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Digitalisaatio

Digitalisaation painopiste siirtyy 
tekniikasta toimintamallien johta-
miseen. Puheenvuorossa Digitalist 
Groupin Ville Tolvanen. s. 2

Onko sinulla



MAINOSLIITE DIGITALISAATIO  ●  32  ●  DIGITALISAATIO MAINOSLIITE

Puheenvuoro
Si

sä
lt

ö 2
2
3
4
5
6
6
7
8
9

10
11 
11
12
12

Päätoimittaja Laura Syväniemi  |  Toimittajat Virpi Ekholm, Suvi Huttunen, Timo 
Hämäläinen, Liisa Joensuu, Satu Kanervo, Kaisa Mäntyranta  |  Kuvaajat Mikael 
Ahtikari, Jarkko Mikkonen (kansikuva), Aleksi Palmqvist, Sami Saastamoinen
Digitaalisuus on Content Housen julkaisema mainosliite. Jaellaan Helsingin 
Sanomien liitteenä 3.10.2017. Painosmäärä 112 000.

Puheenvuoro  ●  Ville Tolvanen
Pöyry
Procountor  ●  Taloushallinto sähköistyy
Viria  ●  Turvallisuuteen kannattaa panostaa
Apix  ●  Vaadi enemmän verkkolaskutukselta
Lentävä Liitutaulu  ●  Pelin avulla irti suorittavasta oppimisesta
Digioiva  ●  Digiprojektit kerralla maaliin
Il Pepper  ●  Ulkomainonnan uusi huomiopiste
Also  ●  Tukkurista kasvoi palveluyritys
Jyväskylän Yritystehdas  ●  Jyväskylässä syntyy uutta digiä
VR Track  ●  Radat kuntoon digitaalisesti
Vere  ●  Digiajalla ketterä strategia on välttämätön
Signicat  ●  Vahva sähköinen tunnistus muutoksessa
Relacom  ●  Markkinan murros toi uusia työtehtäviä
Ostosikkuna  ●  Muutos todelliseen digiaikaan

s. 4

s. 12

s. 10

SYKSYLLÄ 2017 elämme aikaa, jol-
loin teknologiasta on tullut käyttö-
kelpoista, suosittua ja kohtuuhin-
taista. Digitalisaation painopiste 
siirtyy tekniikasta kulttuurien ja 
toimintamallien johtamiseen. Tek-
nologian rinnalle tarvitaan muutos-
johtamisen työkaluja korvaamaan 
vanha ajattelu uusilla tavoilla.

D I G I TA L I S A AT I O N  tehtäväksi 
nousee rakentaa enemmän ja pa-
rempaa vähemmällä. Keskeisim-
miksi digitaidoiksi nousevat kuun-
teleminen, yhdessä kehittäminen, 
muotoilu ja tiedolla jatkuva paran-
taminen. Tarvitaan selkeä digivisio, 
jonne analogista yrityskulttuuria 
kammetaan kohti parempia tulok-
sia ja tekemistä.

KEHITTYVÄT YRITYKSET jakavat 
ICT –kehittämisen infrastruktuu-
riin, toiminnan ja prosessien joh-
tamiseen ja innovaatioihin. Uuden 
luominen haastaa liikeideoita, luo 
uusia mahdollisuuksia ja toiminta-
malleja, mutta haastaa organisaati-
ot ajattelemaan uudella tavalla. Da-
ta voi olla arvokasta jossain muus-
sa liiketoiminnassa tai mahdollistaa 
aivan uutta liiketoimintaa.

DIGITAITOJEN  ja liiketoiminnan 
kehittäminen vaatii kykyä suun-
nitella oman arvoketjun ulkopuo-
lelle koko arvoverkostoia pohtien, 

Digitalisaatio  
vaatii selkeän vision

Ville Tolvanen
CEO, Digitalist Group

kirkasta visiota asiakkaiden ja ym-
päristön suunnasta ja rohkeutta ra-
kentaa sekä uutta että uudella taval-
la. Megaprojektien rinnalle nouse-
vat vaihtoehdoiksi ketterät toimin-
tamallit ja kevyet kuluttajamaiset 
kehitysympäristöt. Uutta saadaan 
aikaiseksi nopeasti ja sitä voidaan 
testata aidossa asiakas- ja kumppa-
niympäristössä välittömästi. 

Yhdessä asiakkaiden kanssa te-
keminen nousee arvoon arvaamat-
tomaan, sillä parhaiten asiakkaiden 
arvostuksen ymmärtävät voittavat 
paikkansa arvokkaillakin markki-
noilla. 

Finago-liiketoiminnasta vastaava Mikko Siivola uskoo, että digitaalisten taloushallinnon ohjelmistojen käyttö johtaa win-win-tilanteisiin. 

”�Digitalisaatio  
tuo huimia  
mahdollisuuksia 
taloushallinnon 
alalla.”

Taloushallinto sähköistyy

F inago-tuoteperhe koos-
tuu pienille ja keskisuu-
rille yrityksille sekä tili-
toimistoille tarjottavista 

Procountor- ja Tikon-ohjelmistois-
ta. Ne on kehitetty tehostamaan ru-
tiineja ja tuomaan käyttäjille ajan-
tasainen tieto yrityksen taloudesta. 
Sekä asiakasyritys että tilitoimisto 
pääsevät samoihin tietoihin, mikä 
parantaa tilitoimiston ja asiakkaan 
yhteistyötä. 

Finagon ohjelmistoilla yrittäjä 
voi hoitaa esimerkiksi myyntilas-
kut, matkalaskut, palkanlasken-

nan, kirjanpidon, ostolaskut ja ra-
portoinnin. Lisäksi hän saa tarvitse-
maansa tukea ohjelmistojen käyt-
töön. Jatkuvan kehityksen ansios-
ta Finagon järjestelmät pysyvät ajan 
tasalla myös tulevaisuudessa. 

Jäähyväiset paperille
Pilvipalveluihin perustuva digitaa-
linen taloushallinto on tiukasti tä-
tä päivää. Taloustieto on jatkuvas-
ti ajan tasalla ja helposti käytettä-
vissä ajasta ja paikasta riippumatta. 

– Kaikki asiat menevät nykypäi-
vänä digitaaliseksi, myös taloushal-
linto. Kirjanpidossa on perinteisesti 
paljon rutiinitöitä, jotka kannattaa 
automatisoida, jotta aikaa jää muu-
hun tärkeään. Tässä olemme hyviä, 
kertoo Finago-liiketoiminnasta vas-
taava Mikko Siivola. 

Digitaalisen taloushallinnon an-
siosta myös yrityksen kassan hal-
linta on helpompaa ja raha kiertää 
nopeammin. 

– Digitalisaatio on huima mah-
dollisuus taloushallinnon alalla. 
Pienet ja keskisuuret yritykset ovat 
Suomen talouden kasvun ja uudis-

tumisen moottori. Haluamme edis-
tää niiden liiketoimintaa yhdessä ti-
litoimistokumppaneidemme kans-
sa, Siivola sanoo. 

Pk-sektorin menestymisen edis-
täminen on koko Suomen talouden 
eduksi. 

Kumppanuus  
hyödyttää kaikkia
Verkostoitumisen myötä on li-
sääntynyt myös yritysten välinen 
yhteistyö, niin oman alan kuin eri 
alan yritysten kesken. Finagon yh-
teistyö tilitoimistojen ja yrittäjien 
kanssa hyödyttää kaikkia osapuo-
lia, ja tavoitteena onkin hedelmäl-
linen kumppanuus tilitoimistojen, 

asiakasyritysten ja muiden ohjel-
mistotoimittajien kanssa. 

– Mielestäni tässä tehdään aidos-
ti win-win-juttua. On asiakasyrityk-
sen ja tilitoimiston yhteinen etu, 
kun taloushallinto digitalisoituu ja 
tehostuu. Finagon palvelut tuot-
tavat yritykselle lisäarvoa ja anta-
vat mahdollisuuden kasvuun, Sii-
vola sanoo. 

Yhtenä uuden Finagon tavoittee-
na on tilitoimistojen ja koko talous-
hallinnon alan profiilin nosto. Fina-
go keskittyy asiakaslähtöisyyteen 
yhdessä tilitoimistojen kanssa; asiat 
tehdään yrittäjälle mutkattomiksi. 
Sekä tilitoimistot että Finago iloit-
sevat, kun sujuvasta taloushallin-
nosta saadaan aito hyöty ja yrittä-
jän rohkeus kasvaa.

Yrittäjän ajalla on väliä
Harvoin yrittäjät ovat oman asian-
tuntemuksensa lisäksi myös talou-
den ammattilaisia, siksi hyvä tilitoi-
misto ja kirjanpitäjä ovat kullanar-
voisia. Kirjanpitäjien ja tilitoimisto-
jen rooli on nykyisin aiempaa neu-
vovampi. Digitalisaatio vapauttaa 

Accountor-konserniin 
kuuluvat Tikon Oy ja 
Procountor Oy toimivat 
nyt uuden, yhteisen  
Finago-nimen alla.  
Missiona on sähköistää 
koko taloushallinnon ala. 
teksti satu kanervo 
kuva aleksi palmqvist

aikaa rutiineista ja ajantasainen tie-
to helpottaa keskustelua taloudes-
ta; uudet mahdollisuudet voi käyt-
tää vaikkapa asiakkaiden neuvon-
taan tai bisneskärjen terävöittämi-
seen yhdessä. 

