei tutkimusten valossa ilmeisesti ole. Yhtend syyni voidaan pitdd toimistojen pientd
kokoa, jolloin yrittdjdt eivét voi sijoittaa aikaansa yritystensé kehittimaansé, vaan aikaa kuluu

asiakasprojektien ldpiviemiseen ja yritysten perusrutiineihin.

Toimistoille on tirkedd myds maine, joka syntyy esimerkiksi paljon nékyvyyttd saaneiden
onnistuneiden mainoskampanjoiden avulla. Hyvin tyOnjéljen avulla on helpompaa myyda
palveluita uusille asiakkaille. Luovalla mainosalalla juuri palveluiden ja téiden ndkyvyys on
keskeisessid roolissa. Monet kuluttajat ja mahdollisten uusien asiakasyritysten johtajat voivat
ndhdd mainoksen ja tilata toimistolta palveluita. Onnistuneet toimeksiannot kulkeutuvat myds
sosiaalisten verkostojen kautta uusille mahdollisille asiakkaille. Verkostoituminen ja sosiaaliset
suhteet ovat tirkeédssd osassa palveluiden myynnissé ja mainosalan yrittijit ovat ndhneet timén
(Metsd-Tokila 2013, s. 38). Hyvdin maineen, aktiivisen myyntityon sekd verkostojen avulla
my0s mainostoimistojen on mahdollista menestyd. Tdmad vaatii resursseja ja alan

mikroyritykset kohtaavatkin haasteita, kun aika ei riitd kaikkeen.

Alan Kkilpailut ovat hyvd tapa saada positiivista mainetta kehittyville ja luovalle
mainostoimistolle. Niiden avulla saadaan tunnettuutta ja mahdolliset uudet asiakasyritykset
nikevit, ettd tyonjdlki on ensiluokkaista. Ne ovat myos kustannustehokkaita
markkinointikeinoja, koska asiakkaan toimeksiantojen pohjalta tuotetut mainoskampanjat tai

mainokset ovat jo valmiina. Ne eivit merkittdvésti vaadi myynnin tai markkinoinnin resursseja.
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Markkinointitoimisto Folkin toimitusjohtaja Tommi Laiho on todennut mainoskilpailuista

vuonna 2013 kirjoituksessaan ndin (Markkinointi & Mainonta —lehti 2013a):

“Kisat tuovat julkisuuteen mainonnan koko kattauksen, se paljastaa alan tilan, nostaa
rimaa ja keskiarvoa, esittelee tekijoitd ja asiakkaita. Ja koska tdmd on persoonien ja
vksittdisten osaajien ammatti, se herdttdd tai sen tulisi herdttdd hdvidjdit. Se panee
kilotonnin pamauksen adrenaliinia vereen, synnyttdid kateusenergiaa, panee vihaamaan

ja pakottaa toimimaan.

Haluamaan enemmdn, parempaa, syvempdd. Kisat on avolitsari naamalle. Urputuksen
Jdlkeen se vie sinut peilin eteen, jossa haukut itsesi ja noyrryt. Tdstd eteenpdin,
ensimmdisen vastaantulevan tyén kohdalla, MINA teen enemmdin toiti, MINA vaadin

)

itseltdini enemman.’

Sen lisdksi, ettd kilpailut ovat hyvd markkinointikeino, ne myd6s kertovat Laihon mukaan alan
tilanteesta ja trendeistd. Samalla ne myo6s vuosi toisensa jalkeen osaltaan parantavat mainonnan

laatua, kun alan ammattilaiset pyrkivét parempiin tuloksiin.

Alan kilpailuita Suomessa on muutamia. Tarkeimpié niistd ovat esimerkiksi Markkinointi &
Mainonta —lehden “Vuoden toimisto” —mainoskilpailu ja Grafian, viestinndn suunnittelijoiden
jarjeston, “Vuoden huiput” —mainoskilpailu. Kansainvilisesti yksi tunnetuimmista kilpailuista

on “Cannes lions” —mainoskilpailu. (Markkinointi & Mainonta —lehti 2013b)

Mainostoimistot ovat kokeneita brindin rakentajia. Heilld on tai ainakin pitdisi olla tietoa ja
taitoa kehittdd markkinointia. Markkinoinnissa onkin tdrkedd tuotteiden ja palveluiden,
toiminnallisen arvontuotannon lisdksi kiinnittdd huomioita mielikuvien muodostamiseen,
maineeseen ja brindiin turha suomalainen vaatimattomuus unohtaen (Tikkanen & Vassinen
2010, s. 69). Asiakastyytyviisyyden lisdksi myOs mainostoimistojen olisikin syytd henkseleita
paukuttaen kertoa urotdistddn ja tuoda niitd esille kaikessa toiminnassaan. Néin heilld on
mahdollisuus menestyd, saada uusia asiakkaita ja kasvattaa positiivista mainetta.
Kilpalumenestys ja onnistuneet toimeksiannot sekd tyytyvédiset asiakkaat ovat téssd

menestyksessé tarkedssd roolissa.
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Kun tuotteet ja palvelut ovat ensiluokkaisia ja bréndia rakennettu suunnitelmallisesti ja
pitkdjinteisesti menestystd on mahdollista saavuttaa maailmanlaajuisesti. Esimerkiksi Nokia
onnistui tissd ja kasvoi yhdeksi maailman arvostetuimmaksi brandiksi. Sen tuotteet ja palvelut
olivat ainutlaatuisia. Sen markkinointi sekd paatos rakentaa vahva ja pitkdaikainen bréndi olivat
onnistuneet. Vuonna 1991 Nokian markkinointijohtaja Anssi Vanjoen suunnittelema brindi-
strategia pohjautui Nokia —logoon myds matkapuhelinten markkinoinnissa ja sen yhteyteen
suunniteltiin vuonna 1992 slogan, “Connecting People”. Tastd yhdistelmistd tuli nopeasti
tunnettu Nokia kasvun myo6td ympéri maailmaa. Se toi osaltaan Nokialle kilpailuetua. (Haikio
2009, s. 109-112). Vuonna 2009 Nokia oli maailmanlaajuisesten bridndien arvostuslistalla
sijalla 5 Coca-Colan, IBM:n, Microsoftin ja General Electric:in jdlkeen. (Ranking The Brands
2009) Vaikka Nokialla ei ole endd matkapuhelintuotantoa se myy asiakkailleen Nokia-briandia
markkinointitarkoituksiin, kuten esimerkiksi tdlla hetkellda OMD Digital myy ja markkinointi
tuottamiaan matkapuhelimiaan Nokia-brindin avulla. (Nokia Vuosikertomus 2016). Nokia

saakin edelleen tuloja vahvasta briandistaan.

2.2.7 Asiakkaat

Suomessa mainostoimistojen asiakkaat ovat kotimaisia tai kansainvélisid yrityksid, jotka ovat
kooltaan erilaisia. On luonnollista, ettd isot yritykset suosivat isoimpia alan toimistoja, jotta
heiddn monipuoliset tarpeensa tulevat tdytetyiksi. Kyseisille asiakkaille on tirkedd, ettd
toimiston kanssa tydskentely on kautta linjan johdonmukaista ja erilaisiin tarpeisiin 16ytyy
erilaisia tiimejd yhden toimiston siséltd. Toimiston sisdistettyd yrityksen tarpeet ja
markkinoinnin linjaukset, on tyoskentely mutkatonta. Kyseisille asiakkuuksille on ominaista
omien tiimien kokoaminen asiakkaille tai asiakkaan kampanjoille. Tiimien koot ja
koostumukset voivat vaihdella, mutta keskeisessd roolissa niissd tiimeissd ovat AD ja
copywriter ~—yhdistelmét. Lisdksi yleisesti mukana on erilaisia asistentteja ja

projektipaillikkd;ja.

Suomalaiset toimistojen asiakkaat ovat tilastojen mukaisesti pienid ja yrittdjadvetoisia. Yrityksid
oli vuonna 2014 Suomessa yhteenséd 363 587 kappaletta ja yrittéjid oli noin 240 000 kappaletta.
Alle 50 henkilon yrityksid niistd oli yli 99 prosenttia. (Tieto & trendit 2016) Suuret yritykset
ovatkin vihissd. Nama yritykset ovatkin térkeitd isoimmille ja eniten ty0llistdville

mainostoimistoille. Vuonna 2015 suuryrityksid, jotka ty6llistavat yli 250 henkild4 oli vain 571
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kappaletta ja 50-249 henkilod 2 634 kappaletta (Yritystilastot 2015). Kilpailu isoille
mainostoimistoille juuri néistd yrityksistd onkin kovaa ja toimistot tekevitkin kaikkensa, etti
voivat séilyttdd tai kasvattaa niitd asiakkuuksia. Yhden suuren asiakkaan menettdminen voi olla

olla hyvin kriittistd toimistolle.

Mainosbarometrin mukaisesti vuonna 2015 tehdyn mainostajien kyselyn mukaisesti 33
prosenttia vastaajista ilmoitti tehneensd enemmin itse ja vdhentéineen ostoja ulkopuolisilta
toimittajilta ja samoin 33 prosenttia ilmoitti kdyttdneensd entisid mainosaineistoja. Suoraan 31
prosenttia ilmoitti vdhentdneensd mainostoimistojen toimeksiantoja. (Mainosbarometri 2015)
Taantuma onkin vaikuttanut mainostoimistoihin ja asiakkaiden toimeksiantoihin. Esimerkiksi
Sek & Grey Oy:n toimitusjohtaja Jari Aalto-Setild totesi Markkinointi & Mainonta —lehden
haastattelussa ilmoitettuaan yt-neuvotteluista, jotka koskivat 10 henkilon tydsopimuksen

paéttdmistd vuonna 2015 nédin (Markkinointi & Mainonta —lehti 2015):

"Ennustettavuus on huono, emmekd pddse myynnissd tavoitteeseen. Asiakkaat tilaavat

viahemmdn. Meiddn on pakko reagoida siihen jossain muodossa"

Sek & Grey Oy:n tulos onkin vajonnut 660 000 euroa miinukselle vuonna 2016, kun vield
vuonna 2012 se oli yli saman verran plussalla, 762 000 euroa. Vuonna 2012 tdma yksi Suomen
isoimmista ja tunnetuimmista toimistoista tydllisti vield 66 henkildd, kun vuonna 2016
henkildston madird oli jo ldhes puolittunut, 36 henkildd. (Asiakastieto 2017a) Tdma kertoo

karulla tavalla taantuman ja toimeksiantojen vihentymisestd mainostoimistoalalla.

2.3 Alan jarjestdaytyminen

Mainostoimistoalan toimijoiden etuja ajaa MTL, markkinoinnin, teknologian ja luovuuden
liitto, joka kuuluu Elinkeinoeldmdn Keskusliittoon EK:hon ja Paltaan. Sen tavoitteena on
edistdd markkinointia Suomessa ja alan yritysten litketoiminnan edellytyksid. Henkilostod sen
jasenyrityksissd on yhteensd noin 1500 henkil6d. MTL jérjestdd myds monia alan kilpailuja,

kuten esimerkiksi Effie Awards Finland —mainoskilpailun. Liitto on jidsenend Mainonnan
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Neuvottelukunnassa, MNK:ssa, joka my0Os osaltaan edistdd markkinointia Suomessa

tuottamalla muun muassa tutkimuksia. (MTL 2017)

Muita alan jérjestdja ovat esimerkiksi Mainostajien liitto ja Graafinen teollisuus, Gt.
Mainostajien liitto edistdd Suomessa markkinoijien ja mainostajien etuja Suomessa. Kyse on
esimerkiksi mainostoimistojen asiakkaiden etujirjestosti. Graafinen teollisuus on
painotuotteiden valmistuksessa toimivien yritysten etujérjestd. (Mainostajien liitto 2017 &

Graafinen teollisuus Gt 2017)

Tyontekijépuolen liittoja ovat esimerkiksi markkinoinnin ammattilaisten etuja ajava MARK
Suomen Markkinointiliitto (MARK 2017) ja Toimihenkiloliitto ERTO, joka edustaa muun
muassa markkinointiviestinndn, tutkimuksen, digimedian ja tietoalan ammattilaisia (ERTO
2017). Graafisten suunnittelijoiden etujirjestond toimii Suomessa Grafia (GRAFIA 2017).
Alan tyontekijdpuolen jérjestdytyminen on monipuolista. Erddnd syynd tédhin voi olla se, etti
alalla toimii monenlaisia mainonnan ja markkinoinnin ammattilaisia. Tyotehtdavien koko kirjo

on laaja.

2.4 Toimintaymparistoé

Mainostoimistoala on viime vuosina ollut muutoksien kourissa. Alan yritysten on pitinyt
sopeutua taantuman ja asiakkaiden kustannussidistojen myota erilaiseen markkinatilanteeseen.
Liiketoiminnan jatkuvuuden eteen yrittdjien on pitdnyt tehdd ikévid paédtoksid toiminnan
tehostamisesta. Esimerkiksi isot mainostoimistot ovat joutuneet irtisanomaan tyontekijoita

viime vuosina.
Nuoret ovat suosineet alaa ja koulutusta on kehitetty (Metsd-Tokila 2013, s. 30). Taantuman

myoOté tyotd on ollut kuitenkin hankalaa 16ytéé esimerkiksi mainonnan suunnittelijoille. Alalla

onkin vuonna 2017 ollut litkaa tydpaikan hakijoita. (Kuva 9)
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2431 - Mainonnan ja markkinoinnin erityisasiantuntijat

. Paljon pulaa hakijoista
D Pulaa hakijoista

D Tasapaino

[ ] Liikaa hakijoita

[l Palion liikaa hakijoita
D Vajaat tiedot

Kuva 9. Mainonnan ja markkinoinnin erityisasiantuntijat, tyopaikkojen hakijat suhteessa

vapaisiin tyopaikkoihin. (Ammattibarometri 2017a)

Alan koulutusmahdollisuuksia on lukuisia. Koska mainostoimiston tyonimikkeitd on monia, on
alalla myds ammattilaisia monilla eri taustoilla ja koulutuksilla. Kaksi keskeistd mainonnan
suunnittelijaa Copywriter ja AD voivat padtya alalle esimerkiksi olemalla lahjakkaita kirjoittajia
tai kuvataiteilijoita ilman alan koulutusta. Monet lahjakkaat ja luovat alan ammattilaiset ovat
kuitenkin opiskelleet alaa esimerkiksi taiteiden ja suunnittelun korkeakouluissa, kuten Aalto-
vliopiston taiteiden ja suunnittelun korkeakoulussa median laitoksella suorittamalla Taiteen
kandidaatin tai maisterin tutkinnon (AALTO-yliopisto 2017). My6s ammattikorkeakoulut
ympédri Suomea kouluttavat mainonnan suunnittelijoita eri tehtdviin. Esimerkiksi

kuvataiteilijoita on alalla tyopaikkojen tarjontaan ndhden litkaa Suomessa (Kuva 10). Merkille
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pantavaa on kuitenkin, ettd graafisista ja multimediasuunnittelijoista on pulaa Pohjois-

Suomessa ja Oulun seudulla. (Kuva 11)

[2651 - Kuvataiteilijat]

. Paljon pulaa hakijoista
[[]Pulaa hakijoista
|:| Tasapaino
[ ]Liikaa hakijoita
[l Paljon liikaa hakijoita
|:| Vajaat tiedot

Kuva 10. Kuvataiteilijat, tyopaikkojen hakijat suhteessa vapaisiin tyopaikkoihin.
(Ammattibarometri 2017b)
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2166 - Graafiset ja multimediasuunnittelijat

[l Pation pulaa hakijoista
[[] Pulaa hakijoista

|:| Tasapaino

[ ] Liikaa hakijoita

[l Pation liikaa hakijoita
|:| Vajaat tiedot

Kuva 11. Graafiset ja multimediasuunnittelijat, tydpaikkojen hakijat suhteessa vapaisiin

tyopaikkoihin. (Ammattibarometri 2017c¢)

Toimialalle onkin ollut ominaista yrittdjyyden syntyminen esimerkiksi tilanteessa, jossa luovan
alan ammattilainen on irtisanottu ty0stddn ja hén on perustanut oman yrityksen tai tydpaikkaa
mainostoimistosta ei ole 16ytynyt alunperinkaan. Toiminta freelancerina on ollut pakon
sanelemaa. Ammattilainen on tyollistdnyt itsensd. Tdmd on taas johtanut siihen, ettd

markkinatilanne on koventunut kasvaneen kilpailun myota.

Porterin kehittimdn toimiala-analyysin mukaisesti alalla nidhdddan myods muita keskeisid

markkina- ja kilpailutilanteeseen vaikuttavia tekijoiti kuin freelancereiden lisidntyminen. Jos
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Porterin toimiala-analyysin mukaisesti monet tekijét ovat alalle suotuisia, niin menestysté voi
syntyéd. Jos kuitenkin, joidenkin viiden tekijdn osalta syntyy uhkakuvia, yritysten kannattavuus
voi kérsid. Kuvassa 12 onkin Porterin viiden kilpailutekijan avulla analysoitu mainosalan

kilpailutilannetta uhkatekijoiden ja uusien mahdollisuuksien 16ytdmiseksi. (Porter 1990, s. 72)

Uusien tulokkaiden

uhka
Vallitseva
Alihankkijoiden - - Asiakkaiden
neuvotteluasema kil pal lu- neuvotteluasema
tilanne

Korvaavien tuotteiden tai
palveluiden uhka

Kuva 12. Porterin toimialan kilpailutilanteen maéirittely viiden kilpailutekijédn avulla (Porter

1990, s. 71)

Alihankkijat

- mainostoimistojen yhteistyokumppanit kehittidvit palveluitaan niin, ettd ne alkavat
kilpailemaan mainostoimistojen kanssa, kuten esimerkiksi painot ovat viime aikoina
alkaneet tarjoamaan markkinoinnin suunnittelu- ja toteutuspalveluita perinteisten
painopalveluiden ohella

- mainostoimistojen on tdytynyt vdhentdd tyOntekijoitd ja toimistot ovatkin entistd
enemman riippuvaisia alihankkijoista, kuten digitoimistoista tai IT-yrityksistd, miké voi
vaikuttaa mainostoimistojen neuvotteluvoimaan negatiivisesti ja projektikohtaiset

kustannukset voivat nousta
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Asiakkaat

ostajista tulee entistd ammattitaitoisempia ja johtajat panostavat sisdiseen yrittdjyyden
sekd luovuuden tukemiseen erilaisilla hankkeilla ja kannustimilla, mikd voi johtaa
sithen, ettd ostajat suunnittelevat entistd enemméin mainontaa itse (Kansikas 2007, s. 86)
ostajat hakevat kustannusséddstoji ja leikkaavat markkinointibudjetteja entisestién, mika
on johtanut muun muassa siihen, etti toimeksiantojen kilpailutukset ovat yleistyneet
edelldkédvijdostajat ymmartdvat, ettd kasvua syntyy tehokkaan ja pitkdjénteisen
markkinoinnin avulla ja panostavat ensisijaisesti mainontaan sekd tilaavat entisti
enemman mainostoimistoilta

Suomen talous kehittyy ja nousukausi alkaa, miké johtaa ostajien
markkinointibudjettien kasvamiseen ja mainostoimistojen myynnin paranemiseen,

silld Valtionvarainministerion viimeisimmén ennusteen mukaisesti Suomen talous

kasvaa vuoden 2017 aikana 1,2 prosenttia (Valtionvarainministerié 2017)

Uudet korvaavat palvelut

Ostajien yhteistyokumppanit tarjoavat asiakkailleen uusia palveluitaan, kuten painot
tarjoavat markkinointipalveluitaan ja vievét asiakkaita mainostoimistoilta
Digipalvelut kehittyvit ja tarjoavat ostajille uusia tydkaluja mainonnan suunnitteluun ja

toteuttamiseen, kuten esimerkiksi Googlen eri mainontaan tarkoitetut tyokalut
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Uudet kilpailijat

- Alalle on ominaista tyontekijoiden ylitarjonta (kuva 9) ja uusien yritysten perustaminen
alalle vuosittain, miké johtaa entisestéén kiristyvéén kilpailutilanteeseen

- Digipalveluiden kysynnin lisddntyminen johtaa Digitoimistojen perustamiseen ja
kyseiset toimistot kilpailevat mainostoimistojen kanssa, koska ostajat panostavat
entistd enemman digimainontaan, vuonna 2014 digitaalisten medioiden osuus koko

mediamainonnosta oli 50,2 prosenttia (Kuva 13)

Ulkomainonta

Elokuva
Radio

Painetut
sanomalehdet

33%
Verkkomedia

Painetut

mediat
Sahkois 46,1%

mediat
50,2%

Painetut kaupunki-
ja noutolehdet

Televisio Painetut

aikakauslehdet

Kuva 13. Mediamainnonnan osuudet, digitaalinen ja perinteinen mainonta vuonna 2014

Suomessa. (Mainonnan Neuvottelukunta 2015)
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Kilpailu

- Alan kilpailutilanne on kiristynyt taantuman myo6té ja erityisesti alan suuret toimijat
kilpailevat muiden alojen suurimpien toimijoiden asiakkuuksien sdilyttdmisestd ja

uusien saamisesta

Alalle on ollut ominaista korkeat suunnittelukustannukset, koska ammattitaitoista
suunnittelijoista on ollut pulaa. Nyt tilanne on kuitenkin muuttunut ja ammattilaisia on tarjolla
alalla riittdvasti. Tdmd voi johtaa palveluiden hintojen alentumiseen. My0s ostajien
ammattitaito on lisdéntynyt ja he tietdvét tarkasti, miti tilaavat ja palvelut kustantavat. Toisaalta
toimistojen avainhenkildt ovat keskeisessé roolissa asiakkaiden toimeksiannoissa ja asiakkaat
haluavat tilata palveluita juuri kyseiseltd avainhenkildltd. Tdma voi poikkeuksellisesti vaikuttaa

myos palveluiden hintaan positiivisesti.

Yleisesti ottaen koventuneessa kilpailutilanteessa toimistojen on markkinoitava enemmén,
mikd luonnollisesti lisdd markkinointikustannuksia ja alentaa toimistojen tulosta. Lisdksi
kilpailu voi alentaa asiakkaiden tuntihintoja alalla, kuten myds korvaavat palvelut, kun alalla

on lisdi tarjontaa palveluista ja toimistoista. (Porter 1990, s. 72)

My0s ostajat, jotka taantumasta huolimatta luottavat markkinnoinnin tehoon ja korostavat sen
tarkeyttd epdvarmoina aikoina, voivat korottaa alan hintoja tai vahintdénkin séilyttdvat hinnat
ennallaan. He panostavat laadukkaaseen mainontaan ja tilaavat palveluita parhailta
mahdollisilta suunnittelijoilta. He tiedostavat, ettd pitkdlld tdhtdimelld markkinoinnin
toimenpiteet ja brandin rakentaminen tuottaa taantumasta huolimatta tuloksia. Juuri bréndin
rakentamisen osalta timéd on tirkedd. Kun tunnettuutta lisétdén ja maine kasvaa, nousukauden
tullessa mainostajalla on kilpailuetu puolellaan. Tunnettuus on kasvanut ja potentiaaliset

asiakkaat tietavét, kenen puoleen kddntyi, kun heiddn taloustilanne on paremmassa tilassa.

Mainosbarometrin mukaan ostajat, mainostajat suosivat myos tulevaisuudessa entistd
enemmaén digitaalista mainontaa (Mainosbarometri 2015). Myds kansainvélisen tutkimuksen
mukaan tulevaisuudessa mainostajat panostavat printtimainonnan sijaan digitaaliseen
mainontaan ja kansainvalisesti se saavuttaa isoimman osuuden mediamainonnasta vuonna
2019. Samassa kansainvélisessé tutkimuksessa kerrotaan myos, ettd mobiilimainonnan maari

on kasvanut nopeasti. (Lhermitte et al. 2015, s. 91)

50



Mainostoimistojen onkin kyettavé kehittimain entistd enemmén my0s digitaalista
osaamistaan. Alalle voikin syntyé lisda kilpailijoita juuri digitaalisten palveluiden, kuten
esimerkiksi some- ja hakusanamainonnan tarjonnan erikoistumisalueille. Erityisesti tdyden
palvelun toimistojen on syytd kiinnittdd huomiota tdhan seikkaan. Pahimmassa tapauksessa
asiakkuuksia menetetddn kilpailijoille, joilla on tarjota kokonaisvaltaiset palveluita, myds

digipalveluita laaja-alaisesti.

2.5 Yritysten haasteet taloudellisesti epdvakaina aikoina

Jotta yritykset kasvavat, toimintaympériston tidytyy ole suopea yrityksille. Yritysten
markkinoiden on tarjottava kasvumahdollisuuksia. Yritykselld on oltava kilpailuetu, jolla se
saavuttaa menestystd. Sen on erotuttava kilpailijoista. Suomessa mainostoimistojen onkin
kehitettavd palveluitaan, jotta he saavuttavat kilpailuedun. Erityisesti nyt, kun mainostajat
vihentivit ostojaan, toimistojen on loydettdivd keino selviytyd tai jopa kasvaa. Sisdisid ja
ulkoisia haasteita kasvuun tai selviytymiseen on kuitenkin lukuisia. Alla listattuna muutamia

keskeisii esille nousseita haasteita.

Siséiset haasteet:

- Taloudellisesti epdvakaina aikoina asiakkaat leikkaavat markkinointibudjetteja

- Perinteisesti mainostoimiston liiketoimintaa on ollut tulorahoitteista, eikd yrittdjat
epdvakaina aikoina ole valmiita ottaa riskejé ja rahoittamaan toimintaa myds muutoin,
kuten lainoilla tai muilla rahoitusjirjestelyilld

- Vaikka alalla on ylitarjontaa osaajista, yhdeksi kehittdmisen esteeksi koetaan alan

yrittdjien kohdalla hyvien tyontekijoiden 16ytdmisen (Peltola et al. 2014, s. 55)
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Ulkoiset haasteet:

- Isoille alan toimistoille ei 10ydy Suomessa riittdvasti suuryrityksia

- Koska alalla on paljon mikroyrityksié, on resurssien jarkeva kaytto tirkedsséd roolissa
yrityksissd, joten onkin selvdi, ettd aikaa vievéd byrokratia esimerkiksi viranomaisten
kanssa asioidessa koetaan luovan alan yrityksissd haasteellisena (Peltola et al. 2014, s.
54)

- Yleinen kustannustaso, kuten korkeat tyon sivukulut, palkat ja verotus, ndhddin myds

alan yrityksissé yhtend kehittimisen esteend ja haasteena (Metséd-Tokila 2013, s. 39)

Yleisesti onkin néhtdvissd, ettd alan toimistojen kehittiminen ja menestyminen on riippuvaista
suhdannetilanteesta. Asiakkaiden menestyminen takaa my0s mainostoimistojen menestymisen.
Jos asiakkaat eivét pddse tulostavoitteisiin, kustannuksia sdistetddn helposti pienentdmalla
markkinointia. Tdémé ndkyy mainostoimistojen tuloksissa. Tdlloin toimistot eivdt voi ilman
ulkopuolista rahoitusta kehittdd yritysta palkkaamalla lisdé tyontekijoitd. Liséksi alan toimijat
kokevat, ettd ammattitaitoisen henkiloston 10ytdminen on vaikeaa. Alan osaajista on tarjontaa,
mutta hyvistd tyontekijoistd ei tutkimusten valossa. Myos byrokratia vie aikaa yrittdjiltd
mikroyrityksissd kaikesta muusta, kuten yrityksen kehittdmis- tai kasvusuunnitelmista. Lisdksi

kustannukset, kuten palkat ovat alalla korkeita yrittdjien mielesta.

2.6 Alan kehittyminen, uudet mahdollisuudet digitalisaation myoéta

ja tulevaisuus

Jotta ala voi kehittyd, ulkoisen toimintaympériston on oltava hyvd mainostoimistoille. Ilman
jatkuvaa kassavirtaa ei alan yritykset kehity ja kasvua synny. Alan toimistojen onkin seurattava

markkinoinnin trendejd ja mahdollisuuksia herkedmaittd, jotta kehitystd tapahtuu ja kasvua

syntyy.

Digitalisaatio on ollut yksi tdrked muutos alan toimintatavoissa. Toimistojen on ollut
tarpeellista muuttaa liiketoimintamallejaan, jotta palvelut vastaavat asiakkaiden tarpeita.

Esimerkiksi Internet on tuonut lukuisia mahdollisuuksia mainostaa ympéri maailmaa, miké on
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tarkoittanut sitd, ettd toimistojen on tiytynyt kehittéd keinot hyddyntda titd mediaa parhaalla

mahdollisella tavalla.

Kansainvilisten ammattilaisten nikemykset toki eroavat toisistaan. Digitaalinen teknologia ja
sen mahdollisuudet voidaan ndhdé hyvin eri tavalla riippuen nékijésti. Kuvataiteilija Christian
Furr Iso-Britanniasta toteaa kansainvilisessé luovien alojen tutkimuksessa digitalisaatiosta ndin

lyhykéisyydessdédn (Lhermitte et al. 2015, s. 101):

“Digitaalinen teknologia on tydkalu. Taiteilijat ovat aina kéyttdneet niitd tyokaluja,
joita on saatavilla helpottaakseen tyontekoa. Nykyddn nditd tyokaluja on vield
enemmdn tarjolla. Digitaalisen teknologian hyédyntdmisessd pitdd kuitenkin olla selvd

visio siitd, mihin sitd kdytetddn ja miten.”

Furr toteaakin artikkelissa, ettid se on vain tydkalu ja avainroolissa ovat sisdllontuottajat. Han
korostaa, ettdi on edelleen suosittua ostaa esimerkiksi vinyylilevyjd ja maalausten hinnat
nousevat. Hian onkin pannut merkille, ettd entistd enemmaén kéddentaitojen merkitys on kasvanut
ja ammattitaitoa sekd kokemusta sisdllontuotannossa arvostetaan edelleen. (Lhermitte et al.
2015, s. 101) Hénen viestinsd onkin, etti digitaaliset kanavat ovat vain yksi kanava muiden
joukossa, ja sitd pitdd vain osata hyddyntdi oikein. Taiteilijoiden ja alan siséllontuottajien rooli

ei kuitenkaan muutu digitaalisaation myota.

Digitalisaation merkitys on keskeinen myds mainostoimistojen liiketoiminnalle. Niiden
litketoimintamallin on huomioitava tdmi, ja tuotettava lisdarvoa asiakkaille my0s tdltd osin
keskittyen kuitenkin sisdltoon. Erityisesti “tdyden palvelun mainostoimistojen” on pysyttiva
tdssd kehityskulussa mukana, ja tarjottava palveluita myds digitaaliseen mediaan, jonka
merkitys kasvaa tilastojen valossa entisestddn. Mikéli kyseisenlaisella toimistolla ei
“digitoimistoa” vield ole, taloudellisesti epédvakaina aikoina sellaisen perustaminen tuo
litketoimintaan riskitekijoitd. Voi kuitenkin olla, ettd mikali tdhdn ei investoida, kilpailija voi

sithen panostaa ja viedd asiakkaita.

Digitalisaation ja sen mahdollisuuksien ymmaértiminen on tulevaisuudessa keskeisessd
roolissa. Suomessa digitaalisten tuotteiden ja palveluiden kehittdmiseen panostetaan
toimistojen asiakasyritysten osalta entisti enemmédn. Tutkimusyhtid6 Gartnerin mukaan

toimitusjohtajat ja yritysten ylimmét johtajat listasivat investoinkohteensa ja yhdeksi tarkedksi
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kohteeksi listattiin yhdessd asiakaskokemuksen kanssa juuri digitaaliset tuotteet ja palvelut
vuodelle 2017, vastaajista 20 prosenttia nimesi sen (Markkinointi & Mainonta —lehti 2017).
Mainostoimistojenkin on syytd pysyd tdimén trendin mukana, ja investoida vdhintdinkin sen
ymmaértdmiseen, jotta toimistot voivat auttaa asiakkaitaan esimerkiksi kyseisten kehitettdvien

digitaalisten palveluiden markkinoinnissa ja mainonnassa tulevaisuudessa.