Finago arvostaa yrittäjän aikaa. 
Tavoitteena on, että asiakkaan kan-
nalta olennaisiin asioihin – niin te-
hokkaaseen työntekoon kuin le-
poon – vapautuu aikaa rutiinien 
tehostuessa. 

– Tilitoimistojen kanssa pyrim-
me siihen, että ne kokevat Finagon 
kumppanikseen. Olemme samalla 
puolella ja laitamme yhdessä yrit-
täjän hommat rullaamaan. Talous-
hallinnon sähköistymisessä tilitoi-
mistot ovat avainasemassa. Tilitoi-
miston rooli on neuvoa yrittäjää, Fi-
nagon luoda puitteet toimivaan ja 
reaaliaikaiseen sähköiseen talous-
hallintoon, Siivola sanoo.

Vaikka Finagon nimi on uusi, 
Procountorin ja Tikonin henki säi-
lyy tekemisessä: sähköinen talous-
hallinto on sydämen asia, ja tavoit-
teena on tehdä asiakkaiden talous-
hallinto sujuvaksi. 

www.poyry.com

Global megatrends are shaping our everyday living environment. We need to continuously adapt and create new concepts. 
Together, the connected minds of Pöyry can do wonders that a single mind would take a lifetime to achieve.

Seeing the big picture 
for digitalisation
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Vaadi enemmän 
verkkolaskutukselta

Apixin älykäs, pilvipalvelussa toimiva verkkolaskutus perustuu siihen, että laskut menevät perille yhdellä klikkauksella virheettömästi, luotettavasti ja automatisoidusti.

E päkäytännöllisen las-
kutusjärjestelmän käyt-
tö on monelle yrittäjäl-
le arkipäivää. Järjestel-

män vaikeakäyttöisyyteen tottuu 
ja puutteita aletaan helposti pitää 
täysin normaaleina. Verkkolasku 
ei salli mukaan liitettäviä tiedos-
toja. Se ei näy vastaanottajalle ha-
lutussa ulkoasussa laskun näköi-
senä. Lasku ei mene perille kaikille 
vastaanottajille – puhumattakaan 
siitä, että laskutusohjelma kertoi-
si ongelmasta tai korjaisi sen auto-
maattisesti.

Voi tuntua tavalliselta ottaa itse 
selvää, haluaako asiakasyritys las-
kunsa paperisena vai sähköisenä ja 
mihin osoitteeseen. OVT-tunnukset 
naputellaan itse ja seurataan, onko 
lasku maksettu. Muistutuksen lä-
hettäminen ja perintään paneminen 
vievät nekin lisää arvokasta aikaa.

Kaikki edellä mainittu kuuluu 
menneisyyteen. Yrittäjät ansaitse-
vat parempaa. Laskutusohjelman 
tarjoaja kannattaa ottaa puhutte-
luun, sillä nykyaikainen verkko-
laskutus vaatii ainoastaan asiansa 
osaavan verkkolaskuoperaattorin 
kumppaniksi. Automaattiseen rei-
titykseen perustuva verkkolasku-
tus takaa helpon ja virheettömän 
toiminnan ja asiakas vastaanottaa 
laskut aina halutussa muodossa. 

Luotettavasti perille
Apix Messaging Oy, pitkän linjan 
verkkolaskuoperaattori, vei lasku-
tuksen aidosti digiaikaan ajat sit-
ten. Apixin asiantuntijoille on esi-
merkiksi selvää, että laskun tulee 
mennä perille, vaikka vastaanot-
tajan operaattori olisi vasta vaih-
tunut. Apixin toimitusjohtaja Veli-
Matti Sahlberg kehuu yrityksen pil-

vipalvelupohjaista verkkolaskutus-
ta älykkääksi. 

– Älykäs verkkolaskutus läh-
tee siitä, että laskut menevät pe-
rille yhdellä klikkauksella virheet-
tömästi ja automatisoidusti, Sahl-
berg kertoo. 

Apixin palvelu tietää haluaa-
ko vastaanottaja laskunsa paperi-
kirjeenä vai verkkolaskuna. Se et-
sii verkkolaskuosoitteet ja saattaa 
lähetykset loppuun aina oikeaan 
osoitteeseen ja oikeassa muodos-
sa. Verkkolaskuosoitteiden tieto-
kantaa pidetään yllä aktiivisesti, 
minkä ansiosta palvelu huomaa, jos 
vastaanottaja on vaihtanut operaat-
toria. Palvelu sallii myös liitteet, oli 
vastaanottajan operaattori tai ohjel-
misto mikä tahansa. 

Apix ottaa vastuun laskun peril-
lemenosta; järjestelmä korjaa mah-
dolliset bumerangit itse. Apixin rat-
kaisuun voidaan myös liittää mak-
suvalvonta- ja perintäpalveluita.

Helposti ja huokealla
Suomessa jopa 70 prosenttia yritys-
ten välisestä laskutuksesta tapah-
tuu sähköisesti. Suurilla yrityksil-
lä on yleensä käytössään parhaat 

ja ajanmukaisimmat taloushallin-
to-ohjelmat, sillä niillä on resurs-
seja tutkia markkinoita ja ohjelmi-
en ominaisuuksia. Pienet ja keski-
suuret yritykset sen sijaan eivät ai-
na edes tiedä paremmasta, vaikka 
älykkääseen laskutukseen voi siir-
tyä helposti ja huokealla. Apixin 
palvelun hinta perustuu lähetetty-
jen laskujen määrään.

– Kumppaneinamme on lähes 
40 ohjelmistotaloa, jotka tarjoavat 
verkkolaskutusta ja laskujen vas-
taanottamista Apixin palveluiden 
välityksellä. Asiakkaita meillä on jo 
noin 23 000, ja palvelumme kautta 

Suurin osa suomalaisista 
yrityksistä laskuttaa  
asiakkaitaan sähköisellä 
laskulla, mutta moni  
tyytyy vielä puutteellisiin 
ja vaikeakäyttöisiin ohjel­
miin. Yrittäjät kuitenkin 
ansaitsevat parempaa.
teksti liisa joensuu  
kuva apix messaging oy

● Lähetä laskut yhdellä  
klikkauksella, ulkoasusta  
tinkimättä. 

● Liitä kirjanpito, maksu­
valvonta- ja perintäpalvelut.

● Pidä laskutuskustannuk­
set kurissa kappalemäärään 
perustuvalla hinnoittelulla.

● Arkistoi laskut pilvi­
palveluun.
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Älykäs verkkolaskutus

kulkee vuosittain miljoonia verkko-
laskuja sekä satoja tuhansia kirje-
laskuja, kertoo myyntijohtaja Jar-
mo Paananen.

Apix digitalisoi ja välittää myös 
muita bisnesdokumentteja, esi-
merkiksi tilauksia ja tilausvahvis-
tuksia. Hallituksen puheenjohta-
ja Mika Hällström raottaa hieman 
myös tulevaa.

– Vaikka Apixin liikevaihdosta 
valtaosa tulee tällä hetkellä yritys-
ten välisten dokumenttien välittä-
misestä, olemme tuomassa täysin 
uudenlaista älykkyyttä myös kulut-
tajien verkkolaskutukseen.

Y ritysten turvallisuusasi-
at ovat nykyisiin vaati-
muksiin nähden hoidet-
tu usein heikosti. Eten-

kin digitaalisessa maailmassa uh-
kakuvat ovat muuttuneet. Turval-
lisuuteen liittyvät riskit ovat kasva-
neet johtuen osin globaalista verk-
korikollisuudesta, mutta myös ko-
timaiset uhat ovat entistä vaaralli-
sempia ja suurempia.

– Turvallisuus on yhtiön toimin-
nan jatkuvuuden varmistamista. 
Yritys voidaan tuhota sillä, että sen 
tiedot tuhotaan tai ne joutuvat vää-

Turvallisuuteen  
 kannattaa panostaa
Verkkorikollisuuden 
lisääntyessä digitaalinen 
turvallisuus on yhä use­
ammalle yritykselle elin­
ehto. Lisähyötyä turval­
lisuusratkaisuista saa­
daan, kun niiden tuot­
tamaa tietoa hyödynne­
tään liiketoiminnassa.
teksti suvi huttunen 
kuva aleksi palmqvist

Virian toimitusjohtaja Mika Vihervuori kertoo, että yhdistämällä ja analysoimalla tietoa voidaan edistää merkittävästi yrityksen liiketoimintaa.

riin käsiin. Tiedosta on tullut entistä 
kriittisempi osa yritysten toimintaa 
ja sama pätee tietysti julkisiin pal-
veluihin, Virian toimitusjohtaja Mi-
ka Vihervuori toteaa.

Koska uhat ovat uusia, niihin pi-
tää myös varautua eri tavalla kuin 
aiemmin. Vihervuori arvioi, että 
turvallisuusuhkiin ollaan kyllä he-
rätty, mutta resursseja turvallisuu-
den parantamiseen ollaan valmii-
ta uhraamaan hitaasti. Moni yri-
tys vain toivoo, että tieto- tai iden-
titeettivarkaus ei satu omalle koh-
dalle. Tietoturva-asiat ovat monelle 

vieraita, eikä päättäjilläkään tahdo 
olla ymmärrystä nykyteknologias-
ta. Esimerkiksi pilvipalveluja käy-
tetään ymmärtämättä niihin liitty-
viä riskejä.

Uusia haasteita yritysten tieto-
turvaan tuo uusi EU:n tietosuo-
ja-asetus, joka sisältää erittäin tiuk-
koja vaatimuksia henkilötietojen 
käsittelylle ja säilyttämiselle.

Kaikki turvallisuusratkaisut 
yhdestä osoitteesta
Viria auttaa asiakkaitaan turvalli-
suusuhkiin varautumisessa. Yritys 

tarjoaa asiakkailleen kaikki turval-
lisuuteen liittyvät palvelut aina lu-
kituksesta kyberturvallisuuteen. 

– Meille on olemassa vain yksi 
turvallisuus, johon kuuluvat sekä 
fyysinen että digitaalinen turvalli-
suus. Molempia tarvitaan, oli kyse 
tiedon tai omaisuuden suojaami-
sesta. Turvallisuusratkaisujen avul-
la estetään asiattomien henkilöiden 
pääsy tiloihin, tulipalo tai muut fyy-
siset vahingot sekä verkon kautta 
toteutettavat tietomurrot. On teho-
tonta hallita eri suojauskeinoja erik-
seen. Me haluamme tuottaa asiak-
kaalle hyötyä niiden yhdistämises-
tä, Vihervuori sanoo.

Virian palvelu- ja tuotevalikoi-
maan kuuluvat yritysten tietover-
kot ja digitaaliseen turvallisuuteen 
liittyvät ratkaisut kuten palomuurit 
ja tunkeutumisenestojärjestelmät, 
kamera- ja kulunvalvonta, murto- 
ja palohälyttimet, lukitus sekä so-
siaali- ja terveydenhuoltoon kehi-
tetyt turvaratkaisut.

Tieto hyötykäyttöön
Turvaratkaisujen lisäksi Viria aut-
taa asiakkaitaan hyödyntämään eri 
järjestelmistä saatavaa tietoa eli ke-
räämään, jalostamaan ja analysoi-
maan sitä. 

– Tulevaisuudessa puhtaasti tur-
vallisuuteenkin liittyvästä tiedos-
ta voi olla hyötyä liiketoiminnalle.

Hän antaa esimerkin päivittäis-
tavarakaupasta. Kaupan kamerajär-
jestelmä voi kuvata sisääntulijat ja 
arvioida automaattisesti ihmisen 
iän ja sukupuolen. Näin kauppias 
saa reaaliaikaista tietoa siitä, mil-
laisia ihmisiä kaupassa on millä-
kin hetkellä. Jos tieto yhdistetään 
kassapäätteiden tietoihin, kaup-
pias voi analysoida eri tuotteiden 
myyntiä tässä ryhmässä. Jos kau-
passa on tiettyyn ostajaprofiiliin 
sopivia ihmisiä, mutta joku heille 
sopiva tuoteryhmä ei silti myy, voi 
kauppias pohtia syitä siihen ja teh-
dä muutoksia esimerkiksi tuottei-
den sijoitteluun.

– Näin turvajärjestelmästä luotu 
tieto ja sen yhdistäminen voi hyö-
dyttää liiketoimintaa, Vihervuori 
summaa.

Tulevaisuudessa Viria haluaakin 
kasvattaa palvelujensa arvoa asiak-
kaalle entisestään tuottamalla tie-
toa, jota asiakas voi hyödyntää paitsi 
turvallisuutensa myös liiketoimin-
tansa parantamiseen. Esimerkiksi 
sairaalassa hoitoresursseja voitai-
siin optimoida paremmin, kun näh-
täisiin reaaliaikaisesti, missä hoita-
jat ja potilaat ovat. Samanlaista rat-
kaisua voidaan soveltaa myös esi-
merkiksi teollisuuslaitoksissa.

Viria
● Toiminut Viria-nimellä 
vuodesta 2016. Työnteki­
jöitä noin 390.

● Toimipisteet 20 paikka­
kunnalla Suomessa sekä 
Ruotsissa Göteborgissa. 

● Viria-konsernin muo­
dostavat Viria Oyj sekä  
tytäryhtiöt Viria Securi Oy,  
Viria LAN&WAN Oy, Tansec 
Oy, Hibox Systems Oy ja 
AB Sappa.
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Pelin avulla irti 
suorittavasta  
oppimisesta
Arvokkain oppiminen tapahtuu usein ihmisten 
välisessä vuorovaikutuksessa. Digitaalisuus ja  
pelaaminen voivat olla tässä suureksi avuksi.
teksti suvi huttunen kuva mikael ahtikari

Digihankkeen läpivienti 
vaatii osaavan projekti­
päällikön. Ulkoistami­
nen kannattaa: objektii­
visen asiantuntijan työs­
kentelyä motivoi puh­
taasti paras mahdollinen 
lopputulos.
teksti ja kuva digioiva

Digiprojektit  
kerralla maaliin

L entävän Liitutaulu Oy:n 
toimitusjohtaja Riku Alkio 
harmittelee, että kouluis-
sa ja työelämässä oppimi-

nen nähdään usein suorittamisena. 
Lapsilla oppiminen on ennen koulun 
alkua leikkiä ja hauskanpitoa, joten 
miksei se voisi olla sitä aikuisenakin.

– Pelin avulla voidaan päästä ir-
ti suorittavasta oppimisesta. Pu-
hutaan pelin taikapiiristä, jossa on 
omat sääntönsä. Pelissä ihmiset us-
kaltavat tehdä asioita, joita eivät re-
aalimaailmassa tekisi, hullutella ja 
pitää hauskaa, Alkio selittää.

Hän vertaa peliä teatteriin, jo-
ka niin ikään on leikkiä, mutta jon-
ka kautta voi käsitellä todella isoja 
asioita. Oppimiseen tarkoitetun pe-
lin ei ole kuitenkaan tarkoitus viih-
dyttää, vaan se on äärimmäisen te-
hokas pedagoginen väline.

– Tavoitetaso oppimiseen ei saa 
laskea. Pelissä pitää olla haastetta, 
jotta se koukuttaa. Myös opettajal-
le pelin avulla opettaminen voi olla 
mielekkäämpää, kun tietoa voidaan 
etsiä ja tulkita yhdessä. 

Opetus ulos luokista
Tulevaisuuden oppimisympäristöt 
voivat olla kaukana perinteisestä 
luokkahuoneesta. Oppijat voivat jo 
nyt sukeltaa yhdessä virtuaalimaa-
ilmaan tai lisättyyn todellisuuteen. 
Pelaaminen tukee vertaisoppimista 
ja rohkaisee tekemään yhdessä. Esi-
merkiksi Lentävän Liitutaulun luo-
malle Seppo-pelialustalle voi luo-
da erilaisia oppimiskokemuksia eri-
tyyppisille pelaajille.

– Kun opetus viedään pois luok-
kahuoneesta, se rikastuttaa oppi-
miskokemusta. Digitaalisuus tekee 
oppimisesta ajasta ja paikasta riip-
pumatonta, sanoo Alkio.

Koulujen ja oppilaitosten lisäk-
si pelit sopivat hyvin myös yritys-
maailmaan tehostamaan uuden op-
pimista. Alkio mainitsee onnistu-
neen pelillistämisen esimerkkeinä 
esimiesvalmennuksen, muutosti-
lanteet sekä erilaiset verkko- ja jär-
jestelmäkoulutukset.

Laite vain väline oppimiseen
Seppo-työkalun taustalla on suo-

malainen pedagoginen osaami-
nen, joka on onnistuttu tuotteista-
maan ympäri maailmaa toimivak-
si, skaalautuvaksi tuotteeksi. Sep-
po on helppokäyttöinen ja intuitii-
vinen alusta, jolle kuka tahansa voi 
rakentaa haluamansa pelin mistä ta-
hansa teemasta. Apuna voi käyttää 
yli 1 500 pelin kirjastoa. Seppoa käy-
tetään jo lukuisissa kouluissa, op-

pilaitoksissa ja yrityksissä ympäri 
maailmaa. 

– Pelin avulla puhelimesta tulee 
tuottava laite. Kun vapaa-ajalta tu-
tut oppimisen tavat tuodaan osaksi 
niin sanottua virallista oppimista, 
saadaan monenlaiset oppijat kiin-
nostumaan aivan uudella tavalla, 
Alkio sanoo.