Tilastojen valossa digitaalisten medioiden osuus koko mediamainonnasta kasvaa ja some-
mainonnan lisdksi myos hakukonemainonta lisdédntyvét tulevaisuudessa. Vuonna 2014
hakukonemainonnan osuus koko verkkomainonnasta oli 35 prosenttia ja some-mainonnan 10
prosenttia (Kuva 14). Hakukone- ja some-mainonta ovatkin juuri erikoisosaamisaluetta ja
vaativat erilaista kokemusta ja osaamista alan ammattilaisilta. Suomessa onkin monia uusia

yrityksid, jotka ovat erikoistuneet vain kyseiseen erikoisosaamisalueeseen.

o Aikakauslehtien
Talousmedioiden verkkopalvelut

verkkopalvelut

Muut verkkopalvelut
TV- ja
radioyhtididen

verkkopalvelut Hakumainonta

SOME

Luokitellut

verkkopahvelut Sanomalehtien

verkkopalvelut

Kuva 14. Verkkomainonta vuonna 2014 Suomessa. (Mainonnan Neuvottelukunta 2015)

Mainonnalle on nykydin ominaista se, ettd mainostajan on digitalisaation myotd oltava

tavoitettavissa esimerkiksi sosiaalisissa kanavissa ldhes reaaliaikaisesti 24 tuntia
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vuorokaudessa. Brindia rakennetaan ja mainetta kasvatetaan kaikkien kanavien avulla ja sielld

on oltava lidsni. Jos yritys ei ndy digitaalisissa medioissa, herdttdd se epailyksia.

Esimerkiksi Sek & Greyn luova johtaja Anssi Jarvinen kertoo Markkinointi & Mainonta -
lehden kolumnissaan, ettd markkinointiviestinnén tulevaisuudessa keskeisessé roolissa on juuri
“sosiaalisten suhteiden ja merkitysten luominen brdndien ja kuluttajien vilille”. Erilaisten
digitaalisten kanavien, kuten sosiaalisen median, kuten Facebookin tai Twitterin tirkeys
brindin rakentamisessa onkin kasvamassa ja sithen on investoitava. Oikeanlaiset resurssit
ovatkin keskeisessd roolissa asiakkaiden markkinointiviestinndn kehittdmisessd tdhdn
suuntaan, kuten Anssi Jarvinenkin toteaa kolumnissaan ja kilpailu hyvistd ja luovista alan

ammattilaisista kovenee entisestddn. (Markkinointi & Mainonta -lehti 2014)

Hyvét alan ammattilaiset ovatkin tirkedssd roolissa toimistojen kehittymisessd ja kasvussa.
Koska alan kilpailu on kovaa ja asiakkaat sddstdvét entisestdin, toimistojen on tultava toimeen
vihilla resursseilla ja freelancereita on tarjolla tilld hetkelld Suomessa paljon. Samalla myos
asiakkaiden tarpeet esimerkiksi juuri digitalisaation my6td ovat monipuolistuneet ja
mainostoimistot eivdt suoraan kaikkiin néihin tarpeisiin ole voineet vastata. Mainostoimiston
freelancer —verkostojen merkitys onkin kasvanut. Tarpeen tulleen toimistot voivat tilata
palveluita erilaisiin tarpeisiin freelancereilta, mika tarkoittaa muun muassa pienempid
toimiston kiinteitd kuluja. Esimerkiksi markkinointitoimisto Supersonin idea on hyddyntda
asiakkaidensa toimeksiannoissa padsdintdisesti freelancer —verkostoaan tarpeiden mukaisesti
ilman vakituisia suunnittelijoita, mikd kiinnosti myos edelld mainittua resurssien tarkeyttéd
korostavaa Anssi Jarvistd ja hdn padtyikin toimistoon luovaksi johtajaksi Sek & Greystd vuonna

2015 (Kauppalehti 2015).

Jakamistalous on tdlld hetkelld nouseva trendi. Esimerkiksi monet tuntevat AirBnb:n ja Uber:in
litketoimintamallit, joissa kuluttajat jakavat omaisuutensa kéyttod korvausta vastaan. Samaa
voisikin soveltaa myos edelld mainitun Supersonin esimerkin mukaisesti myds muiden
toimistojen kohdalla. Toimistot voisivat sddstdd kiinteissd kustannuksissa hyodyntdmalla
tarpeiden ja toimeksiantojen mukaisesti yhteisid resursseja. Kustannussédéstojen liséksi etuna
olisi se, ettd jokaiseen toimeksiantoon haetaan parhain tekijd. Yrittdjat kuuluttavat hyvien ja

luovien ammattilaisten perddn, joten niin toimistoilla olisi mahdollisuus valita tekijat.

55



Suomen markkinat ovat pienet ja suuria yrityksid ei suurimmille alan toimijoille ole néhtévisti
riittdvasti. Uusien markkinoiden hakeminen onkin yksi mahdollisuus kasvun ja menestyksen
saavuttamiselle. ~Mainostoimistojen  liiketoiminnan  kustannuksia katetaan  yleisesti
tulorahoituksella, mikd ei vélttdméttd mahdollista kansainvilistymistd ja uusien markkina-

aluiden saavuttamista. Suomessa onkin mahdollista saada apua rahoitukseen.

Esimerkiksi tunnettu suomalainen mainostoimisto Hasan & Partners aloitti kasvun hakemisen
vuonna 2015 havaittuaan Suomen markkinat liian pieneksi Euroopan markkinoilta Finnveran,
Tekesin ja Finpron avulla rahoituksen kohteet ollessa uudet strategiset rekrytoinnit ja
laadukkaat ulkopuoliset asiantuntijapalvelut (Tekes 2015). Hasan & Partners -toimisto onkin
valinnut kasvun verkostokasvumallin avulla. Sille on ominaista verkostojen hyddyntdminen ja
palveluiden tilaaminen ulkopuolisilta yrittdjiltd. Etuna tdssd mallissa on se, ettd suuria
investointeja ei tarvita. (Vahvaselkd 2009, s. 31) Toisena kansaivilistymipolkuna toimisi alalla
hyvin my0s orgaaninen kasvumalli. Se perustuu kotimaan markkinoilta alkaneeseen yrityksen
kasvuun. Télle mallille on ominaista pienet riskit ja myds melko pienet investoinnit, koska
mallissa tirkedssé roolissa ovat yrityksen omat resurssit ja niiden mahdollinen kehittiminen
sekd kokemuksien kartuttaminen kansainvilistymisestd. Perustana tdssi mallissa voi olla juuri
tulorahoitus. (Vahvaselkd 2009, s. 31-32) Nidmd mallit toimisivat myds vaikeassa
taloudellisessa tilanteessa olevien muiden mainostoimistojen kohdalla hyvin, koska ne ovat
melko riskittomié ja kansainvalistymiseen on saatavilla Suomessa lisdksi apua. Sen avulla alan
toimijoiden on mahdollista pédstd sisdisid tai ulkopuolisia resursseja kehittdmailld uusille

markkina-alueille.
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3 HAASTATTELUTUTKIMUS

3.1 Syvéhaastatteluiden tausta

Tamaén tutkimuksen tavoitteena on selvittd teorioiden, tilastojen, artikkeleiden ja tutkimusten
avulla mainostoimistoalan keskeisid ominaispiirteitd ja haasteita sekd yrittdjyyttd eri
ndkokulmista. Erityisesti tutkimuksessa keskitytddn yrittdjadn ja sithen, miksi kasvua ei alan
yrityksissd pddsdantdisesti synny. Vastauksia haetaankin tutkimuskysymyksiin luovuuden ja
kasvuedellytyksien ja —haasteiden osalta. Jotta tutkimus olisi mahdollisimman todenmukainen,
on syytd selvittdd myds alan kokeneiden ammattilaisten nidkemyksid alasta ja ndistd edelld

mainituista tekijoista.

Syvéhaastattelun avulla on mahdollista kahden kesken ja rauhassa kdydd ldpi yrittdjén
nidkemyksid. Téllaisen haastattelun avulla aihetta voi ldhestyd teemaa eri ndkokulmista ja perin
pohjin. Syvidhaastattelu onkin hyva tydkalu esimerkiksi muun tutkimustiedon tueksi. Sen avulla
tutkimuksen aihepiirid voi syventdd huomattavasti. Kun tutkitaan mainostoimistoalaa ja sen
luovaa yrittdjad, syvahaastattelu soveltuu tdhén tarkoitukseen erityisen hyvin. Alan yrittéjat
ovat luovia ja haluavat menestysté sekd nikyvyyttd. Tima on ominaista alalle, kuten edelld on
kdynyt ilmi. Syvéhaastattelu soveltuu ndin ollen hyvin alan yrittdjien haastatteluun.

Haastatteluun osallistuvat yrittdjat haluavat varmasti tuoda mielipiteensa julki.

Syvihaastattelu onkin juuri tdmén tyyppiseen aihepiiriin hyvin soveltuva. Kvalitatiivinen,
laadullinen tutkimusmenetelmd mahdollistuu aihepiirin tutkimisen henkilohaastatteluiden
avulla. Haastatteluissa tarkedssd roolissa on juuri avoin ilmapiiri. Haastattelija on jatkuvassa
vuorovaikutuksessa haastateltavan kanssa tavoitteena saada mahdollisimman laajat vastaukset
ja mielipiteet haastateltavilta. Haastattelun rakenteen ja kysymysten laatimisessa on
mahdollista kdyttdd vapaasti luovuutta, jotta tutkimuskysymyksiin saadaan mahdollisimman
syvillisid vastauksia. Verrattuna kvantitatiiviseen, madrilliseen tutkimukseen vastaukset eivit
edusta suuren ryhmén mielipiteitd tai ndkemyksid, vaan perustuvat yksildiden mielipiteisiin.
My®0s vastausten tulkinta ja johtopdétoksien laatiminen on vapaampaa. (Kotler & Keller 2012,

s. 104)
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3.2 Haastateltavien valinta

Haastateltavien valinta osoittautui haasteelliseksi jo siitd syystd, ettd yhtend tavoitteena oli
16ytdd haastateltavia erilaisista ndkokulmista. Tavoitteena oli 10ytdé yrittdjid kasvuyrityksistd
ja aloittaneista yrittéjistd. Koska ennalta oli médritelty, ettd neljd haastateltavaa soveltuu hyvin
tutkimukseen, jako kahteen ndiden edelld mainittujen kriteerien pohjalta oli védhintddnkin
ongelmallinen. Syyné oli se, ettd viime aikoina mainostoimistoalan yritysten kasvu on ollut alan
isoimpien toimijoiden osalta olematonta ja monella isolla toimijalla onkin liiketoiminta ollut
tappiollista. N&din ollen haastateltavat haettiinkin edellisten vuosien kasvu- ja

menestyjitoimistojen pohjalta seké tutkimuksen tekijan sosiaalisia verkostoja hyddyntéen.

Yhtend valintakriteerind hyodynnettiin esimerkiksi mainosalan kilpailujen menestystd. Tahin
yhdistettiin yritysten taloustietojen vertailu julkisten tietojen avulla sekd mahdollinen kasvu.
Valintakriteerind oli my0s yrittdjan mahdollinen aiempi tyo- tai yrittdjakokemus, kuten
toimiminen isoimmissa alan mainostoimistoissa tyontekijand tai osaomistajana. Aiempi
kokemus esimerkiksi johtajan roolissa ja omistajana isoissa ja tunnetuissa alan toimistoissa on
yhtd lailla haastattelun kannalta oleellista kuin oman liiketoiminnan harjoittaminen tilla
hetkelld. Tutkimuksen tavoitteena on ymmartdd, miten kasvua alan yrityksissd on syntynyt -
mitkd ovat keskeiset tekijét, joilla kasvua on ollut mahdollista ja miten yrittdjdn luovuus on
vaikuttanut tissd sekd yrityksen perustamisessa. Myds yrittdjin mediandkyvyydelld ja
tunnettuudella oli merkitysti haastateltavien valinnassa. TAma erityisesti siitd yksinkertaisesta

syystd, ettd kyseisista yrittdjistd oli tietoa 10ydettivissd vaivattomasti eri kanavista.

Haastateltavien valinnassa kiinnitettiin huomioita my0s siithen, ettd haastateltavat ovat myds
yrittdjan roolin liséksi suunnittelussa mukana. Niin tutkimukseen saatiin téltd osin mukaan
myo0s luova nidkokulma. Mainostoimistojen omistajat voivat nimittdin olla myds tdysin eri

aloilta, eiki heilld valttimatta olla kokemusta itse suunnittelutydsta.
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3.3 Haastateltavat mainostoimistoalan yrittajéat

Haastateltavat soveltuivat tutkimukseen hyvin, koska heilld kaikilla oli suunnittelijataustaa. Heilla
oli myds joko kasvu- ja menestyjdyritystaustaa tai vahintddnkin selkeitd ndkemyksii ja tavoitteita
toimistojensa kasvulle. My0s yrittdjien ikdhaarukka oli hyvin soveltuva tutkimukseen. Nuorin

haastateltavista oli 28-vuotias ja vanhin 53-vuotias.

Heilld kaikilla oli kokemusta mainostoimistoalasta my0s ennen nykyistd yritystddn. Kaikki
haastateltavat olivat muutoinkin n#Zhneet mainostoimistoalaa hyvin laaja-alaisesti. Osa
haastateltavista on myds sarjayrittdjid, miké tarkoittaa sitd, ettd yrittdjilla on ollut yritys tai yrityksia

my0s aiemmin. My®0s yrittdjien suvuissa on ollut aiemmin yrittéjia.

3.3.1 Petri Uusitalo Sold Oy

Yksi haastateltavista on Petri Uusitalo. Hin on yrittdjd branditoimisto Sold Oy:ssé ja toiminut

ailemmin muun muassa mainostoimisto PHS:n toimitusjohtajana (Uusitalo 2017):

“Olen perustanut yrityksen vuonna 2013 yhdessd Tuire Huhdan kanssa. Tuire on
kuitenkin jddnyt Soldin liiketoiminnasta pois ja omistan nyt yrityksen yksin. Minulla on
alalta pitkd ja vankka kokemus. Olen toiminut myos Suomessa hyvin menestyneen

’

mainostoimisto PHS:n toimitusjohtajana.’

Uusitaloa kiinnosti jo nuorena mainosala ja hdn péétyikin opiskelemaan sitd 21-vuotiaana. Han
suoritti tyon ohessa mainoshoitajan ja markkinointitutkinnon. Hian on nyt 53-vuotias yrittdja ja

kahden lapsen isé. (Uusitalo 2017)

Uusitalon toimisto tarjoaa palveluitaan brindin rakentamiseen. Juuri brindin rakentamisesta

Uusitalolla on paljon kokemusta. Hin on muun muassa kirjoittanut kirjan Brdndi ja business. Sold
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suunnittelee asiakkailleen brandilupauksen ja tarinan, joiden avulla avulla asiakkaat erottuvat
markkinoilla ja menestyvit. Toimisto tarjoaa esimerkiksi palveluitaan uuden yrityksen nimen ja

yritysilmeen suunnitteluun. Uusitalo toteaakin haastattelussa nédin (Uusitalo 2017):

“Kirkas ja hyvin mietitty brdndi on magneetti, mikd auttaa viemddn liiketoimintaa

eteenpdin.”

Soldilla ei ole vakituisia tyontekijoitd ja se hyodyntddkin projekteissaan freelancer —verkostoa.

(Uusitalo 2017)

3.3.2 Tommi Laiho Folk Finland Oy

Tommi Laiho on Folk Finland Oy:n yksi omistajista ja toimitusjohtaja. Yrityksen perusti
Laihon vaimo, jolla on my0s pitkd kokemus mainostoimistoalalta. Laiho on 43-vuotias.
Laihoakin kiinnosti jo nuorena nimenomainen ala ja hin on suorittanut MAT-tutkinnon,
Mainonnan ja markkinointiviestinndn erikoisammattitutkinnon nykyiseltdi nimeltdén,

Markkinointi-instituutissa Helsingissi. Laiho on myos ylioppilas. (Laiho 2017)

Folk tarjoaa asiakkailleen kokonaisvaltaisesti markkinointiviestinndn palveluita sekd

digitaaliseen ja perinteisiin medioihin, kuten esimerkiksi (Laiho 2017):
- liikkkuvan kuvan suunnittelu- ja toteutuspalveluita,
- bréndin rakentamispalveluita ja

- markkinointikonseptien suunnittelu- ja toteutuspalveluita.