Oppimisessa laite on kuitenkin 

Lentävä Liitutaulu Oy:n Riku Alkio on taustaltaan historianopettaja, joka sai idean Seppoon oppilailtaan.

D igiprojektin onnistu-
nut läpivieminen vaatii 
useita kriittisiä päätök-
siä, joista oikean pro-

jektipäällikön valinta on avainase-
massa. Digitalisaatiohanke ulottuu 
syvemmälle kuin pelkkään IT:hen: 
se vaatii yhteispelin rakentamista 
myös muiden yrityksen osa-aluei-
den kanssa. Tähän sopiva henkilö 
ei läheskään aina löydy asiakas- tai 
toimittajaorganisaatiosta.

Ulkoisen projektipäällikön hyö-
dyntäminen tuo mukanaan lukuisia 
etuja, joista ammatillinen osaami-
nen ja vankka kokemus digiprojek-
teista sekä niiden hallinnasta ovat 
vain jäävuoren huippu. Projektin-
hallinnan ulkoistaminen antaa yri-
tykselle mahdollisuuden kohdistaa 
kaikki resurssinsa ydinliiketoimin-

taansa, samalla kun sitoutumatto-
muuden tuoma vapaus säästää asia-
kasta turhilta kompromisseilta. Eh-
doton hyöty on myös se, ettei asi-
akkaan etu jää taloudellisten tavoit-
teiden varjoon.

– Kun pöytä on alusta alkaen 
puhdas, tulee aidosti parhaiden rat-
kaisujen löytäminen mahdolliseksi, 
vahvistaa digihankkeiden projek-
tihallintaa ja -johtamista tarjoavan 
Digioiva Oy:n toimitusjohtaja Mika 
Lappalainen.

Lappalaisen perustama Digioiva 
toimii kädet savessa -otteella asiak-
kaiden vaativissa kehityshankkeis-
sa, varmistaen projektin käytännön 
etenemisen toimivasti ja tehokkaas-
ti. Monipuolisen tietämyksen, nä-
kemyksen sekä kontaktien lisäksi 
Digioivan kokeneet projektipäälli-
köt taitavat myös tiimin sitouttami-
sen, mikä erottaa loistavan projek-
tin pelkästä läpi vedetystä. 

Tehokasta päätöksentekoa
Objektiivinen ja sitoutumaton 
asiantuntija tarkastelee projektia 
ilman rajoittavia sidoksia teknolo-
gioihin, toimittajiin tai organisaa-
tion sisäiseen hierarkiaan liitty-
viin seikkoihin. Tämä mahdollis-
taa asioiden eri puolien esiin tuo-
misen selkeästi ja tasapuolisesti. 
Tästä taas syntyy oikea-aikaista ja 

tehokasta päätöksentekoa. 
Mikäli projektia tarkastellaan 

vain sisäisestä perspektiivistä, saat-
taa kehitysmyönteisinkin työnteki-
jä kompastua kuolleisiin kulmiin. 

– Kun organisaatiokokonaisuutta 
katsotaan ulkoisin silmin, tunniste-
taan mahdolliset muutostarpeet ja 
ongelmakohdat. 

Digioivan keskeinen toiminta-
tapa on vahvan, luottamukselli-
sen suhteen luominen asiakkaa-

seen. Avoin ilmapiiri ja rehellinen 
keskusteluyhteys auttavat otta-
maan käyttöön ulkoisen projekti-
päällikön koko potentiaalin. 

Pelinrakentajana kentällä
Projektiin tutustuminen edellyttää 
ulkoiselta projektipäälliköltä syväl-
listä tiedon kerryttämistä ja tavoit-
teisiin pureutumista, mikä raken-
taa vahvaa siltaa eri liiketoiminnan 
osastojen ja IT:n välille. 

– Riskit väärinymmärrysten ja 
erisuuntaisten tavoitteiden synty-
miselle pienenevät. Parhaassa ta-
pauksessa kuilu liiketoiminnan ja 
IT:n välillä häviää kokonaan, Lap-
palainen kertoo.

Roolin voi nähdä ikään kuin di-
giprojektin pelirakentajana: moni-
puolinen osaaminen ja laaja koke-
muspohja antavat eväät koko jouk-
kueelle, minkä avulla projekti saa-
tetaan maaliin voitokkaasti.

Digioivan projektipäälliköt Simo Lääveri (vas.), Aino Tarhala ja Mika Lappalainen.

vain väline. Se tekee oppimisesta 
tasa-arvoista ja dokumentoi pelin 
kulun. Digitaalisuus mahdollistaa 
reaaliaikaisen kommunikaation, 
kun pelaajat voivat saada vastauk-
siinsa välittömän palautteen. Alkio 
suosittelee, että Seppo-alustalle ra-
kennettuja pelejä pelattaisiin jouk-
kueena pelinjohtajan johdolla, jol-
loin yhdessä tekeminen korostuu.

U lkomainonnan suu-
rimpien yritysten kär-
kisijat ovat jo useiden 
vuosien ajan menneet 

ulkomaisille toimijoille. Maassam-
me toimii enää vain harvoja, usein 
tiettyyn erikoisalueeseen keskitty-
neitä kotimaisia ulkomainontayri-
tyksiä. AdBeast tuo tervetulleen li-
sän kotimaiseen yrityskantaan. 

– Se on jotain aivan uutta ulko-
mainonnan medioissa, sillä vas-
taavaa tai lähellekään samanlaista 
mainosvälinettä meillä ei ole en-
nen nähty, kertoo palvelun kehit-

Ulkomainonnan  
uusi huomiopiste
Digitaalisen ulko­
mainonnan tulevai­
suuden kasvuennuste  
on huimassa nousussa. 
Liikkuva mainostila  
tarjoaa paikkariippu­
matonta digitaalista  
mainontaa, jossa vain 
mielikuvitus on rajana. 
teksti kaisa mäntyranta  
kuva aleksi palmqvist

Il Pepper Oy:n toimitusjohtaja Ilkka Laine sai idean AdBeastiin matkustellessaan Aasiassa.

täjä, toimitusjohtaja Ilkka Laine  
Il Pepper Oy:stä.

AdBeast on liikkuva mainosti-
la, jossa on kolme suurta näyttöä 
ja upea äänentoisto. Mainostila on 
rakennettu Polaris-mönkijään, ja 
55-tuumaiset Samsung-ulkonäy-
töt on ripustettu sekä molemmille 
sivuille että mönkijän takaseinälle. 

Laine kehaisee erikseen AdBeas-
tin mahtavia äänentoisto-ominai-
suuksia, joiden ansiosta viestisi 
kuuluu myös väkijoukossa. Tehok-
kaan akkuteknologian ansiosta joh-
dotuksia ei tarvitse miettiä ollen-

kaan, ja johdottomana mainospeto 
voidaan viedä minne tahansa, vaik-
ka uimarannalle tai metsän siimek-
seen. Akkujen lataus antaa laitteille 
virtaa 13-20 tunniksi.

– AdBeastissa on niin monia hy-
vä ominaisuuksia, että vain mieli-
kuvitus asettaa rajoja sen käytölle.

Mönkijä on maasto-ominaisuuk-
siensa ansiosta vietävissä vaikei-
siinkin paikkoihin. Näytöt ovat ko-
ko ajan verkossa ja niissä on myös 
pelikonsoliliitäntä, joka mahdollis-
taa pelaamisen laitteen avulla.

– Näytöt ja äänet toimivat jopa 

mönkijän ollessa liikkeellä, heh-
kuttaa Laine.

Vaikutteita idästä
Laine sai alunperin idean AdBeastin 
tapaisesta mainosvälineestä mat-
kustellessaan Aasiassa. 

– Kauko-Idässä mainonta on 
kaikkialla läsnä. Siellä näin useita 
tämäntapaisia ratkaisuja, ja mieles-
säni alkoi kyteä ajatus siitä, miten 
tämä mahtaisi toimia Suomessa.

Kehittelytyön jälkeen tuote on 
saanut tulikasteensa kuluneena 
syksynä, ja se on otettu vastaan 
positiivisesti. 

– Paikkariippumattomuus, mah-
tava äänentoisto, helppokäyttöi-
syys, summaa Laine puhuttaes-
sa Adbeastin suurimmista eduista 
asiakkaalle. 

Listaan voisi lisätä vielä AdBeas-
tin uutuusarvon. Sympaattisen 
oloinen mönkijä suurine näyttöi-
neen tulee varmasti herättämään 
positiivista huomiota kaupunki-
kuvassa.

– Olemme perustaneet sivuillem-
me verkkokaupan, jonka kautta voi 
varata kampanjaan AdBeastin mai-
nosaikaa. Varaaminen on yhtä help-
poa kuin hotelliyön varaaminen  
– jos sen on tehnyt netissä, osaa var-
masti varata myös AdBeastin, tote-
aa Laine.

Räätälöity kokonaisuus
Palvelun tilaaja asettaa verkkokau-
passa itselleen sopivimman kam-
panja-ajan sekä budjetin, joka voi 
olla vaatimatonkin – jo 50 eurolla 
pääsee alkuun, mikä on merkittä-
vä etu pienille yrityksille, joiden 
mainosbudjetti on rajallinen. Seu-
raavaksi tilaaja lisää varaukseensa 
haluamansa videon tai still-kuvat. 
Mikäli yrityksellä ei ole valmista vi-
deota, Il Pepperin kontaktiverkos-
tosta löytyy ammattitaitoisia teki-
jöitä. Lopuksi asiakas siirtyy verk-
kokaupan kassalle, maksaa varauk-
sensa – ja siinä kaikki.

– Kauttamme voi varata myös 
flyereitä, esitteitä ja muita paino-
tuotteita. Verkkosivuillamme esit-
telemme eri suuruisia promootio
paketteja, joista kaiken kokoiset 
toimijat löytävät itselleen parhaan 
vaihtoehdon. Toki kaikkea voidaan 
aina räätälöidä asiakkaan toiveiden 
mukaan.

Laine näkee AdBeastilla useita 
hyviä käyttömahdollisuuksia.

– Kyseessä on täysin uudenlainen 
media, joka kiinnostaa varmaankin 
promootioden järjestäjiä, mainos-
toimistoja, tapahtumajärjestäjiä 
sekä messukeskuksia. Tällä het-
kellä käytössämme on yksi mönki-
jä, mutta palvelun saadessa siivet 
alleen hankimme lisäkalustoa tar-
peen mukaan.

AdBeast on mainonnan tulevai-
suutta – asiakkaan puolelta tarvi-
taan vain mielikuvitusta, jonka 
avulla mainospedosta saadaan pa-
ras hyöty irti. 

LISÄTIEDOT JA VARAUKSET  
WWW.ADBEAST.FI

”�Vain mieli
kuvitus asettaa 
rajoja AdBeastin 
käytölle.”
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Suomen suurin IT-tuk­
kukauppa ALSO Finland 
Oy tarjoaa palveluja lait­
teiden koko elinkaareen. 
Uuden ALSO Service to 
Business -palvelun avulla 
palvelusopimukset syn­
tyvät helposti sähköisellä 
allekirjoituksella.
teksti virpi ekholm 
kuva opa latvala

Tukkurista kasvoi 
palveluyritys

O statko cd-levyjä, vai 
kuunteletko mieluum-
min musiikkia Spotifys-
ta? Vuokraatko elokuvia, 

vai katsotko sittenkin Netflixiä?
Kuukausiveloitteiset palvelut 

ovat lyöneet jo läpi kuluttajamark-
kinoilla. Nyt sama on tapahtumassa 
yritysasiakkailla: yhä useampi ha-
luaa ostaa tietotekniikkansa pal-
veluna, jossa laitteet, ohjelmistot, 
pilvipalvelut ja asiakastuki pake-
toidaan yhteen kuukausimaksuun.

– Palveluistuminen on osa glo-
baalia megatrendiä, jossa asiakkaat 

siirtyvät yksittäisten hyödykkeiden 
ostamisesta kohti kokonaispalve-
lun hankkimista. Omistamisen suo-
sio vähenee jatkuvasti, ja nyt tuom-
me jälleenmyyjillemme mahdolli-
suuden tarjota kaiken tietoteknii-
kan asiakkailleen palveluna, toteaa 
ALSO Finland Oy:n toimitusjohtaja 
Hans-Mikael Helenius.

Uuden ALSO Service to Business 
-palvelun avulla jälleenmyyjät voi-
vat tehdä kuukausiveloitteisia pal-
velusopimuksia helposti ja nopeasti 
yhdellä sähköisellä allekirjoituksel-
la. Kun sopimus on allekirjoitettu, 

tarvittavat tilaukset lähtevät järjes-
telmästä automaattisesti.

– Palvelujen digitalisointi paran-
taa laatua ja asiakaskokemusta. Sa-
malla se vapauttaa ammattilaisten 
aikaa muuhun, tuottavampaan työ-
hön, Hans-Mikael korostaa.

Aikaa ydinosaamiselle
ALSO Finland tunnetaan Suomen 
suurimpana IT- ja kulutuselek
troniikan tukkukauppana, joka 
toimittaa laitteita ja tarvikkeita jo-
ka kuukausi yli 1 300 jälleenmyy-
jälle. Joka neljäs Suomessa myyty 

PC kulkee ALSOn kautta.
Perinteisen tukkuliiketoiminnan 

rinnalle on ryhdytty viime vuosi-
na tarjoamaan palveluja laitteiden 
koko elinkaareen: rahoitusta, verk-
kokaupparatkaisuja, esiasennusta, 
elinkaarenhallintaa, pilvipalveluja, 
varastotilaa sekä logistiikan ulkois-
tusta.

- Haluamme mahdollistaa pää-
miehiemme ja asiakkaidemme lii-
ketoimintaa. He voivat keskittyä 
omaan ydinosaamiseensa ja ostaa 
meiltä tarvittavat tukipalvelut.

ALSO Finlandin hermokeskus si-
jaitsee Pirkkalassa. Uusi varasto- ja 
logistiikkakeskus valmistui loppu-
keväästä 2016.

– Tavaraa otetaan vastaan aamu-
kuudesta kahteen aamuyöllä, kes-
kimäärin tuhat laatikkoa päivässä, 
kertoo Joni Viikki, joka vastaa AL-
SOlla varastoinnista ja logistiikasta.

Nykyaikainen varastonhallinta-
järjestelmä ohjaa kaikkea: vastaan-
ottoa ja varastointia, esiasennusta, 
tilausten käsittelyä ja keräystä sekä 
pakkaamista ja lähetystä.

Pientavara on omassa varastos-
saan, josta automaattiset kuljetti-
met, ”robotit”, hakevat laatikoi-
ta kerääjille. Kun oikeat tuotteet 
on noukittu toimitukseen, kuljet-
timet palauttavat automaattisesti 
laatikot varastoon.

Linjastolla käy aikamoinen ku-
hina, kun 15 robottia tuo ja vie laa-
tikoita varaston ja keräyspisteiden 
välillä. Hans-Mikaelin mukaan au-
tomaatiojärjestelmä toteutettiin toi-
sena maailmassa tällä tekniikalla.

– Se kertoo ehkä jotain meidän 
firmastamme: olemme rohkeita 
investoimaan uuteen.

Uusi elämä laitteille
Uutta ovat myös laitteiden elinkaa-
ren loppupään palvelut, joihin AL-
SO Finland on luonut asiakaslähtöi-
sen palvelukonseptin.

Kun yritykset vaihtavat IT-kalus-
tonsa uuteen, vanhat laitteet ovat 
usein vielä täysin käyttökelpoisia. 
ALSO tarjoaa palvelua, jossa lait-
teet haetaan yrityksestä, tyhjen-
netään kaikista tiedoista ja välite-
tään eteenpäin toisille yrityksille tai 
kuluttajille. Prosessin hallintaan on 
rakennettu paikallisen ohjelmisto-
yrityksen kanssa ohjelmisto, jonka 
avulla jälleenmyyjät voivat seurata 
tilausten etenemistä.

ALSOlla huolehditaan tarkasti 
siitä, etteivät yritysten tiedot pää-
se vuotamaan laitteiden mukana 
ulkopuolisille. Käytettyjä laitteita 
käsitellään logistiikkakeskukses-
sa omalla, suljetulla alueellaan. Ne 
luovutetaan eteenpäin vasta, kun 
kaikki tiedot on pyyhitty dokumen-
toidusti pois laitteen muistista.

ALSO Finland on parhaillaan ser-
tifioimassa toimintaansa ISO-stan-
dardien laatu (ISO 9001), ympäristö 
(ISO 14001) ja tietoturva (ISO 27001) 
mukaisesti. Tavoitteena on saada 
sertifioinnit valmiiksi vielä tämän 
vuoden aikana.

”�Palvelujen  
digitalisointi  
parantaa laatua  
ja asiakas
kokemusta.”

- Tietotekniikan kulutus on isossa murroksessa, kertoo ALSO Finlandin toimitusjohtaja Hans-Mikael Helenius.

Jyväskylässä syntyy uutta digiä
Olli Rundgrenin Psyon Gamesilla (vas.) ja Ville Niemijärven Onerva Hoivaviestinnällä ovat ensimmäiset tuotteet jo valmiina ja tähtäin maailmalla. 

P syon Games -yhtiön An-
tidote-peli valittiin loka-
kuun alussa Suomen par-
haaksi digi-innovaatioksi 

World Summit Award -kilpailussa ja 
se edustaa Suomea kansainvälisessä 
finaalissa. Antidotessa pelaaja puo-
lustaa kantasolua viruksilta ja bak-
teereilta kehon puolustusjärjestel-
män solujen avulla. Peli julkaistaan 
maailmanlaajuisesti 13.11. WHO:n 
antibioottitietoisuusviikolla.

Memorandum on toimintaan-
sa käynnistävä startup, joka tuo 
menneisyyden saataville moder-
nisti. Yritys on kehittänyt mobiili-
sovelluksen, joka näyttää käyttäjäl-
le esimerkiksi kulttuurihistorialli-

sesta kohteesta asioita, jotka eivät 
ole enää nähtävissä. Palvelu on jo 
herättänyt suurta kiinnostusta kult-
tuuri- ja matkailualalla.