Soldin missio Laihon mukaan (Laiho 2017):

’

"Folk tekee kaupallisia puheenaiheita, jotka jddvdt eldmddn populaarikulttuuriin’
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Soldin visio Laihon mukaan (Laiho 2017):

“Folkin tavoitteena on tehdd sellaista tyétd, joka jid suomalaiseen ja kansainviliseen

mainoshistoriaan”

Yritys tyollistdd 28 tyontekijdd ja asiakkaina ovat Suomessa merkittdvid kuluttajabrindejd,
kuten esimerkiksi Lidl, Eckeré Line, Veho ja Mercedes-Benz. Sen yhteistydkumppaneina toimii
esimerkiksi digitaalisiin palveluihin erikoistunut Valve Oy ja sisdinen toimisto Funk, joka
tarjoaa Folkille kvalitatiivisid palveluita. Funkin kumppanina toimii myds pr-toimisto Frami.

(Laiho 2017)

3.3.3 Juha Elo Markkinointitoimisto Sensei Oy

Markkinointitoimisto Sensei:n yrittdjd Juha Elo on 28-vuotias jidrvenpdildinen, joka on
valmistunut Haaga-Helian Ammattikorkeakoulusta 7radenomiksi. Opiskeluissaan hédn
suuntautui markkinointiviestinndn suunnitteluun. Toimisto on perustettu vuonna 2014 yhdessi

hinen pikkuveljensd kanssa. Molemmat ovat nykyisin yrityksen omistajia. (Elo 2017)

Elo kertoo haastattelussa yrityksestdén ja sen palveluista nédin (Elo 2017):

“Toimistomme on tdyden palvelun mainostoimisto pienille tai pk-yrityksille. Toimiston
tavoitteena on tulla Keski-Uudenmaan tunnetuimmaksi mainostoimistoksi, joka
asiakkaina ovat muun muassa keskisuuret yritykset ja julkinen hallinto, kuten
kaupungit. Tavoitteenamme onkin haastaa markkinoilla keskisuuret alueen

mainostoimistot.

Toimistomme tarjoaa graafista suunnittelua, nettisivujen tuotantoa sekd strategista
markkinoinnin suunnittelua. Digitaalisten palveluiden kysyntd on meilld kasvussa ja
perinteisen mainonnan, kuten lehtimainosten suunnittelu on jddnyt vihemmdille. Itse
vastaan strategisesta suunnittelusta, kuten myos digitaalisesta mainonnasta.
Pikkuveljeni vastuulla on visuaalinen suunnittelu. Yrityksemme tarjoaa myds

videotuotantoa.”
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Toimistolla ei ole vakituisia tyontekijoitd. Se kuitenkin tekee yhteistyOtd freelancereiden
kanssa. Toimisto tekee my0s yhteistytd painojen ja messurakenteiden toimittajien kanssa. (Elo

2017)

3.3.4 Heikki Kiirkkiinen Rocky Advertising Oy

Heikki Kdrkkéinen on yksi Rocky Advertising Oy:n omistajista ja suunnittelijoista. Han perusti
yrityksensd vuonna 2005. Yritys perustettiin yhdessd kumppanin kanssa. Koulutukseltaan
Kérkkdinen on Taiteen maisteri, Mainos- ja tiedotuselokuva. Hdn on my0s opiskellut muun

muassa filosofiaa ja kisikirjoittamista. Hin 49-vuotias. (Kérkkdinen 2017)

Rocky tarjoaa markkinointiviestinnén palveluita, jotka lisddvit asiakkaiden tunnettuutta ja jotka
liittyvdt tiiviisti asiakkaan liiketoimintaan ja sen strategiaan. Hénen mukaan heidin
erikoisosaamisalueensa on juuri asiakkaan ja loppuasiakkaiden tarpeiden ymméirtdmisessa ja

titvistamisessd. Karkkdinen toteaakin haastattelussa néin: (Kérkkéinen 2017)

“Markkinointistrategian kytkeminen osaksi liiketoimintastrategiaa saa asiakkaan ja

)

meiddt kasvamaan nopeasti muuttuvassa maailmassa.’

Rocky suunnittelee ja toteutttaa mainontaa digitaalisiin ja perinteisiin medioihin 12 tyontekijan
voimin. Lisdksi sen yhteistyokumppaneita ovat mediatoimistot, strategiakonsultit ja muut
viestinndn konsultit ja alihankkijoita ovat muun muassa painot ja tuotantoyhtiot. (Kérkkdinen

2017)
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3.4 Haastatteluiden jarjestdminen ja toteutus

Haastattelija Mikko Laine valitsi haastateltavat ja oli heihin yhteydessd puhelimitse tai
sdahkopostilla. Haastattelut jirjestettiin kahden keskisissd ja rennoissa merkeissd esimerkiksi

lounaalla Helsingissi tai haastateltavien toimistoilla.

Haastattelut suunniteltiin  kestdviksi noin 1-1,5 tuntia, jotta kaikki suunnitellut
tutkimuskysymykset voitaisiin kdydd mahdollisimman laaja-alaisesti ja avoimesti lépi.
Haastattelija olisi luonnollisesti toivonut pidempiéd haastatteluaikoja, mutta hdn ei halunnut

vaivata kiireisid yrittdjid sen pidempaa.

3.5 Haastatteluiden tavoitteet ja tutkimuskysymykset

Haastatteluiden, kuten myo0s tutkimuksen tavoitteena on selvittdd alan yrittdjien herkkyytta
ryhtyd yrittdjiksi erityisesti luovuuden valossa. Haastatteluissa haetaan vastauksia siihen,
ovatko alan alan luovat yrittdjdt ja suunnittelijat herkkid hakemaan uusia liiketoiminnan

mahdollisuuksia jatkuvasti.

Keskeisessd roolissa haastatteluissa on selvittdé, miten yrittdjat ndkevét luovuuden vaikuttavan
litkketoiminnan aloittamisessa ja kehittdmisessd sekd itsensd luovana suunnittelijana ja
yrittdjand. Lisdksi keskitytddn siithen, miten yrittdjien nykyiset ja mahdollisesti aiemmat
yritykset ovat onnistuneet kehittimién yritystd ja kasvattamaan sitd. Tavoitteena onkin
haastateltavien ja heidédn yritystensd avulla osaltaan ymmaértdd alan yrittdjien ominaispiirteitd

ja yritysten kasvukeinoja seki haasteita.

Yritysten kasvussa on tirkedd yrittdjien hyvét resurssit. Tutkimuksessa selvitetdédn myds, miten
haastateltavat ndkevit alan sisdisen yrittdjyyden, tyontekijoiden sitoutumisen toimistojen

tavoitteisiin. My0s téll4 on osaltaan merkitystd alan toimistojen kasvussa. Jos tyontekijit voivat
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hyvin, ja ovat valmiita tekeméén kaikkensa toimiston ja sen menestymisen eteen, toimisto

menestyy ja kasvua syntyy.

toimintaympdaristd ja yrittdjyyspolitiikka vaikuttavat toimiston menestymiseen. Niin ollen

my0s ndmad seikat on huomioitu haastatteluiden kysymysten laadinnassa.

Tutkimuksen tavoitteena on selvittidi lisdksi alan kehittymisti ja tulevaisuutta. Kysymyksissi
huomioitiin néin ollen myds ndmaé oleelliset seikat. Alan kokeneiden ammattilaisten mielipiteet
ovat tiarkedssa roolissa, kun halutaan tietdd, minne suuntaan ala on kehittyméssi. Yhtend timén
tutkimuksen tavoitteena onkin tarjota tietopakettia esimerkiksi alan yrityksen perustamista
harkitseville. Ammattilaiset tarjoavat ndkemyksié, mihin esimerkiksi kannattaa tulevaisuudessa

panostaa mainostoimistopalveluita kehitettdessd ja haettaessa kasvua.

Tutkimuksen ja haastatteluiden tavoitteet huomioiden kysymysrunko ja kysymykset

muotoutuivat haastatteluihin pddosin ndin (Laine 2017):

Ikd, koulutus, siviilisddty, harrastukset?

Miten pdddyit yrittdjiksi?

Miten kuvailisit kolmella adjektiivilla itsedsi yrittdjdnd ja mainonnan suunnittelijana?
Onko luovuutesi vaikuttanut mielestdsi litketoiminnan aloittamisessa?

Mainostoimiston tiedot?

SN

Miten toimeksiannot jakaantuvat digitaalisen ja printtimainonnan tai yritysilmeen

suunnittelun/brdndin rakentamisen vdlillid? Some-mainonta?

N

Miten markkinoitte palveluitanne?

8. Millaisena ndet luovan alan tyontekijéiden sisdisen yrittdjyyden? Toimivatko alan
tyontekijit mielestdsi yrittdjamdisesti ja luovasti toimeksiannoissa ja esimerkiksi
yrityksen kehittimisessd? Tavoitteellinen ja mddrdtietoinen toiminta? Ottavatko he

mielellddn vastuuta? Sitoutuvatko he hyvin tyéhonsd?
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9. Onko mielestdsi hyvilld sosiaalisilla suhteilla ja verkostolla merkitystd yrityksen
menestymisessd mainostoimistoalalla? Liiketoiminnan aloittaminen, rekrytoinnit,
rahoitus jne sekd kehittimisessd, asiakashankinta, kumppanit?

10. Kasvu tai kasvuaikomukset? Milld toimenpiteillid kasvua haetaan? Digitaalisten
palveluiden kehittiminen? Kansainvdlistyminen? Muut keinot?

11. Mitkd ovat mielestdsi kasvun haasteet alalla?

12. Onko Suomen yrittdjyyspolitiikka mielestdsi toimivaa?

13. Miten ndiet mainostoimistoalan kehityksen ja tulevaisuuden?
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4 HAASTATTELUTUTKIMUKSEN TULOKSET JA NIIDEN
ANALYSOINTI

4.1 Haastatteluiden keskeiset tulokset

Luovuuden ja roolimallien vaikutus yrittdjidksi ryhtymiseen kasitellddn tuloksissa ja niiden
analysoinnissa omana kokonaisuutena. Jotta haastatteluiden kasvua késittelevit tulokset

voidaan analysoida selkedsti ja niistd voidaan tehdi johtopditoksid, jactaan tulokset sisdisiin ja

ja niiden analysointi kdydéénkin l&pi tdmén tiivistetyn rakenteen mukaisesti:

Sisiiset kasvuedellytykset ja —haasteet:

- Yrittdjien motiivit ja halut kasvattaa toimistoa

- Oikeanlaisten resurssien saatavuus

- Sisdinen yrittdjyys

- Toimistot arvot ja asenteet

- Markkinoinnin ja kilpailumenestyksen merkitys asiakashankinnassa

Ulkoiset kasvuedellytykset ja -haasteet:

- Toimintaympériston ja kilpailutilanteen vaikutus kasvuun

- Sosiaalisten suhteiden ja verkoston merkitys kasvun saavuttamisessa
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4.1.1 Luovuuden vaikutus liiketoiminnan aloittamisessa

Kaikilla haastateltavilla on kokemusta mainostoimistoalalta myods aiemmissa tydsuhteissa tai
yrittdjand ollessaan. Heilld kaikilla on ollut selked ndkemys siitd, ettd he voivat toimia myds
yrittdjind. Yrittdjien suvuissa tai 1dhiomaisissa on ollut yrittdjid. Talld on keskeinen vaikutus

yrittdjiksi ryhtymiseen. Heilld onkin ollut kokemusta alalta ja ndkemysta yrittdjyydesta.

Kéarkkdisen 4&iti on toiminut apteekkarina ja isd osakkaana sekd toimitusjohtajana
terveydenhoitoalan yrityksessd. Han onkin saanut yrittdjan roolimalleja ja vaikutteita pienesta
pitden yrittdmiseen. Kérkkdinen on saanut vanhemmistaan tukea myds liitketoiminnassaan.
Rocky erikoistui juuri lddkealan mainontaan, ja sen kehittiminen oli mahdollista Kéarkkaisen
vanhempien vahvan lddkealan kokemuksen avulla. Karkkéisen vanhempien, mediatoimistojen
ja palkkaamalla ld4dkealan ammattilaisen konsultiksi lddkealan asiakkaiden saaminen ja niiden

myynti kasvoi merkittévisti vuodesta 2009 lihtien. (Kérkkdinen 2017)

My0s Elo kokee, ettd hdnen isdnsé rakennusalan yrityksen litketoiminnan seuraaminen sivusta
on vaikuttanut merkittdvésti hanenkin mielipiteisiinsé ja yrittdjaksi ryhtymiseen. Hin onkin jo
nuorena ollut tarve toteuttaa itsedén ja luoda uutta. Han esimerkiksi perusti jo ala-asteella oman
lehden ja hieman vanhempana jalkapallokoulun. Hinelld on ollut nuorena liséksi eldvin
musiikin yhdistys. Hédn onkin ollut suuntautunut hyvin luovaan toimintaan jo varhaisessa

vaiheessa. Yrittdjén roolimallit ovat vahvistaneet entisestédn paatymista yrittdjéksi. (Elo 2017)
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Karkkainen kuvailee itsedan
yrittdjana ja mainonnan
suunnittelijana

(Kérkkéinen 2017)

“1. realistiseksi,
2. tuloshakuiseksi ja

3. luovaksi.”

Elo kuvailee itseaan yrittajana ja
mainonnan suunnittelijana
(Elo 2017)

“1. luovaksi,

2. tehokkaaksi ja

3. uusien mahdollisuuksien
hakijaksi, henkilbksi, joka kehittédé

Jatkuvasti itse&én.”

Laiho kuvailee itseaan yrittajana
ja mainonnan suunnittelijana
(Laiho 2017)

“1. kunnianhimoiseksi,
2. luovaksi ja
3. rohkeaksi.”

Uusitalo kuvailee itsedan
yrittdjana ja mainonnan
suunnittelijana

(Uusitalo 2017)

“1. analyyttiseksi,

2. taitavaksi yksinkertaistajaksi,
Jjoka osaa selkiyttda asioita
taustojen kautta ja

3. lojaaliksi toimeksiantoja,
asiakkaita, tydntekijéité ja

tybnantajia kohtaan.”

Kuva 15. Itsensé kuvaileminen suunnittelijana ja yrittdjana.

Haastateltavilta kysyttiin, miten he kuvailevat itseddn suunnittelijana ja yrittdjdna kolmella
sanalla. Kolme neljéstd haastateltavasta kuvasi itsedén luovaksi. Vastauksista nousee esille

myos tavoitteellisuus toiminnassa ja uusien mahdollisuuksien hakeminen. (Kuva 15)
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Esimerkiksi Laiho halusi vield haastattelussa lisitd kuvailuun tdimén (Laiho 2017):

“Mietin jatkuvasti uusia ideoita ja mahdollisuuksia. En murehdi sen
syvillisemmin haasteellisempia asioita. Asioilla on tapana jdrjestyd tavalla tai
toisella. Minulle on myés ensisijaisen tdrkedd, ettd tyontekijdt viihtyvdt hyvin

tyopaikallaan. Olen myos melko kdrsimdton ja vahva persoona.”

Haastatteluissa kaikki haastateltavat olivat sitd mieltd, ettid liiketoiminnan aloittaminen on
helppoa mainostoimistoalalla juuri korostuneen luovuuden johdosta. Alalle hakeutuvat henkil6t
ovat luovia, ja heiddn tdytyykin olla luovia pérjatdkseen alalla. Palvelut perustuvat juuri
suunnittelijoiden ainutlaatuisiin ideoihin. Haastatteluista tulee myds ilmi, ettd palveluiden
myyminen helpottuu juuri luovuuden takia. Mainontaan 16ydetdan helpommin ratkaisuja ja
erottuvia ideoita, kun luovat ihmiset tekevét sitd. Uusitalon mukaan alan yrittdjat ja
suunnittelijat ovat herkkid kokeilemaan ennakkoluulottomasti ja rohkeasti uusia asioita
(Uusitalo  2017). Liiketoiminnan kehittdmisessd luovuus voi kuitenkin synnyttdd myds
haasteita. Uusitalo toteaa haastattelussa, ettd suunnittelutydn ollessa itsessddn haastavaa ja
raskasta alan suunnittelijat ja yrittdjat eivit mielellddn ota muita vastuita, kuten esimerkiksi

toimiston kehittdmisvastuuta tai operatiivisia vastuita (Uusitalo 2017).