Onerva Hoivaviestintä Oy ke-
hittää digitaalisia ratkaisuja hoi-
va-alalle. Markkinoilla on jo Oner-
va omaisviestintäpalvelu, joka on 
sähköinen, reaaliaikainen viestivih-
ko vanhus- ja vammaishoidon hoi-
tajien ja omaisten väliseen viestin-
tään. Kehitteillä on jakamisalusta 
hyvinvointipalvelulle sekä koneop-
pimista hyödyntäviä malleja hoiva-
tarpeen ennustamiseen.

Käyttövoimaa yhteisöstä
Yritykset ovat esimerkkejä uusista 
Jyväskylässä syntyneistä yrityksis-
tä, jotka hyödyntävät digitalisaation 
mahdollisuuksia. Samaa kehitystä 
tapahtuu muuallakin, mutta Jyväs-
kylässä sitä vauhdittavat yliopisto ja 
ammattikorkeakoulu, joiden tarjon-
ta palvelee monipuolisesti näiden 
mahdollisuuksien hyödyntämistä. 

Paikkakunnalla on myös oivallet-
tu, kuinka tärkeää on auttaa hyviä 
ideoita kehittymään oikeaksi yritys-
toiminnaksi. Tätä työtä tekee muun 
muassa Jyväskylän Yritystehdas.

– Annamme startupeille konk-
reettisia työkaluja ideansa kaupal-
listamiseen. Pakotamme aloittavia 
yrittäjiä katsomaan toimintaansa 
helikopterinäkökulmasta ja kannus-
tamme heitä kokeilemaan ja teke-
mään tarvittaessa nopeitakin muu-
toksia, sanoo Jyväskylän Yritysteh-
taan Ideasta kasvuun -hankkeen 
projektipäällikkö Tuomas Roininen.

Samalla on syntynyt uusien, 
eteenpäin tähtäävien yritysten 
yhteisö. Tätä puolta kiittävät niin 
Psyon Gamesin toimitusjohtaja Ol-
li Rundgren, Memorandumin toimi-
tusjohtaja Elina Rauhala kuin Oner-
van toimitusjohtaja Ville Niemijärvi.

– Yritystehtaan puitteissa pääsee 
tekemisiin samanhenkisten yritys-
ten kanssa, joilla on samanlaisia on-
gelmia. Sitä kautta on löytynyt myös 
yhteistyökumppaneita, he toteavat.

Pelialan keskittymä 
Jyväskylän ja digitalisaation yhtä-
lö on huomattu myös muualla. Esi-
merkki tästä on Peliosuuskunta Ex-
pan järjestämä digi- ja pelialan ta-
pahtuma XmasJKL, joka kerää 17.–
18.11. Jyväskylään asiantuntijoita ja 
alasta kiinnostuneita.

Puhujina ovat muun muassa Su-
percellin perustajiin kuuluva Mikko 
Kodisoja, Rovion peliliiketoimin-
nan johtaja Wilhelm Taht ja Kuu-
Hubbin päästrategi Tero Kuittinen. 
Sasu Louke Peliosuuskunta Expas-
ta sanoo, että pelialan ekosysteemi 
alueella kasvaa vauhdilla.

– Kyseessä on peliteollisuuteen ja 
bisnekseen suuntautunut seminaa-
ri, jolla on annettavaa kaikille digita-

Digitalisaation mah- 
dollisuuksien ja paikka­
kunnan vahvuuksien 
yhdistäminen synnyttää 
Jyväskylässä kiihtyvää 
tahtia uusia startupeja.
teksti ja kuva  
jyväskylän yritystehdas

lisaatiosta kiinnostuneille. Oleellis-
ta on myös mahdollisuus verkostoi-
tua ja luoda kontakteja alan yrityk-
siin ja osaajiin rennossa ilmapiirissä.

Oma tie ja aktiivisuus
Entä alussa mainitut yritykset - mil-
tä pohjalta ne tähtäävät menestyk-
seen?

– Me lähdimme alusta lähtien 
tekemään peliä, joka on muutakin 
kuin pelkkää viihdettä. Tiimissäm-
me on syvällistä osaamista niin peli-
teknologiasta kuin luonnon- ja kas-
vatustieteistä. Rahoittajia ja advi-
soreja on haettu aktiivisesti, Psyon 
Gamesin Rundgren kertoo.

– Olen itse arkeologi ja toinen 
yrittäjä Juha Laakkonen on histo-
rioitsija. Kantava ajatus on yhdis-
tää korkeatasoinen softa ja laadukas 
sisältö ja tarjota koko paketti asiak-
kaalle avaimet käteen -periaatteel-
la, Memorandumin Rauhala jatkaa.

– Hoiva-ala on murroksessa väes-
tön vanhentuessa, sote-uudistuk-
sen edetessä ja resurssien ollessa 
tiukilla. Nykyisiä toimintamalle-
ja täytyy muuttaa, ja digitalisaatio 
tarjoaa tähän apua, Ville Niemijär-
vi päättää.

Elina Rauhala, Tuomas Roininen 
ja Sasu Louke.
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J uha Leppänen on vuonna 2015 
perustetun Vere Oy:n toimi-
tusjohtaja ja perustaja, joka on 
seurannut digitaalista vallan-

kumousta sen ytimestä 20 vuotta. 
– Liiketoimintamuotoilussa ei 

ole kyse maailmaa mullistavista 
asioista, vaan nopean toimintaym-
päristömuutoksen vaatimista uu-
sista toimintatavoista ja ketteryy-
destä, Leppänen sanoo. 

Yrityksen kehitystyöhön on kes-
keistä osallistaa sekä asiakkaat et-
tä henkilöstö.

– Monella asiakkaalla ja henki-
löstön jäsenellä on paljon raken-
tavia kehitysideoita, mutta heil-
le on harvoin tarjolla ympäristö-
jä, joissa näitä kannustetaan tuo-
maan esiin. Kun olemme luoneet 

Digiajalla  
ketterä strategia  
on välttämätön
Millä tavoin yritys  
voi luoda kasvua ja  
vastata tulevaisuuden  
kilpailuun? Vere Oy  
tukee asiakkaitaan yhä 
kiihtyvässä kilpailussa.
teksti ja kuva vere oy

avoimen ja pelottoman tilanteen 
keskustella yrityksen strategiasta 
ja kehityssuunnasta, ovat tulokset 
olleet erittäin hyviä. Eräskin nuori 
työntekijä kommentoi, että works-
hop oli ’paras päivä tässä firmassa’. 
Myös toimitusjohtajan mielestä tu-
los oli napakymppi, toteaa toinen 
partner Jussi Pullola. 

– Kun autamme lisäämään tä-
hän asiakasymmärrystä, sitä miten 
asiakas ajattelee ja tavoittelee, on 
uuden palvelun kehittäminen erin-
omaisella pohjalla, lisää kolmas Ve-
re-partner Jan-Mikael Lepistö.

U uden K15 tietojärjestel-
män avulla VR Track 
palvelee asiakkaitaan 
entistä paremmin. Jär-

jestelmän suunnittelu aloitettiin 
vuoden 2015 alkupuolella. 

– Pystymme nyt tarjoamaan 
asiakkaille reaaliaikaisempaa ja 
luotettavampaa tietoa entistä avoi-
memmin. Laitteilla ja töillä on paik-
katieto, joten niitä voidaan tarkas-
tella myös karttakäyttöliittymän 
kautta, kehityspäällikkö Virpi Kuk-
konen sanoo.

Uusi järjestelmä korvaa lukuisia 
vanhoja. Sen avulla tietojen käsit-
tely yksinkertaistuu huomattavasti. 

– Kunnossapidon asentajat käyt-
tävät pääsääntöisesti mobiililaittei-
ta, joilla he raportoivat havainnois-
taan ja tehdyistä töistä. Tiedot ovat 
siten helposti ja saman tien hyödyn-
nettävissä.

Kehitystyö on edennyt sen ver-
ran ripeästi, että järjestelmä saa-
daan käyttöön kaikilla kunnossa-
pitoalueilla alkuperäistä suunni-
telmaa nopeammin eli vuoden lop-
puun mennessä.

Reaaliaikaista tietoa
K15-järjestelmän ytimessä on tieto-
kanta, jonne syötetään tiedot lait-
teista ja niille tehtävistä kunnossa-
pitotöistä sekä vikojen korjauksis-
ta. Järjestelmän avulla laitteille luo-
daan huoltosuunnitelma.

Asentajat saavat mobiilipäätteil-
le tiedon, milloin laitteille pitää teh-
dä määräaikaiset ja muut sopimuk-
sen mukaiset huollot. Järjestelmän 
kautta jaetaan myös tiedot vikaan-
tuneista, korjausta vaativista lait-
teista. Asentajat näkevät järjestel-
mästä myös tiedon työn sijainnista, 
mikä ohjaa heidät oikeaan paikkaan.