Karkkédinen totetaa haastattelussa niin luovuuden vaikutuksesta liiketoiminnan aloittamisessa

(Kérkkéinen 2017):

“Luovuus helpottaa liiketoiminnan aloittamisessa, koska luovuus itsessddn on tuote,
Jjota myydddn asiakkaille. Liiketoiminnan aloittaminen on helpompaa, kun tuote on

’

valmiina.’

Myos Karkkédinen ndkee luovuuden lisdksi haasteena yrityksen kehittimiselle ja kasvulle.
Syyna tdahén on se, ettd yrittdjét, jotka toimivat myds suunnittelijan roolissa joutuvat kayttdmaén
paljon aikaa tyOntekijoiden avustamiseen ja kehittdmiseen. Témé aika on pois yrittdjalta
toimistonsa kehittdmisestd ja kasvun hakemisesta sekd myyntityostd. Kérkkdisen toimisto
miettiikin, olisiko syytd palkata toimistoon senior-suunnittelijoita, joita ei tarvitse kouluttaa.

Tama haaste pitee erityisesti heiddn kokoisessa ja yrittdjdvetoisessa toimistossa. (Karkkdinen
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2017)

Luovuus vaikutti keskeisesti haastateltavien yrittdjéksi ryhtymisessa. Yrittdjdksi ryhtyminen oli

muutoinkin helppoa erindisisti syistd haastateltaville.

Elon mukaan hénelld oli pienestd pitden luomisen tarve ja hén halusi tehdé asioita itse enemmin
kuin pyyté4 tai tilata muilta. Hinen opiskellessaan alan tydpaikkoja oli tarjolla vdhin. Kun hdn
oli saanut tyokokemusta mainostoimissa, hin totesi yrittdjyyden olevan hinelle hyvéa vaihtoehto

ja hén ryhtyikin yrittdjaksi. Elo kuvaileekin yrittdjiksi ryhtymistdin nédin: (Elo 2017)

“Havaitsin hyvin varhaisessa vaiheessa, ettd ryhdyn yrittdjdksi. Minulla on ollut
lapsena ja nuoruudessa vahva itse luomisen ja yrittimisen tarve. Minulla oli muun
muassa ala-asteella oma lehti ja nuorena jalkapallokoulu. Olen myds harrastanut
musiikkia pitkddn. Olenkin suuntautunut jo nuorena luovaan toimintaan. Perustinkin
nuorena eldvdn musiikin yhdistyksen. Myés yrittdjin roolimallina minulle on toiminut
isdni, jolla on ollut rakennusalan yritys. Tdmd on myds osaltaan vaikuttanut

valintoihini.

Opiskellessani tradenomiksi oman alan tyot olivat vihissd. Ndinkin, ettd yrittdjyys on
todella hyvd vaihtoehto itseni tyollistimiseksi. Toimin aiemmin helsinkildisessd
mainostoimistossa.  Suunnittelin  digitaalista markkinointia ja olin mukana
asiakashankinnassa. Minulla olikin kokemusta alasta opiskeluiden lisdksi ja pdcdtinkin
ryhtyd yrittdjdksi vuonna 2014. Yrittdjyydessd minulle on tdrkedd mahdollisuus hallita

’

tyomddrid ja mahdollisuus panostaa myés muuhun kuin tyon tekemiseen tarvittaessa.’
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Uusitalolle yrittdjdksi ryhtyminen oli my0s vaivatonta pitkdn tyuran jélkeen mainostoimisto
PHS:ssé. Hén totesi haastattelussa 1ahdostddn PHS:sté nédin: "PHS:n alkuperdinen dynaamisuus
Jja rento tyoasenne, yrityskulttuuri, jolla saavutettiin hyvid tuloksia, alkoi hdvitd yrityksestd,
eikd ty6 endd innostanut samalla tavalla kuin aiemmin.” Hén ldhti sieltd ja perusti oman
yrityksen. Téssd auttoi myds se, ettd hinelld oli laaja verkosto ja vahva kokemus alalta.

(Uusitalo 2017)

Laiholla oli jo ennen Folk:ia kokemusta yrittidjyydestd toisessa mainostoimistosta, jonka
litketoiminta piti kuitenkin lopettaa henkilokohtaisten syiden takia. Laihon mukaan tima
kokemus oli hyvin opettavaista, koska hén vastasi monesta yrityksen liiketoimintaan
kuuluvusta asiasta. Héanelld oli myods ennen Folkia pitkd kokemus alan suurista

mainostoimistoista, kuten PHS:sti ja Sek & Grey:sti. (Laiho 2017)

Karkkéisen yrittdjéksi ryhtyminen oli haave. Hénelld oli vahvat mielipiteet, miten mainontaa
on tehtdvé, ja hin Sek & Grey:ssd copywriterina toimiessaan paittikin toteuttaa haaveensa
perustamalla AD-ty0kaverinsa kanssa Rocky:n. Kérkkédinen kuvaileekin liiketoiminnan

aloittamista ndin: (Kérkkdinen 2017)

“Minulle yrittdjdksi ryhtyminen oli pitkdaikainen haave. Tyontekijind minulla oli
paljon mielipiteitd siitd, miten mainontaa olisi tehtivd. Vuonna 2005 Mainostoimisto
SEK & GREY:ssd toimiessani Copywriterina pddtin AD -tyokaverini kanssa aloittaa
litketoiminnan yhdessd. Tdhdn vaikutti osaltaan muun muassa se, ettd SEK & GREY:n
taloudellinen tilanne heikkeni tirkedn asiakkaan NOKIA:n vihentdessd toimeksiantoja
toimistossa. Perustimmekin Mainostoimisto Rocky:n ja sen toiminta aloitettiin vuonna
2006. Halusin kumppanini kanssa tehdd mainontaa omin ehdoin. Saimmekin heti ison
asiakkaan Red Bull:in, joka etsi toimistoa tuolloin. Starttiraha helpotti
aloittamistamme. Jo heti alkuun meille oli tdirkedd kannattava liiketoiminta ja sen

Jjatkuvuus.”
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Liiketoiminnan aloittamiseen alalla vaikutti haastateltavien mukaan hieman myods Suomessa
vallinnut taantuma erinéisisté syistid. Toimistojen, joissa haastateltavat olivat toissd, asiakkaat
aloittivat sddstoohjelmansa. Taméd nidkyi ja ndkyy edelleen toimistojen liikevaihdossa
negatiivisesti. Kuten Kérkkdinen toteaa haastattelussa, yhtend syyni Sek & Grey:std
lahtemiseen vaikutti toimiston asiakkaan Nokia:n vdhentyneet toimeksiannot (Kérkk&dinen
2017). Myos Elo néki, ettd taantumalla oli osaltaan vaikutusta yrittdjéksi ryhtymiseen, koska

alan tyopaikat olivat vihissd. (Elo 2017)

4.1.2 Kasvu ja sen haasteet mainostoimistoalalla

Haastateltavat yritykset ovat saavuttaneet kasvua eri tavoin. Kérkkéisen toimistolle kasvu
onnistui erikoistumalla lddkealaan. He saivat lddkealan konsultin palkkaamisella,
mediatoimiston ja Kérkkdisen vanhempien tuealla monia ldékealan asiakkaita. Téhidn vuonna
2009 alkaneeseen kasvuun tuli kuitenkin muutos lddkealan kansainvilisten asiakkaiden
véhentdessd ostoja Suomessa. Toimisto joutuikin uudistamaan myyntiorganisaatiotaan ja sai
uusia asiakkaita kuluttajapuolen briandeista, kuten IKEA ja Bilteman. Kérkkdinen korostaakin
haastattelussa myynti- ja markkinointityon térkeytté liiketoiminnan jatkuvuuden takaamiseksi.
Myyntiorganisaation on oltava kunnossa, silld muutoin kasvua ja jatkuvuutta liiketoiminnalle
ei synny. Myos erityisesti ihmiskeskeiselld lddkealalla ammattitaitoiset tyOntekijét ja

kumppanit ovat keskeisessi roolissa kasvun saavuttamiseksi. (Kirkkdinen 2017)
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Liikevaihto 1 865 000 € Liiketoiminnan tulos 402 000 €

+9 % -11%
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Kuva 16. Rocky Advertising Oy Taloustiedot (Asiakastieto 2017b).

Kuten kuvan 16 Rocky:n taloustiedoista ndkee, vuodesta 2011 vuoteen 2015 toimiston
litkevaihto kasvoi tasaisella tahdilla 1,24 miljoonasta eurosta 1,865 miljoonaan euroon. Kasvua
on syntynyt tasaisella tahdilla ja toimisto on selvinnyt vaikeista ajoista uusimalla tehokkaasti
esimerkiksi myyntiorganisaatiotaan ja rekrytoimalla alan huippuosaajia. Toimisto pitda
tarkednd my0s nykyisten resurssien suunnittelutydn ammattitaidon korkeaa tasoa ja kouluttaa
tyontekijoitddn jatkuvasti. Myos asiakkaiden toimialan vahva tuntemus on oleellinen osa

kasvua. (Kérkkdinen 2017)

Myds Uusitalo korostaa haastatteluissa hyvéaéd luovaa tiimid kasvun mahdollistajana. PHS:ssé
tiimit olivat suunnittelijavetoisia ja niilld oli PHS:n alkuvaiheessa 80-luvun ja 90-luvun
vaihteessa ‘“‘raikas Idhestymistapa” mainontaan. Ndmi tiimit suunnittelivat uudenlaista
mainontaa, joka vetosi asiakkaisiin. Luovat tiimit saivat mainetta ja PHS kasvoi nopeasti
yhdeksi Suomen tunnetuimmaksi mainostoimistoksi. Se sai uusia asiakkaita ja se huokutteli
hyvilld maineellaan my0s alan parhaimpia ammattilaisia toimistoon. Keskeistd kasvussa onkin
Uusitalon mukaan hyvit suunnittelijat ja luovuutta tukevan toimistokulttuurin luominen, jotta

alan huippujen on mahdollista tydskennelld vapaasti ja suunnitella ainutlaatuista mainontaa.
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Uusitalolla ei kuitenkaan itselldén ole nykyiselle toimistolleen kasvutavoitteita. Hanelle on

tarkedd, ettd toimeksiannot ovat innostavia ja hin saa tyosti hyvaa palkkaa. (Uusitalo 2017)

Elon mainostoimisto hakee tietoisesti kasvua. Sen visiona on olla tulevaisuudessa Keski-
Uudenmaan tunnetuin mainostoimisto. Se tavoittelee kasvua uudistamalla ja tehostamalla
sisdisid prosesseja ja markkinointia. Se my0s vakinaistaa freelancereita. Liikevaihto

tavoitellaan lisdd ja se on myos perustamisesta ldhtien kasvanut tasaisesti. (Elo 2017)

Liikevaihto 2293 000 € Liiketoiminnan tulos 100 000 €
-4% +61%
2 500k 300k
2 000k 200k
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2011 2012 2013 2014 2015 2011 2012 2013 2014 2015
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+2% +3

60 % 30

25
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Kuva 17. Folk Finland Oy Taloustiedot (Asiakastieto 2017c¢).

Toisin kuin Elolla Laihon Folkilla ei ole kasvutavoitteita. Laiho kuten muutkin korostavat
hyvaa tydilmapiiria, jotta luovat ammattilaiset ovat mahdollisimman idearikkaita. Laiho onkin
sitd mieltd, ettd henkiloston kasvun myotd tima ilmapiiri kérsii ja samoin laatu. Laiholle onkin
tarkedd, ettd hyvit tyontekijéit viihtyvit ja heistd pidetddn kiinni. Ndin mainostoimistolla on
mahdollisuus saavuttaa menestysti ja kasvua itsestddn. Kasvu tuleekin automaattisesti hyvien
asiakkuuksien myo6td. Kun vield asiakkuuksia pystytddn kasvattamaan, menestystd on
mahdollista saavuttaa. Folkin kasvu onkin ollut tasaista muutamista notkahduksista huolimatta.

(Kuva 17) Vuonna 2016 Laihon mukaan liikevaihto nousi 2,6 miljoonaan euroon. (Laiho 2017)
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Kasvun haasteina haastateltavat ndkevit oikeanlaisen tasapainon l0ytdmisen henkildston
médrdn ja tulojen kanssa. Samoin resurssien riittdméttomyys koetaan haasteeksi. Yrittdjdt eivit
kasvuvaiheessa voi olla kaikessa mukana, joten onkin tirkedd 10ytdd resurssit kasvulle.
Karkkéinen nékee, ettd 20 tyontekijdd ja niiden asiakkaiden toimeksiannot voivat mahdollistaa
tdysipdivdisen myyntiresurssin rekrytoinnin (Kérkkédinen 2017). Kéirkkdinen on myos sitd
mieltd, ettd kasvuvaiheessa olisi tirkedd saada toimistoon ulkopuolinen toimitusjohtaja, joka
voisi keskittyd esimerkiksi kasvuun, jolloin yrittdjd voisi keskittyd enemméin suunnitteluun.
My0s Suomen taantuma ndhdddn haasteellisena toimistoille. Markkinat ovat Suomessa
supistuneet ja asiakkaiden mainosbudjetit ovat pienentyneet. (Karkkdinen 2017) Elo nidkee
tdmidn mikrotoimiston ndkdkulmasta myos positiivisena seikkana, joka voi tuoda

kasvumahdollisuuksia (Elo 2017):

“Kun asiakkaiden maksukyky on yleiselld tasolla heikkoa, pienilld ja joustavilla
toimistoilla on mahdollisuus kilpailla isompien kanssa. Meilld onkin mahdollisuus
kasvaa, koska toimimme kustannustehokkaasti. Yritysten hakiessa sddstojd

markkinoinnissa pienet mainostoimistot saattavat menestyd paremmin kuin isot.”

Haastatteluista kdvi my0s ilmi, ettd alan sisdinen yrittdjyys on my0s tirkeédssa roolissa kasvussa.
Sisdinen yrittdjyys ja henkiloston sitoutuminen tyohdnsi on ominaista alan toimistoille. Yhtena
syyni tdhdn ndhdiin se, etti toimistot ovat pienid ja yrityksessa ei esimerkiksi ole keskijohtoa.
My®ds osaltaan tdhdn vaikuttaa se, ettd yrittdjdt ovat mukana operatiivisessa toiminnassa ja
suunnittelussa (Laiho 2017). Toimistoissa ei ole paljon byrokratiaa ja toiminta on dynaamista
(Laiho 2017). Osa haastateltavista nikee my0s, etté yrittdjdhenkisimmét hakeutuvat yrittdjaksi.
Joidenkin osalta timd on myds pakon sanelemaa, kun heiddn on tyollistettdvé itse itsensd
tyOnantajan irtisanottua tyOsuhteen, puhutaankin pakkoyrittijyydestd. (Uusitalo 2017 )
Esimerkiksi Elo nékee, etti alan tyontekijoiden on oltava hyvin yrittdjdhenkisid, koska heidin
on oltava pienissd toimistoissa aktiivisesti mukana asiakashankinnassa ja toimiston
kehittdmisessd (Elo 2017). Uusitalo toteaa haastattelussa sisdisestd yrittdjyydestd niin

(Uusitalo 2017):

“Alan luovat tyontekijit ovat kylld sitoutuneita sithen mitd tekevdt, mutta eivdt

vdlttamdttd nde mitd asiakas kaipaa. Yrittdjihenkisimmdt hakeutuvatkin helposti
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alalla yrittijiksi. Alalta [oytyy sisdistd yrittdjyyttd ja erityisesti vuoden 2008 laman
Jélkeen on tullut myés pakkoyrittdjyyttd. Isot toimistot irtisanoivat paljon luovia
suunnittelijoita ja heiddn olikin pakon edessd tyéllistettivd itse itsensd. Helsinkiin
syntyikin uskottava freelancer —yrittdjdaryhmd. Se myos muutti suhtautumista
freelancereihin positiivisempaan suuntaan asiakkaiden ja alan tyontekijoiden

piirissd.”