Kun huollot ja korjaukset on teh-
ty, asentajat kirjaavat työt mobiili-

päätteillään suoraan järjestelmään. 
Tämän jälkeen tiedot ovat hyödyn-
nettävissä kunnossapidon suunnit-
teluun ja raportointiin.

– Laitteiden kunnossapitotöistä 
ja vikojen korjauksista muodostuu 
työhistoria, jonka perusteella vi-
koja ja huoltoja pystytään seuraa-
maan ja analysoimaan reaaliaikai-
sesti. Jos esimerkiksi tietyn tyyppi-
set viat toistuvat usein, niihin pääs-
tään kiinni, ja voidaan pohtia miten 
vikaantumisia saataisiin ehkäistyä, 
Kukkonen toteaa.

Asentajat voivat mobiilipäätteen-
sä avulla myös kirjata tapahtumia 
sekä ottaa valokuvia havaitsemis-
taan epäkohdista rataverkolla ja lä-
hettää ne saman tien järjestelmään.

– Kaikki raportointi tehdään nyt 
yhteen järjestelmään, mikä helpot-
taa datan käsittelyä. Paperilomak-
keista ja excel-taulukoista päästään 
suurelta osin eroon. Asioita ei tar-
vitse kaivaa eri lähteistä, mikä vä-
hentää raportointiin käytettävää ai-
kaa ja virheiden määrää sekä paran-
taa työn tehokkuutta. 

Selkeät raportit
Tietokannasta voidaan poimia kul-

loinkin tarvittavia asioita joustavas-
ti ja esittää niitä helposti hahmotet-
tavassa muodossa. 

Asiakas ja VR Trackin henkilöstö 
voivat seurata rataverkon laitteiden 
kuntoa ja kunnossapidon tilaa esi-
merkiksi erilaisista diagrammeista 
ja käyrästöistä. Diagrammi voi ker-
toa esimerkiksi laitteiden vikaantu-
misen kehityksestä eri kuukausina 
tai eri rataosuuksilla. 

Kaikki VR Trackin noin 350 asen-

Radat kuntoon digitaalisesti
VR Track on ottanut 
käyttöön uuden tieto­
järjestelmän, joka auttaa 
rataverkon kunnossa­
pidon suunnittelua,  
töiden hallintaa ja  
raportointia. 
teksti timo hämäläinen 
kuva aleksi palmqvist

Myös mobiililaitteella toimiva K15-tietojärjestelmä reaaliaikaistaa ratojen kunnossapidossa tarvittavan tiedonkulun.

tajaa tulevat jatkossa käyttämään 
järjestelmää mobiililaitteilla. Esi-
merkiksi Lounaisrannikon kun-
nossapitoalueella asentajat tekivät 
yhdeksän kuukauden aikana noin 
5 800 huoltoa, tarkastusta tai vian-
korjausta.

– Raporttien avulla meille syn-
tyy entistä parempi käsitys laittei-
den elinkaaresta ja toimenpiteistä, 
joiden avulla esimerkiksi vikaantu-
misiin voitaisiin vaikuttaa. Lisäksi 
voidaan yhdessä asiakkaan kans-
sa pohtia, voitaisiinko esimerkiksi 
jonkin laitteen huoltoväliä muut-
taa, Kukkonen kertoo.

Kukkosen mukaan VR Track kes-
kittyy parhaillaan K15-kunnossapi-
tojärjestelmän käyttöönottoon kai-
killa kunnossapitoalueilla. Yhtenä 
työsarkana on paperisten doku-
menttien siirto digitaaliseen muo-
toon sekä raporttien edelleen kehit-
täminen niin, että asiakasta voidaan 
palvella entistä paremmin.

Kehitystyötä tehdään koko ajan. 
Kukkosen mielikuvissa siintää ra-
taverkko, jossa antureilla varuste-
tut laitteet ilmoittavat automaatti-
sesti huoltotarpeesta tai vikaantu-
misesta.

● Reaaliaikaistaa tiedon­
kulun ja parantaa asiakas­
palvelua.

● Paikantaa laitteet ja työt 
karttakäyttöliittymään.

● Monipuolistaa ja visua‑
lisoi työn raportoinnin.

I N FO

K15-tieto-
järjestelmä

V erkkopalveluiden vah-
van tunnistamisen 
käyttöä on helpotet-
tu avaamalla markki-

nat uudenlaisille tunnistuksenvä-
lityspalveluille. Yhdessä tunnistus-
palvelut ja niiden välityspalvelut 
muodostavat laissa määritellyn 
Luottamusverkoston. 

Suomen käytetyimmän digitaa-
lisen vahvan tunnistustavan, TU-
PAS-pankkitunnistuksen käyttöön-
otto yrityksille helpottuu ja kustan-
nukset alenevat.  

Uusi vahvan tunnistamisen 
Luottamusverkosto tuo markki-
noille tunnistuksen välityspalve-
lut, joita valvoo Viestintävirasto. 
Välityspalvelun rooli tulee ole-

Vahva sähköinen 
tunnistus  
muutoksessa
Tunnistuslain muuttu­
minen vaikutti merkit­
tävästi vahvan sähköisen 
tunnistuksen pelisään­
töihin Suomessa. Vahvan 
tunnistamisen käyttöä  
lisätään verkkopalveluissa 
välityspalveluiden avulla.
teksti signicat 
kuva depositphotos

maan vahvan tunnistamisen one-
stop-shop verkkopalveluille. 

Luottamusverkoston myötä 
verkkopalveluiden ylläpitäjät sääs-
tävät paljon aikaa, vaivaa ja rahaa, 
kun ne ottavat käyttöön välitys-
palvelun tarjoaman kattosopimuk-
sen. Välityspalvelun kautta saa koo-
tusti kaikki vahvat tunnistustavat. 

Kuluttajille muutos tulee tarkoit-
tamaan parempia ja laajempia pal-
veluita. Moni verkkopalvelu tar-
joaa tällä hetkellä vain suurimpien 
pankkien tunnistustapaa. 

Useita hyötyjä 
Verkkopalveluntarjoajat hyötyvät 
tunnistuksen välityspalvelun käyt-
tämisestä ensisijaisesti alenevien 
tapahtumamaksujen myötä, jotka 
laskevat arvion mukaan noin 70 
prosenttia. Isoille finanssi- ja va-
kuutusalan yrityksille, joilla tunnis-
tautumisvolyymit ovat suurimmat, 
hyöty tulee olemaan isoin – rahal-
lisesti jopa satoja tuhansia euroja 
vuodessa.

Pienemmille yrityksille käyt-
töönoton helppous valmiina pal-
veluna helpottaa uusien verkkopal-
veluiden kehittämistä, käyttöönot-
toa ja ylläpitoa. Siinä missä aiemmin 
verkkopalveluntarjoajien on täyty-
nyt sopia Tupas-palvelusopimukset 
yksitellen kaikkien pankkien kanssa 

sekä luoda ja ylläpitää tekniset ra-
japinnat erikseen jokaisen verkko-
pankin osalta, saavat ne välityspal-
velun tarjoajalta yhdellä sopimuk-
sella ja yhden rajapinnan kautta. 

Luotettava välityspalvelu
Norjasta lähtöisin oleva Pohjois-
maiden markkinajohtaja Signicat 
on toiminut Suomen markkinoil-

la jo lähes 10 vuotta ja välittää tänä 
päivänä jo yli miljoona Tupas-tun-
nistustapahtumaa kuukaudessa. 

Tupas ja Mobiilivarmenne -ra-
japinnat ovat Signicatille yksi sen 
monista välitettävistä tunnistusta-
voista. Ottamalla tunnistuksen vä-
lityspalvelun käyttöön, on verkko-
palveluntarjoajan mahdollista ottaa 
käyttöön myös muiden maiden tun-

nistustapoja, mikä helpottaa liike-
toiminnan laajentamista.

Välityspalveluntarjoajaa valites-
sa kannattaa varmistaa, että palvelu 
on koestettu, rajapinta on toimiva 
ja tietoturvallisesti toteutettu. Tek-
nisesti muutos on helppo toteuttaa 
standardeilla rajapinnoilla. Se vaa-
tii vain yksinkertaisen integraation 
Signicatin palveluun.

Vie ketteryys 
käytäntöön
● Ketterällä strategia­
työllä tähdätään konk­
reettisiin tuloksiin, jotka 
viedään nopeasti käytän­
töön. Kun kehityskoh­
teet arvioidaan Vere Oy:n 
3D-metodin avulla, saa­
daan organisaation prio­
risoima strategiakartta, 
johon sitoudutaan.

Vere Oy:n viisi liiketoimintamuotoilun sääntöä
Aloita silloin  
kun menee hyvin
● Asiakkaista tulee  
pitää kiinni tarjoamalla 
heille jatkuvasti uutta  
arvoa. Ajatus on sama 
kuin nopeassa ohjelmis­
tokehityksessä: tehdään 
valmiiksi pieni osa suur­
ta tavoitetta ja testataan, 
toimiiko. Jos toimii,  
skaalataan. 