Alan suurimpien toimistojen haasteina Uusitalo ndkee johtamisen. Isoille toimistoille on
ominaista sisartoimistot, kuten esimerkiksi digitoimistot. Niiden tavoitteena on saada
toimistoon lisimyyntié ja toimistojen vilille voikin syntyé kilpailutilanteita. Tdmai vaatii hyvia
johtamistaitoja. Uusitalolla on tésti kokemusta, silld PHS:114 oli monia sisartoimistoja vuosina

2005-2008. (Uusitalo 2017)

Kaikki haastateltavat nédkevdt myynti- ja markkinointityon tidrkeyden toimiston
menestymisessd. MyoOs toimiston maine koetaan tirkednd. Toiset haastateltavat tekevit
aktiivisemmin myyntityotd kuin toiset. Kérkkdisen mukaan esimerkiksi ldékealalla aktiivisen
myyntityon tekeminen on todella tirkeda (Karkkédinen 2017). Asiakkaita toimistot saavat myds
suosituksien kautta. Laadukas tyonjdlki onkin alalla hyvd markkinointikeino. Erddna
markkinointikeinona Uusitalo pitdd my0s Brdndi ja business -kirjansa tekemisté ja julkaisua
(Uusitalo 2017). My06s menestyminen alan mainoskilpailuissa lisdd toimiston tunnettuutta ja

tuo lisdé asiakkaita, kuten Laiho toteaa haastattelussa (Laiho 2017):

“Toimistomme on ollut "mustana hevosena” alan kilpailuissa mukana, mikd on
tuonut tunnettuutta luovana toimistona ja yritys onkin pddssyt tarjouskilpailuihin

’

mukaan. Voitot tarjouskilpailuissa ja alan kilpailuissa ovat auttaneet kasvussa.’

“Toimistomme on saavuttanut palkintoja alan mainonnan suunnittelu- ja
ideakilpailuissa. Niiden rooli on tirked asiakashankinnassa ja rekrytoinnissa.
Esimerkiksi toimistomme asiakkaan LIDLin mainoksien myétd saatu kilpailuvoitto
Markkinoinnin, Teknologian ja Luovuuden Liiton, MTL:n jdrjestimdssd Effie Awards
mainonnan ideakilpailussa on tuonut yhteydenottoja mahdollisten uusien asiakkaiden

osalta. Toimistomme maine kasvaa voittojen myotd, mikd helpottaa myés hyvien ja
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uusien suunnittelijoiden sekd tyontekijoiden palkkaamisessa. Jatkuvasti saavutetut

’

voitot kertovat siitd, ettd toimisto on nouseva menestyjd ja luova.’

Menestyminen alalla vaatii my0s verkostoitumista ja hyvid sosiaalisia suhteita. Osaltaan niiden
avulla toimistojen on mahdollista menestyd. Kaikki haastateltavat pitdvét tirkednd hyvien
suhteiden ylldpitdmistd sidosryhmiin, kuten asiakkaisiin, yhteistydkumppaneihin tai
tyontekijoihin. Ne ovat térkeitd asiakashankkinnassa ja muun muassa itsenséd kehittimisessa.
Elo tapaa sddnnollisesti kavereitaan keskustellakseen alasta ja sen tilasta sekd uusista alan
trendeistd (Elo 2017). Haastatteluiden mukaan myds erilaisissa ammattillisissa tilaisuuksia on
syytd olla mukana markkinoimassa palveluitaan. Kérkkdinen toteaa haastattelussa niin

verkostojen merkityksestd (Kérkkdinen 2017):

“Alalla on ddrimmdiseen tdrkedd olla hyvid suhteita kaikkiin oleellisiin tahoihin,
kuten esimerkiksi asiakkaisiin, tyontekijoihin ja kumppaneihin. Alan liiketoiminta on

)

pddosin tulorahoitteista, joten ihmiset, kuten suunnittelijat ovat tirkedssd roolissa.’

Kun haastateltavilta kysyttiin alan digitaalisten palvelujen roolista vastaukset voidaan

tiiviistdd ndin;

Toimistot tarjoavat digitaalisia palveluita asiakkailleen, kuten myds muitakin palveluita

yhta lailla

- Haastateltavat eivit padsdéntoisesti nde, ettd digitaaliset palvelut olisi jollain tavoin
tairkedmmadssd roolissa kuin muut palvelut, vaan digitaalinen kanava on yksi kanava

muiden joukossa

- Siséltd, kuten bréndi ja sen tarina ovat tirkedmmadssd roolissa kuin digitaalinen

tekniikka

- Digitaalisen mainonnan tavoite on sama kuin printtimainonnalla, myynnin edistiminen
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Uusitalo toteaa digitaalisista palveluista ndin (Uusitalo 2017):

“Digitaalisen ja perinteisen mainonnan roolijakoon ei pitdisi kiinnittdd erityisemmin
huomioita. Kyse on vain erilaisista kommunikaatiokanavista, joiden tavoitteet ovat
samat, myynnin edistdminen. Digitalisaatio toki tarjoaa uusia mahdollisuuksia, kuten
mainonnan mittaamisen ja optimoinnin, mutta teknologia ottaa ylivallan. Sisdlto, kuten
tarinat ja brdndi, on kuitenkin tirkeimmdssd roolissa kuin teknologia. Digitaaliset
kanavat voivat olla haasteellisia vanhoille suunnittelijoille. Heille on ollut hankalaa
opetella uusien digitaalisten kanavien tarjoamat mahdollisuudet ja tekniikat mainonnan

’

tuottamiseen.’

Haastatteluissa tuli ilmi myds se, ettd Suomessa on vaivatonta perustaa alan yritys, eiki sithen
tarvita suuria investointeja. Tukia litketoiminnann aloittamiseen ja kehittimiseen Suomessa on
mahdollista saada, mutta ongelmaksi voi tulla se, ettd yritykset saattavat keskittyd liikaa
nimenomaan tukien saamiseen tuotekehityksen ja myynnin jaddessi toissijaisiksi (Kérkkdinen
2017). Talloin kasvua ei ole mahdollista saavuttaa. Haastateltavat nikevit myds, ettd neuvontaa
on saatavissa liiketoiminnan kehittimiseen. Tyontekijoiden palkkaaminen koetaan kuitenkin
raskaaksi, miké saattaa johtua muun muassa raskaasta Suomen tyolainsddadidnnosta. (Elo 2017)
Toisaalta myds Suomen lainsdddanto ja verotus koetaan myo0s pitkdjanteiseksi ja luotettavaksi.
My®ds viranomaisiin voi Suomessa luottaa. Tdmé kaikki auttaa esimerkiksi liiketoiminnan
pitkdn tdhtdimen suunnittelussa. Lisédksi Suomessa on yrittdmismyonteinen ilmapiiri.
Esimerkiksi SLUSH, joka on Euroopan suurin startup-yritystapahtuma, on saanut paljon
ndkyvyyttd juuri yrittdimismyonteisend tapahtumana. (Uusitalo 2017) Haastateltavista Laiho on
sitd mieltd, ettd Suomen yrittdjyyspolitiikassa olisi parannettavaa. Hin nédkee, ettd yrittdjien on
itse ratkaistava yrittdjien ongelmat ja apua siihen ei ole saatavissa hallituksilta, eikd yhdeltidkain
puolueelta. Hinen mukaan esimerkiksi pk-yrittdjien asemaa tulisi parantaa verohelpotuksin.

Esimerkiksi verohelpotuksista Laiho toteaakin ndin (Laiho 2017):

“Hallituksen pitdisi esimerkiksi verohelpotuksien avulla tukea pk-yritysten
litketoimintaa ja mahdollista kasvua. Esimerkiksi Irlannissa luovan alan tyontekijoistd
runoilijoiden ei tarvitse maksaa veroja. Myds filmituotanto saa verohelpotuksia sielld.

Hallituksen olisikin haettava keinoja pk-yritysten tukemiseksi.”
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Haastatteluissa tuli ilmi, ettd mainostoimistoala muuttuu viihdeteollisuuden kaltaiseksi.
Tarinoiden arvo nousee entisestdén. Laiho perddnkuuluttaakin viihdeteollisuuden ja brindien

yhteisty6td. Laiho toteeakin haastattelussa nédin: (Laiho 2017)

12

ainostoimistoala  muuttuu enemmdn viihdeteollisuuden kaltaiseksi.  Tdssd
muutoksessa keskiossd ovat hienot tarinat, jotka jddvit eldmddn yleison keskuudessa,
kuten esimerkiksi musiikkiteollisuudessa on tapana. Hyvdt kappaleet jddvdt eldmdidin ja
historiaan. Kanavat huutavat sisdltod. Brdndejd olisikin - mahdollista rakentaa
viihdeteollisuuden, kuten esimerkiksi televisiosarjojen ja brdndien kesken tehtdvilldi
vhteistyolld. Hyvin kirjoitettujen tarinoiden ohella mainostettaisi tiettyd brdndid. Myds
tarinat syntyisivdt brdndin ympdrille. Onnistuneen mainonnan tdytyy synnyttdd

1

puheenaiheita.’

Uusitalo ndkee myds, ettd markkinoinnin merkitys lisdéntyy ja brindien seké tarinoiden arvo
nousee entisestdéin. Hanen mukaan ne, jotka ymmartévit ndiden arvon pidille, menestyvit.
My6s uudistumiskyky on tirkedssd roolissa. Toimistojen on mukauduttava muuttuneisiin
olosuhteisiin. Hé&n korostaa myo0s litketoiminnan jatkuvuuden tirkeyttd. Esimerkiksi
avainhenkildiden, kuten perustajien 1dhtemisen jdlkeen toimiston on pystyttdvd uusiutamaan tai

se ei selvid. (Uusitalo 2017)

Elo nidkee, ettd kansainvilistyminen tuo uusia mahdollisuuksia alalla esimerkiksi palveluiden
tilaamisella alihankintana ulkomailta kustannustehokkaasti. Hdn nikee myo0s uhkatekijana
osaltaan digitaalisaation ja erityisesti palvelut, joilla toimistojen asiakkaat voivat itse tuottaa
mainontaa, kuten Googlen kehittdmit markkinointipalvelut. Elo pitdd myds mahdollisena, ettid
kuluttajat saattavat jopa kokonaan kylldstyd digitaalisiin palveluihin ja painotuotteiden
kiyttaminen yleistyy jélleen. My0s freelancer —verkostojen kdyttdminen ndhddin toimistojen
keskuudessa lisddntyvén entisestddn, mika sddstdd kiinteissd kustannuksissa. Sopimukset voivat

olla toimeksiantokohtaisia. (Elo 2017)
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Karkkédinen ndkee myos, ettd isot asiakkaat saattavat tilata tulevaisuudessa palveluita entisti
enemmain pieniltd toimistoilta ja tarpeiden mukaisesti ilman pitkid asiakkuussuhteita ja
sopimuksia. Niin ollen my6s hén nidkee, ettd pienilld alan toimijoilla on paremmat
mahdollisuudet menestyd kuin aiemmin, koska ne ovat joustavia ja kustannustehokkaita.

(Kérkkéinen 2017)

4.2 Tulosten analysointi ja arviointi

Roolimallit vaikuttavat alan yrittdjien liitketoiminnan aloittamiseen. Tapa toimia
yrittdjaméaisesti ndhddin haastattelun yrittéjien kohdalla pienesté pitden tirkednd. Myos edelld
esitetyt teoriat tukevat tdtd. Kuten Shane toteaa Kkirjassaan, sosiaalis-kulttuurinen
toimintaympdristo, kuten esimerkiksi roolimallit voivat tukea yrittdjéksi ryhtymistd (Shane
2004, s. 147). Kaikilla yrittéjilla on ollut halu menestya ja tehdé sitd, mitd he haluavat. He ovat

halunneet toteuttaa itseénsa joko tyontekijani tai yrittdjdna toimiessaan.

Luovuuden merkitys litketoiminnan aloittamisessa ja kehittimisessi on haastatteluiden valossa
keskeinen. My0s teoriat ja tutkimukset tukevat titd, kuten esimerkiksi Shanen mukaan
erityisesti luovat ja idearikkaat henkilot hakevat litketoimintamahdollisuuksia ja 16ytdessddn
mahdollisuuden hyodyntidvat sen seki aloittavat litketoiminnan (Shane 2004, s. 12, 45-59).
Alan liiketoiminta perustuu juuri luovien palveluiden myyntiin, joten on selvdd, ettd alan
litkketoiminnan aloittaminen on vaivatonta ja nopeaa, kun yrittdja voi myyda pelkistddn omaa
luovaa osaamistaan. Kuten Kérkkdinen toteaa, luovuus itsessddn on valmis tuote (Karkkdinen
2017). Verrattuna esimerkiksi IT-alaan tuotteen kehittiminen ei vaadi samanlaista

tuotekehitysaikaa kuin ohjelmisto.

Luovuus voi myds olla haaste, kun yrittdjat ja samalla suunnittelijat joutuvat pienissi tai
mikroyrityksissd kdyttdméddn aikaa suunnitteluun, tyOntekijoiden kouluttamiseen tai
operatiiviseen toimintaan. Kun resurssit ovat toimistossa rajalliset, aikaa ei voida kéyttdd

myyntityohon tai kasvun hakemiseen riittdvésti. Télloin kasvua ei resurssitekijoistd johtuen

synny.
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Haastateltavat padtyivit yrittéjiksi myos muista syistd johtuen. Keskeisimmét syyt olivat:

- Itse tekemisen tarve ja vahvat mielipiteet, miten mainontaa on tehtéva,

- Vahva alan kokemus ja valmiit verkostot, joiden avulla omaa liiketoimintaa voi

harjoittaa

- Aiempien tyOnantajien liiketoiminnassa tapahtuneet muutokset, kuten tydilmapiirin tai

taloudellisen tilan huonontuminen ja

- Suomessa vallinnut taantuma ja edellisten toimistojen asiakkaiden budjettileikkaukset

Mainostoimiston sisdiset kasvuedellytykset ja -haasteet

Kasvun saavuttamiseksi haastattelun tulosten perusteella toimistojen on syytd miettid
keskittymisté tiettyyn toimialaan, kuten Rocky keskittyi ldékealaan. My6s Laiho on samoilla

linjoilla (Laiho 2017):

“Toimistolla tdytyy olla selked kilpailuetu, ja toimisto ei voi tarjota kaikille kaikkea.

’

On valittava oma erikoisosaamisalue.’

Kilpailuedun hakemisessa on kaksi vaihtoehto: matalat kustannukset tai erikoistuminen
ainutlaatuisiin palveluihin. Erikoistuminen, differointi, on mainostoimistoalalla myo0s
teorioiden valossa hyvd keino hakea kilpailuetua tietylld erikoisosaamisalueella, koska
koventuneen Kkilpailun johdosta hinnat alalla voivat olla jo entuudestaan alhaisia, eikd

hintakilpailu onnistu. (Porter 1990, s. 74)

Rocky my0s reagoi asiakkaiden toimeksiantojen védhentymiseen tehostamalla myyntid ja

markkinointia sekd suosimalla alan huippuosaajia resursseissaan. Lisdksi se myos kouluttaa
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tyontekijoitddn, jotta korkea suunnittelun laatu siilyy tai paranee, mikéd takaa ainutlaatuisen ja

erottuvan palvelun. (Karkkdinen 2017)

Kasvussa on alan toimistoissa myds keskeistd 10ytdd toimistoille alan huippuosaajat. Kasvua
syntyy hyvien resurssien avulla. Hyvét resurssit eivit kuitenkaan riitd, vaan myds tydilmapiirin
on tuettava luovien suunnittelijoiden tyotd. Tyoilmapiiri onkin luotava mahdollisimman
vapaaksi ja luovaksi (Kansikas 2007, s. 62-72). Myds McMullan ja Kenworthy toteavat
kirjassaan, ettd henkildstdjohtamisjohtamistaidoilla on iso rooli yrityksen menestymisessi
(McMullan & Kenworthy 2015, s. 30). Johtajat ja yrittdjat ovat keskeisessa roolissa toimivan
ja kannustavan ty6ilmapiirin luomisessa. Palveluiden keskidssd ovat ainutlaatuiset ideat, joten
ideoita on oltava mahdollista esittdd vapaasti ilman torjuntaa. Organisaation on oltava myos
mahdollisimman joustava ja byrokratiaa tulee vilttda, kuten edelld Nokian esimerkeissdkin on
esitelty (Sipild 2013, s. 18). Jotta toimisto on alan tydnhakijoille houkutteleva on sen maineen
oltava hyva. Esimerkiksi Uusitalo on esittinyt ndkemyksiin kasvusta ja resursseista niin

(Uusitalo 2017):

“Kasvussa on tdrkedd luoda hyvd ja luova toimistokulttuuri. Hyvdt tyontekijdt
tykkddvdt tehdd toisten hyvien kanssa yhteistyotd. Pdtevien tyontekijoiden loytdminen

1

onkin tdrkedd.’

Haastatteluiden tuloksien perusteella yrittijiltd vaaditaankin monipuolisia taitoja. Heidin
taytyy olla mukana suunnittelijan roolissa asiakkaiden toimeksiannoissa sekd samalla kehittda
ja kasvattaa yritystd. Ongelmana téssd on se, etti kdytettdvissd oleva aika on rajallista.
Haastateltavat nékevétkin, ettd juuri resurssien jirjesteleminen ja johtaminen on toimistoissa
kasvuvaiheessa haasteellista. Jos tulot eivét esimerkiksi asiakkaiden sddstdjen johdosta ole
riittdvallda  tasolla, ei wulkopuolista apua ole mahdollista palkata. Esimerkiksi
myyntiorganisaation ja ulkopuolisen kasvuun keskittyvén toimitusjohtajan palkkaaminen vaatii
paljon myyntid, mutta tdimi nihddén tarpeelliseksi kasvun saavuttamiseksi osaltaan. Myos
kasvun myotd kehittyvit organisaatio, kuten lukuisat sisartoimistot, voivat tuoda osaltaan
haasteita johtamiseen, kun toimistot alkavat kilpailemaan keskendén. Kasvavan toimiston

johtamisen onkin oltava ensiluokkaista.
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Pienissd alan toimistoissa on oleellisen tirkedd, ettdi myos tyontekijdt ovat mukana
litketoiminnan kehittdmisessd ja asiakashankinnassa. Resurssit ovat toimistoissa véhissé.
Haastateltavat ovatkin selkeésti sitd mieltd, ettd sisdisen yrittdjyys on alalle ominaista.
Henkilostd on pddsddntdisesti sitoutunut toimistojen tavoitteisiin ja toimii hyvinkin
yrittdjimaisesti sekd luovasti. Haastatteluista kiy myos ilmi, ettd myds pakkoyrittijyys on

yleistynyt taantuman myo6té, kun toimistot ovat irtisanoneet suunnittelijoita.

Myynti- ja markkinointityon tekeminen tavalla tai toisella on tdrked alan toimistoille. Lisdksi
alan mainostoimistokilpailuissa menestyminen tuo haastatteluiden tuloksien mukaisesti hyotya
toimistolle. Sen tunnettuus ja maine kasvavat, mikd tuo myds mahdollisesti uusia asiakkaita
toimistolle. Uusia asiakkaita toimistot saavat myo0s suosituksien avulla. Myynti- ja
markkinointityohon tiytyykin kasvavien toimistojen panostaa, jotta kasvua ja menestysti
saavutetaan entisestddn. Lisdksi markkinoinnissa ja tarinassa toimistojen olisi syytd korostaa
kestdvid arvoja, kuten aiemmin tutkimuksessa tuotiin esille. Kestdvien liiketoimintamallien
teorioiden mukaisesti toimistot voisivat korostaa markkinoinnissaan esimerkiksi sosiaalisia
arvojaan, kuten tyontekijoiden arvostamista ja kunnioittamista (Laukkanen et al. 2013, s. 13).
Markkinointi olisi mahdollisesti erottuvaa ja toimisto saisi kilpailuedun sekd positiivista
mainetta markkinoilla kestdvdt arvot huomioon ottavana toimijana (Kanniainen 2015, s. 9).
Kestdvien arvojen mainonnassa voisi lisdksi hyodyntdd asiakasreferenssejé, joissa kestdvét
arvot on huomioitu hyvin. Suuret asiakkaat todenndkoisesti kiinnittdvdt huomioita entistd
enemman kestdviin liiketoimintamalleihin ja markkinoivat niistd. Myds mainostoimistot

voisivat hyOtyéd samoista toimintamalleista.

Haastatteluiden tulosten perusteella digitaalisten palveluiden tarjoaminen asiakkaille ei ole
tairkedmmaéssd roolissa kuin muiden palveluiden tarjoaminen. Elo tosin toteaa, ettd
padsdantoisesti he myyvit asiakkailleen digitaalisen palvelun ensin ja tdmén jilkeen muita
palveluita (Elo 2017). Kyse on yhdestd kanavasta muiden joukossa. Néiin toteaa myds
kansainvilisesséd luovan alan tutkimuksessa Furr, jonka mukaan digitaaliset kanavat ovat vain
kanavia muiden joukossa ja niitd pitdd vain hyodyntdd oikein sisdllon ollessa arvokkainta
(Lhermitte et al. 2015, s. 101). Sisdltd, kuten brindi ja sen tarina, on tirkedmpdd kuin
teknologia. Digitalisaatiota ei nédin ollen ndhdd mahdollisuutena saavuttaa kasvua, vaan

pikemminkin tydkaluna muiden tydkalujen joukossa. Teknologiasta on toki hyotyd, kun se
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mahdollistaa esimerkiksi mainonnan mittaamisen. Toimistojen on kuitenkin véhintddnkin
seurattava kehitystd, jotta he pystyvét tarjoamaan myos tiltd osin palveluita asiakkailleen ja
ovat ammattitaitoisia, koska asiakkaat investoivat enemmin ja enemmén digitaalisiin

palveluihin (Markkinointi & Mainonta —lehti 2017).

Mainostoimiston ulkoiset kasvuedellytykset ja haasteet

Verkostojen ja sosiaalisten suhteiden ylldpitdminen ja luominen koetaan haastatteluiden
tulosten valossa myds erittdin tirkedksi menestystekijiksi. Jo pelkdstddin toimistojen
tyontekijoistd on pidettdvd hyvdd huolta ja suhteiden on oltava kunnossa. Kaikkiin
sidosryhmiin, kuten esimerkiksi asiakkaisiin on luotava hyvit vélit ja niitd on kehitettidva ja
ylldpidettavd. Verkostosta on pidettdvd hyvdd huolta. Myos teorioiden valossa timd on
darimmaisen tirkedd, koska verkostojen avulla liiketoiminnan aloittaminen ja myds
kehittiminen on helpompaa, kun erilaisia resursseja on saatavilla ja yritys voi hyodyntédé niitd
litketoiminnassaan (Fayolle & al. 2013, s. 237). My0s erilaisiin alan tilaisuuksiin on syyti
osallistua ja uusia kontakteja on luotava, mikd mahdollistaa muun muassa asiakashankinnan.

Té&mai toimii hyvin myynti- ja markkinointityon tukena.

Jotta yrityksen liiketoiminta olisi menestyksekdstd ja kasvua syntyisi toimintaympériston
edellytysten tiytyy olla kunnossa, kuten aiemmin raportissa on esitelty Shanen teorioiden
mukaisesti. Taloudellisen toimintaympdriston osalta tilanne on Suomessa haasteellinen, mutta
tutkimuksen valossa poliittinen toimintaympdristé Suomessa on haastateltavien mielesta
suhteellisen toimiva. Edellé todettiin myds muutamia tirkeitd seikkoja sosiaalis-kulttuurisesta
toimintaympdristostd roolimallien osalta. (Shane 2004, s. 147) Suomen yrittdjyyspolitiikka
onkin haastattelun tulosten perusteella péddasiallisesti toimivaa haastateltavien mielestd. He
arvostavat padsaantdisesti muun muassa lainsdéddiantod ja verotusta sekd yrityksen perustamisen
helppoutta. My0Os tukea ja neuvontaa liiketoiminnan aloittamiseen ja kehittimiseen on
saatavilla hyvin. Epdkohtana nihtiin se, ettd jotkut yritykset, jotka saavat tukia, eivét keskity
kasvuun vaan tukien hakemiseen. Ndin tuet menevidt hukkaan. My0s verotusta voisi

haastatteluiden perusteella keventéd. Hallituksen ja puolueiden tdytyisi my0s ajaa yrittdjien
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etuja paremmin. Pddsddntdisesti haastateltavat olivat kuitenkin tyytyvéisid Suomen

yrittdjyyspolitiikkaan.

Jotta kasvu onnistuu on myo0s seurattava alan trendeji. Haastatteluiden tulosten perusteella on
ndhtdvissd, ettd brdndi ja sen tarina ovat entistd tirkedmpid  markkinointihenkisessi
tulevaisuudessa. Sen lisdksi, ettd resurssien ja palveluiden on oltava kunnossa, my0s brindin ja
yrityksen tarinan on kerrottava yrityksestd mahdollisimman houkuttelevasti. Niiden on
herdtettivd mielenkiintoa yritystd kohtaan. Sisdltd onkin myds tulevaisuudessa tdrkeampid
mainonnassa kuin teknologia. Teknologia ja digitalisaatio voi kuitenkin osaltaan olla uhkatekija
mainostoimistoille, koska se mahdollistaa erilaisten markkinointiohjelmistojen kehittimisen ja
myymisen toimistojen asiakkaille. Téstd saattaa seurata tulevaisuudessa se, ettd asiakkaat
tuottavat entisti enemmén mainontaa itse, kuten jo nyt on Suomessa tehtyjen tutkimusten
valossa todettava, 33 prosenttia ilmoitti sddstdviinsd markkinointikuluissa ja tekevdnsi
markkinointia itse vuonna 2015 (Mainosbarometri 2015). Tami ei kuitenkaan ole yhta
ammattitaitoista mainonnan suunnittelua kuin alan luovien ammattilaisten toimesta tehtiva
suunnittelu. Niiden onkin myds itse kerrottava palveluista ja niiden hyddyistd. Ndin ollen myos
mainostoimistojen on investoitava entisestd enemmén brandin rakentamiseen ja tarinaan. Téssd
voi auttaa osaltaan my0s tulevaisuudessa kasvava freelancer —verkosto, jos toimiston resurssit
ovat rajalliset. Tdmédn verkoston kasvuun voi osaltaan vaikuttaa taantuma sekd se, ettd
tulevaisuudessa toimistojen sopimukset ovat lyhytaikaisia tai jopa toimeksiantokohtaisia.

Asiakkaat tilaavat sieltd, missé laatu ja hinta ovat hyvit.
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Haastattelututkimuksen laatu

Haastattelututkimus on laadullinen ja syvillinen. Se antaa kattavan kuvan toimialasta yrittdjien
nikokulmasta taloudellisesti epdvarmoina aikoina. Siind auttoi osaltaan haastattelututkimuksen
selked ja johdonmukainen suunnitelma ja rakenne. Niiden avulla yrittdjien ndkemykset saatiin
syvallisesti esille. Yrittdjdhaastattelut antavatkin kattavasti tietoa ja ymmarrysté alan yrittdjien
kasvumahdollisuuksista ja —haasteista, yrittdjistd sekd liiketoiminnasta muutoinkin. Vaikka
haastattelututkimuksen otanta on pieni, yrittdjien taustat ja ndkemykset ovat kuitenkin
tutkimuksen tulosten analysoinnin ja arvioinnin kannalta kallisarvoisia ja laadukkaita.
Yrittdjien taustat, kokemukset ja nikemykset olivat erilaisia ja monipuolisia. My0s yritysten
litketoiminnan kasvu ja tavoitteet poikkesivat toisistaan. Yhdessé lukuisien kansainvélisten ja
suomalaisten tutkimusten, tilastojen, teorialdhteiden sekd Ilehtiartikkeleiden avulla
tutkimuskymyksiin saatiinkin vastauksia kattavasti eri ndkokulmista. Johtopédatokset ja

yhteenveto oli vaivatonta rakentaa ndiden tekijoiden pohjalta.
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5 JOHTOPAATOKSET

5.1 Luovan mainostoimistoalan yrittdjien herkkyys liiketoiminnan

aloittamiselle

Teorioiden ja haastatteluiden valossa on selvéd, ettd mainostoimistoalan suunnittelijoiden ja
yrittdjien luovuus edesauttaa liitketoiminnan aloittamisessa. Se on myos tirkedd yrityksen
kehittdmisessd ja kasvattamisessa. Luovuus vaikuttaa liiketoiminnan aloittamisessa ja

kehittdmisessd kolmella keskeiselld tavalla:

1. Yrittdja hakee jatkuvasti uusia liiketoiminnan mahdollisuuksia ja ajattelee luovasti ja
ennakkoluulottomasti, toisin kuin muut, joten mainostoimistoalan yrittdjien ollessa

luovia he ovat herkempid yrittdjdksi ryhtymiselle

2. Luovilla alan yrittdjilld on palvelu valmiina ilman suuria investointeja esimerkiksi
tuotekehitykseen, kun he aloittavat litketoiminnan markkinoimalla ja myymaélld omaa

osaamistaan, luovuutta

3. Yritysten kasvattamisessa keskeisessd roolissa on onnistunut myynti ja markkinointi,

mika on juuri alan luovien yrittdjien ja suunnittelijoiden osaamisaluetta

Luovat alan yrittdjat ovat ammattilaisia kehittimain asiakkaiden yrityksid. Téssd keskeisessd
roolissa on markkinointi ja mainonta. He tietdvit, milld keinoilla myyntid voidaan edistii ja
lisdtd asiakkaiden tunnettuutta ja kasvattaa niitd. Tutkimuksen mukaisesti yrittdjit ovatkin
luovia, menestyksen nélkdisid, omaan intuitioon luottavia ja menestyksenndlkiisid. Nama
kaikki tukevat yrittdjaksi ryhtymistd ja liiketoiminnan kasvua. He ovat pdétyneet alalle juuri
ndiden ominaisuuksien johdosta. Haastatteluihin osallistuneet yrittdjit ovat my0s osoittaneet
yrityksillddn tai aiemmilla tyGurillaan, ettd menestystd on mahdollista saavuttaa juuri
luovuuden ansiosta. Kaikki eivét kuitenkaan kasvussa ja menestymisessi onnistu tai eivét sitd

edes halua. Tdhén on tutkimuksessa loydetty monia syita.
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Tyontekijoiden luovuus ja sisdinen yrittdjyys on myds yleistd alalla. Kaikki tutkimukseen
osallistuneet haastateltavat olivat sitd mieltd, ettd alan tydntekijit toimivat hyvin
yrittdjaméisesti. He toimivat luovasti ja ennakkoluulottomasti. Heiddn toimintansa on myds
tavoitteellista jo tyon ominaispiirteistd johtuen. Tavoitteena on kasvattaa asiakkaiden myyntid
heiddn suunnittelemien mainosten avulla. Néin ollen heididn tidytyy tdyttdd asiakkaiden
odotukset tai jopa ylittdd ne suunnittelemalla asiakkaan kohderyhmédan tehoavia mainoksia. He
ovat my0s sitoutuneita tyohonsd ja menestyksennélkdisid. Heiddn on jatkuvasti oltava

idearikkaita, jotta asiakas olisi tyytyvéinen.

Edelld mainitut sisdisen yrittdjyyden piirteet vaikuttavat myos yrittdjaksi ryhtymiseen.
Taantuman johdosta tydpaikan menettdminen ei vilttimaittd ole alan suunnittelijoille eldiméén
ratkaisevasti negatiivisesti vaikuttava muutos. Alan suunnittelijoille se on uusi mahdollisuus,
kuten tutkimuksen haastatteluista ja eri 1dhteisti voi paatelld. Lukuisat freelancerit ja muut alan
mikroyritykset ovat siitd osaltaan hyvd esimerkki. Kuten aiemmin esitellyistd teorioista kay
ilmi, alan luovat suunnittelijat ovatkin tietylld tapaa selviytyjid, he luottavat omiin kykyihinsa
ja eivatkd vilitd liilemmin, mitd ymparistossd tapahtuu. Heilld on luontainen kyky selviytya,

myo0s Suomessa valitsevan taantuman paineessa.
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5.2 Mainostoimistoalan yritysten kasvuedellytykset ja haasteet

Alan toimistojen kasvuun vaikuttavat monet tekijit. Sithen vaikuttavat luovuuden lisdksi
toimistojen sisdiset tekijit ja ulkoiset toimintaympéristoon liittyvét tekijét alla olevan kuvan

mukaisesti. (Kuva 18) Niité tekijoitd kdsitellddn tarkemmin kuvan jélkeen.

Luovuus

Mainostoimiston ulkoiset
kasvuedellytykset ja haasteet

Suotuisa toiminta-

Laajat sosiaaliset Hyvat resurssit o i
: ymparistd &
suhteet & verkostot saatavilla Kilpailutilanne
Hyva brandi & maine e .
: Sisadinen yrittajyys
& menestyminen korkealla tasolla

mainoskilpailuissa Mainostoimiston

(7} .
=) - c
3 sisaiset kasvu- o
> g <
S edellytykset ja =
_| Myynti & markkinointi haasteet Luova & innostava ”n
aktiivista yrityskulttuuri
Erikoistuminen Ytrg:]atfa”iégt\?: a&

Trendien & alan kehityk-

Toimiva
sen seuraaminen

yrittajyyspolitiikka

Luovuus

Kuva 18. Mainostoimiston ulkoiset ja sisdiset kasvuedellytykset ja —haasteet seké luovuus.

Kasvu alkaa siitd, kun yrittdjélld on selked tahto tdhdn. Intoa kehittyi ja kehittda yritysté taytyy

myo0s olla runsaasti. Jos tahtotila kasvuun on matalalla, ei kasvua luonnollisesti synny.
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Yrittdjadn matalaan tahtotilaan voi vaikuttaa monet tekijit. Esimerkiksi vapaa-aika voi
houkutella eri syistd enemmaén tai yrittdjd on tyytyvdinen nykyiseen yrityksen tilaansa ja
tuloihinsa. Monet alan yrittdjit ovat kuitenkin hyvin menestyksennélkiisid ja he ovat valmiita

panostamaan yritykseensi, mutta se ei vain valttimattd aina riita.

Haastatteluissa mukana olleet pitavét juuri markkinointi- ja myyntityotd térkednd yrityksen
kasvussa. Ongelmana tdssd on vain resurssien saatavuus. Yrittdjat keskittyvét pienissa
yrityksissd my0s suunnitteluun. Heilld pitdisikin olla enemman aikaa yrityksen kasvattamiseen.
Heilld on tydkalut, kuten juuri luovuus kehittdd ainutlaatuista ja idearikasta markkinointia ja

mainontaa, mutta ei aikaa oman liiketoiminnan kehittimiseen.

Yhtené ratkaisuna resurssihaasteeseen tutkimuksessa nousi esille ulkopuolisen toimitusjohtajan
palkkaaminen ja myyntiorganisaation kehittdminen kasvun saavuttamiseksi. Haasteena on
kuitenkin se, ettei mikroyritykselld ole mahdollisuutta vilttimattd investoida téhén.
Mainosalalla tulorahoitus on yleistd, joten ylimédrdisid taloudellisia resursseja ndihin
investointeihin ei ole saatavilla. Ulkopuolisen rahoituksen saaminen tidhdn epdkohtaan onkin

yksi hyvé vaihtoehto.

Rahoitusta on mahdollista saada resurssien hankkimiseen kasvun saavuttamiseksi, kuten
tutkimuksessa tuli ilmi esimerkiksi Hasan & Parners:in kansainvélistymisesimerkin avulla.
Tamaén esimerkin kohdalla puhutaan verkostokasvumallista kansainvilistymisessé, kuten edelld
kdvi teorioiden avulla ilmi. Myds edelld esitelty orgaaninen kasvumalli soveltuisi niin ikd4n
kansainvilistymiseen hyvin. Néiden mallien etuna on se, ettd nithin ei vaadita suuria
investointeja. (Vahvaselkd 2009, s. 31-32) Kansainvilistyminen ndiden mallien olisi hyva

mahdollisuus alan toimistoille kasvun saavuttamiselle.

Resurssien osalta tutkimuksessa tuli ilmi, ettd toimistot suosivat rekrytoinnissa
huippuammattilaisia. Alan tyontekijoistd on Suomessa ylitarjontaa, mutta ilmeisesti tarjolla ei
ole oikeanlaisia tyontekijoitd kasvua hakeviin yrityksiin. Toimistolle on parempi, kun

tyontekija on kokenut, eikd héntd tarvitse kouluttaa esimerkiksi yrittdjin toimesta. Néain
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yrittdjdlle jdd aikaa enemmaénliiketoiminnan kehittdmiseen. Myds orgaanista kasvua haettaessa
haasteeksi néhtiin se, ettd toimiva ja luova ilmapiiri saattaisi kédrsid, kun henkiloston maara

muuttuisi. Yrityskulttuuria ja tydilmapiiria halutaan vaalia menestyneessé toimistossa.

Kustannustehokas tapa saada tunnettuutta ja mainetta luovana toimistona on myo0s
mainoskilpailut, joissa menestyminen tutkimuksen valossa voi tuoda myds uusia asiakkaita.
Mainoskilpailuihin osallistutaan esimerkiksi asiakkaan toimeksiannoista tehdyilld mainostoilla.
My®ds suosituksien ja hyvin ty6jiljen avulla on mahdollista saada markkinointikustannuksia
sddstden uusia toimeksiantoja. Niin ollen hyvddn maineeseen ja tyon korkeaan laatuun on

panostettava kasvun saavuttamiseksi.

Tutkimuksessa nousi esimerkkien ja haastatteluiden esille my0s toimiston tydilmapiirin ja
yrityskulttuurin kehittdminen mahdollisimman avoimeksi, joustavaksi sekd luovaksi. Luovien
suunnittelijoiden on saatava esittdd ennakkoluulottomasti ja esteettd ideoitaan
asiakasprojekteissa ja liikketoiminnan kehittdimisessd. My0s organisaatio on kehitettdva
mahdollisimman matalaksi, jolloin yrittdjdt ja johtajat toimivat tydntekijoiden kanssa tiiviissd
yhteistydssd ilman turhaa byrokratiaa. Luova ja tehokas organisaatio tukee myos sisdistd
yrittdjdjyyttd. Néin tyOntekijét toimivat entistd tehokkaammin ja yrittdjdmaisesti. Yrittdjien on

pidettdvé tyontekijoistd herkélld ja luovalla toimialalla hyvéa huolta.

Tutkimuksen valossa alan asiakassuhteet ja toimeksiannot ovat muuttumassa lyhyemmiksi.
Asiakkaat voivat suosia toimistoa, joka tarjoaa kulloiseenkin toimeksiantoon soveltuvat
laadukkaimmat palvelut kustannustehokkaasti. Onkin ndhtdvissi, ettd trendi on suuntautumassa
enemman pienten ja erikoistuneiden toimistojen suuntaan, isojen alan toimijoiden suosimisen
sijaan. Osaltaan laajentuneella freelancer —verkostolla on tdhdn myds vaikutusta. My0s ostajat
hakevat taantuman johdosta kustannussddstdjd, mikd osaltaan vaikuttaa tdhén seikkaan.
Taantuma vaikuttaa my0s freelancereiden méériain, kuten edelld on ilmi tullut. Tdma osaltaan
taas merkitsee sitd, ettd erikoistuminen tiettyyn osa-alueeseen tuo mahdollisuuksia menestya
tarjouskilpailuissa. Toimistojen on syytd olla huippu tietyssid osa-alueessa, koska asiakkaat
voivat tilata laadukkainta ja kustannustehokkainta ratkaisua eri tarpeisiin ja medioihin.

Erikoistumisen voikin ndhdd erddnd mahdollisuutena menestyd ja kasvaa. Esimerkiksi
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haastateltavista Karkk&inen nosti erikoistumisen ja silld menestymisen esille, kun hén kertoi,

kuinka hédnen yrityksensé onnistui kasvussa erikoistuttuaan ladkealaan.

Tutkimuksen valossa yrittdjyyspolitiikka ja yrittdjyyden edistiminen on Suomessa kohtuullisen
hyvéssi tilassa. Yrittdjdksi ryhtyminen ei alalla vaadi suuria investointeja, eikd byrokratiaa.
My0s lainsdédddnndn ja verotuksen ennakoitavuus on hyvéaa, eika litketoiminnassa tiltd osin tule
ikdvid yllatyksid. Haastatteluissa ilmeni, ettd verotusta voisi alentaa luovalla alalla kasvun
saamiseksi osaltaan. Alan koulutusta on tarjolla hyvin. Tukia ja neuvontaa on myos saatavilla
tarpeen tullen kasvun tai kansainvélistymisen avuksi, tosin niitd ei kuitenkaan vélttimatta

hy6dynneta oikein.

Mainostoimistoalan kilpailutilanne on télld hetkelld kova. Alalla on paljon kilpailijoita ja
palveluiden hinnat voivat laskea. Toimiston pienuus voidaan kokea positiivisena, koska
kustannukset ovat alhaisia ja toimistot voivat tarjota palveluitaan hyvinkin
kustannustehokkaasti. Kilpailuetua voi hakea esimerkiksi erikoistumalla. Myds uusien
palveluiden uhka on oleellinen. Toimistojen tdytyykin seurata tiiviisti alan kehittymistd ja
vastata haasteisiin kehittdmélld palveluitaan. Digitalisaatiosta ei vilttimattd tule apuja
toimistolle, ja se koetaankin 1dhinné tyokaluksi muiden joukossa. Palveluita ja resursseja tiytyy
kehittdd muutoin, jotta menestyminen on mahdollista. Taantuma toki rajoittaa kehitystyoté, kun
ala on péadasiallisesti tulorahoitteista. Jos tuloja ei tule, ei investointeja voi tehdd ilman
ulkopuolista rahoitusta. Tdssé tilanteessa toimistojen menestymisessa otetaankin luovuudesta
mittaa. Alan luovat yrittdjét ja toimistot parjadvét kilpailussa ja saavuttavat kasvua, kun ne
loytavit liiketoiminnan uusia mahdollisuuksia sisdisistd ja ulkoisista tekijoistd sekd

hy6dyntivit niité.
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6 YHTEENVETO

Tutkimuksessa tuli ilmi, ettd luovuus vaikuttaa merkittdvasti mainostoimistoalan yrittdjien
menestymiseen ja kasvun saavuttamiseen kaikisssa yrittdjyyden eri vaiheissa. Keinot kasvun
saavuttamiseen 10ytyvit yrittdjiltd, jotka samalla toimivat suunnittelijoina. Heilld vain taytyy
olla intoa ja halua kasvattaa yritystddn. Luovuus tdytyykin laittaa nyt koetukselle, jotta kasvua

vaikeassa kilpailutilanteessa syntyisi.

Kasvu voi kuitenkin pysdhtyd lukuisista syistd. Yksi keskeisimmistd on Suomessa edelleen
vallitseva  taantuma.  Yritykset pienentdvdit markkinointibudjetteja, mikd nékyy
mainostoimistojen tuloissa. Kilpailu on koventunut alalla. Toimistojen tidytyy hakea
menestystekijoitd esimerkiksi kehittimalld markkinointia tai erikoistumalla. Keskeisté tdssd on
laadukas ja tavoitteellinen johtaminen. Johtajilla tdytyy olla selked missio, visio ja strategia.
Yrittdjien tai ulkopuolisen toimitusjohtajan on johdettava myds henkilostddidn luovasti ja
inhimmillisesti vaikeina aikoina. Henkiloresurssit ovat tirkeédssd roolissa luovalla ja herkilld
alalla. Ne mahdollistavat kasvun, ja niitd tdytyy kohdella hyvin. Hyvistd ja toimivasta
tydilmapiiristd on pidettdva kiinni kaikin keinoin. Tydnteon on oltava innokasta, leikkisad,
ennakkoluulotonta, vapaata ja henkilditd kunnioittavaa. Niin tydnlaatu on korkealla, mika
kasvattaa mainetta ja yrityksen tunnettuutta. TAima taasen tarkoittaa uusia toimiston asiakkaita.
My0s verkostoja tdytyy yllapitdd ja kehittdd. Niiden avulla on mahdollista 16ytda

huippusuunnittelijoita tai asiakkaita.

Yrittdjyyspoliittisesti tutkimuksessa tulee ilmi, ettd yrittdjyyden edistiminen Suomessa on
padosin toimivaa. Liiketoiminnan aloittaminen vaivatonta ja nopeaa, eikd vaadi alalla suuria
investointeja. Tukea ja neuvontaa on myds saatavilla riittdvésti. Verotus voidaan kokea hieman
kovana alan yrittdjien keskuudessa ja sithen toivottaisi parannusta kasvun saavuttamiseksi.
Hallitus tekee jatkuvasti strategisia suunnitelmia Suomen talouden parantamiseksi. Aika
ndyttdd, miten Suomi selvidd taantuman kourista. Pienié merkkejd on toki havaittavissa Suomen

taloudellisen tilan paranemisesta.
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Tutkimuksessa esitetdédn ldpileikkaus mainostoimistoalasta. Se kdy kattavasti lapi alan yrittdjien
ominaispiirteitd ja kasvuedellytyksid sekd haasteita. Tutkimuskysymyksiin 18ytyi vastaukset
tutkimuksista, teorioista ja muista ldhteistd. Erityisesti mielenkiintoiset yrittdjien ja alan
huippusuunnittelijoiden haastattelut avasivat entisestdén syvéllisesti alan tilaa. Tdma tutkimus
antaa tukea alan yrittdjille ja yritystddn kehittdville sekd politiikoille tai muille alasta
kiinnostuville alan kehityksestd, sudenkuopista ja menestyvien yritysten keinoista saavuttaa

kasvua.

Mahdolliset jatkotutkimukset

nidkemyksid alasta ja yrittdjyydestd. Opiskelijoiden tutkiminen yrittdjien ohella oli aluksi
suunnitelmissa, mutta timi tutkimusosa-alue jétettiin tisti pois, jotta tutkimuksessa pystyttiin
tutkimuskysymyksiin. Alan koulutuksen ja opiskelijoiden osalta voisikin tehdd
jatkotutkimuksia. Tavoitteena olisi 10ytdd ratkaisuja kasvun saamiseen alan yrityksiin

tulevaisuudessa.

Tutkimuksessa tuli esille se, ettd alan ammattilaisista on téll4 hetkelld ylitarjontaa. Koulutuksen
osalta voisikin selvittdd ja tutkia tarkemmin, onko koulutusta tarjolla liikaa opiskelunsa alalla
innokkaina aloittaville opiskelijoille. Koulutus sy6 verorahoja. Kun kysynti ei vastaa tarjontaa,
voisi sddstotoimia miettid tdltd osin alan koulutuksessa. Toisaalta vaihtoehtoisesti koulutusta

kehittimalla opiskelijat voisivat my0s saada lisdi tietoa ja taitoa selviytyd epdvarmoista ajoista.

Alan opiskelijoiden nikemyksid yrittdjyydesti taloudellisesti epdvarmoina aikoina voisikin niin
ikddn tutkia. Yhtend tutkimuskysymyksend voisi olla esimerkiksi, miten opiskelijat nidkevit
yrittdjyyden alalla, jolla kilpailu on koventunut. Tutkimuksessa voisi myds selvittdd, onko
opiskelijoilla tarpeita lisdkoulutukselle erityisesti yrittdjyydestd ja sen prosesseista. Kuten
tutkimuksesta tuli ilmi, kansainvilistyminen on yksi mahdollisuus kasvattaa liiketoimintaa.

Keskeiseni tutkimuskysymykseni voisi olla my0s se, miten opiskelijat ndkevit kansainvélisen
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litkketoiminnan. T&hdn liittyen voisikin tutkia, onko opiskelijoilla tarpeita saada
kansainvilistymiseen liittyen lisdd koulutusta omissa opinnoissaan. Kansainvilistymisen
kouluttamisen lisddminen voisi my0s pitkdn ajan kuluessa tuoda Suomeen lisdd tyopaikkoja

kansainvilistd kauppaa tekevien suomalaisten alan yritysten muodossa.
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