Tee yksi hyvä,  
kaupallista monille
● Kyky kaupallistaa on 
menestyksen ydinkysy­
mys. Jos tuote tai palvelu 
on jo hyvä, muokkaa vies­
tiä, älä tuotetta. Kaupal­
listamisen avulla etsitään 
tarinoita, jotka vetoavat 
juuri ostajan tarpeeseen, 
henkilöön, yritykseen tai 
toimialaan. 

Keskity tulevaisuuden 
kilpailuetuihin
● Vere Oy:n CDO-tutki­
muksen (www.vere.fi/cdo) 
mukaan tulevaisuuden  
johdon tulee johtaa muu­
tosta, reagoida nopeasti  
markkinamuutoksiin ja 
-odotuksiin sekä sietää epä­
varmuutta. Go-to-market-
mallit tuleekin mukauttaa 
epävarmuuden aikaan. 

Motivoi  
muutokseen
● Liiketoimintamuotoi- 
lussa Vere Oy hakee  
näkemyksellisyyttä  
asiakkaan kumppaneilta  
ja yrityksen omilta asian- 
tuntijoilta. Viisaus ei aina  
asu johtoryhmässä.
ASIANTUNTIJOINA VERE OY:N  
JUHA LEPPÄNEN, JUSSI PUL- 
LOLA JA JAN-MIKAEL LEPISTÖ.

Suomen johtava liiketoimintamuotoilija Vere Oy luo asiakkailleen kasvua. Toimitusjohtaja Juha Leppänen.
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T ietoliikenteen markkina-
murros käynnistyi noin 
10 vuotta sitten, kun laa-
jakaistaliittymä oli asen-

nettu lähes jokaiseen kiinteistöön 
ja mobiilitietoliikenne alkoi kasvaa.

– 3G-liittymät tulivat kuluttaji-
en käyttöön ja mobiililiittymät al-
koivat korvata kiinteitä liittymiä. 
Meidän kannalta tämä oli tietysti 
ikävää; työmäärä väheni, kun ne-
tin pystyi asentamaan itsekin, nau-
rahtaa ICTN-palvelujen johtaja Ant-
ti Siipola Relacomilta.

Relacomin juuret ovat 2000-lu-
vun alun ADSL-buumissa, jolloin 
yritys toimi teleoperaattoreiden 
palveluyrityksenä. Markkinamuu-
toksen myötä Relacom päätti kes-

Markkinan murros  
toi uusia työtehtäviä

kittyä tietoliikenneliittymän pe-
rään kytkettyihin laitteisiin ja jär-
jestelmiin. Nyt monet yritykset, ku-
ten Veikkaus ja R-kioski, ovat siirtä-
neet laitteensa Relacomin hoidetta-
viksi. Samalla osa henkilöstöstä on 
siirtynyt Relacomin palvelukseen.

– Ala on keskittynyt ja meistä on 
kasvanut IT-osaajapalvelujen mark-
kinajohtaja Suomessa.

Syynä markkinamurrokseen ovat 
pohjimmiltaan loppuasiakkaan vaa-
timukset. Data siirtyy pilveen ja tie-
toverkon toimivuuden merkitys 
kasvaa.

– Meillä on taustaosaaminen tie-
toverkoista ja olemme kehittäneet 
osaamistamme laitteista. Tämä 
kombinaatio on löytänyt markki-
nansa. Olemme muuttuneet tieto-
liikennepalvelutalosta IT-palvelu-
taloksi, jonka puitteissa pystymme 
tukemaan tietoverkkoon kytketty-
jä laitteita ja tietoliikenteen toimi-
vuutta, Siipola kertoo.

Haaste työntekijöille
Markkinamurros on asettanut omat 
haasteensa myös työntekijöille. Re-
lacomilla on jatkuvan kouluttautu-
misen vaatimus ja työ vaatii henki-
löstöltä moniosaamista. Nopea oppi-
minen on merkittävä kilpailutekijä.

– Työn sisällöt sekä jatkuva uu-
den oppiminen ovat olleet haaste. 
Näitä asioita ei voi oppia koulussa. 
Palvelinjärjestelmät ja verkkolait-

teet pitää opetella laitevalmistaja-
kohtaisesti, Siipola sanoo.

Hyvä esimerkki muuttuneesta 
työnkuvasta on tietoliikenneasian-
tuntija Jarkko Lehojoki. Hän tuli 
Relacomille vuonna 2006 tekemään 
tietoliikenneliittymien asennuksia. 
Näitä töitä hän ei ole tehnyt enää 
vuosiin, vaan toimii nyt lähituki-
henkilönä tietotekniikkaan liitty-
vissä ongelmissa.

– Työssä on pitänyt kouluttautua 
jatkuvasti. Koskaan ei voi sanoa, et-
tä osaa kaiken. Tietoa pitää myös 
pystyä siirtämään ja vaihtamaan ta-
lon sisällä, Lehojoki kuvailee.

Laatutyöstä tunnustusta
Vastuullisuus on Relacomin toi-
minnan ytimessä ja laadunhallin-
ta- , ympäristö- sekä työterveys- ja 
turvallisuusjärjestelmät on ISO-ser-
tifioitu. Myös toimitusketjujen vas-
tuullisuusluokituksiin ja -työkalui-
hin erikoistunut EcoVadis palkitsi 
Relacomin yritysvastuun osalta par-
haana rakentamisen alan toimijana. 

Luotettavasta ja laadukkaasta 
palvelusta kertoo se, että ICT and 
Networks Services -yksikkö sai juu-
ri European Foundation for Quality 
Managementin myöntämän neljän 
tähden Recognised for Excellence –
tunnustuksen.

– Laatutyön ansiosta markkina-
muutoksen aiheuttama haaste on 
pystytty ottamaan hyvin vastaan.

Tietoverkon toimi­
vuuden merkitys kas­
vaa, kun data siirtyy  
pilveen, ja yhä useam­
man yrityksen liiketoi­
minta on tietotekniikan 
varassa. Kasvavien vaa­
timusten myötä myös 
tietoliikenteen markki­
nat ovat muuttuneet.
teksti suvi huttunen 
kuva sami saastamoinen

Relacomin ICTN-palvelujen johtaja Antti Siipola. 

K ello lyö neljä ja Helsingin 
kadut täyttyvät ihmisis-
tä. Aleksanterinkadulla 
vilisee muotitietoisia ih-

misiä vailla kiirettä - ikkunaostok-
silla. Näyteikkunoissa ovat malli-
nuket puettuna uusimpaan kevät-
muotiin. Mallinuken paita kiinnos-
taa monia lyhyen katseen verran, 
mutta hinta on liian kallis edes sovi-
tusta varten. Useimpien matka jat-
kuu satunnaisesti ikkunoita vilkuil-
len ja vain harvoihin liikkeisiin poi-
keten ennen raitiovaunuun hyppää-
mistä. Tämä kuvaus oli 1900-luvun 
alun Helsingistä, mutta yhtä hyvin 
se voisi sopia myös vuoteen 2017. 

Monen voisi uskoa sanovan, että 
digitaalisten mainosnäyttöjen yleis-
tyminen on tuonut jotain uutta näy-

Muutos todelliseen 
digiaikaan

teikkunamarkkinointiin. Kuitenkin 
käytämme sata vuotta vanhaa näy-
teikkunakonseptia. Näyteikkuna-
markkinointi on markkinoinnin ke-
hittymättömin osa-alue.

Ostaminen muuttui – 
myynti ei
Kuluttajien ostokäyttäytyminen ja 
myyntikäyttäytyminen eivät kulje 
käsikädessä. Google ja mobiililait-
teet muuttivat markkinointia 15 
vuodessa enemmän kuin markki-
nointi oli ajan saatossa muuttunut 
yhteensä. Ostaja saa nykyään kai-
ken tiedon matkapuhelimellaan. 
Suosikkiverkkokaupan sivuja on 
kätevä mennä selailemaan vaikka 
raitiovaunun penkillä istuen. Fyysi-
nen myymälä tarjoaa mahdullisuu-
den mennä sovittelemaan tuotet-
ta ennen sen ostamista edullisem-
min verkosta. Myymälät näyteik-
kunoineen ovatkin menettäneet 
vanhan roolinsa kuluttajien osto-
prosessissa. 

On kovin vaikea uskoa, että yk-
sisuuntainen näyteikkunakonsepti 
tai hintakilpailussa häviävät myy-
mälät menestyisivät pitkään ilman 
muutosta.

Personoitu asiakas
kohtaaminen
Ostosikkuna Oy perustettiin vuon-

na 2014 auttamaan kivijalkamyy-
mälöitä kohtaamaan asiakkaitaan 
uudella tavalla. Yritys tarjoaa kai-
kenkokoisille yrityksille mahdolli-
suuden muuttaa haluttu osa näy-
teikkunaa digitaaliseksi mainosnäy-
töksi siten, että jalankulkijat voivat 
käyttää ikkunan sisältöä tablettilait-
teen tavoin.

Jalkakäytäväsivut tulevat ole-
maan hyvin suoraviivaisia ja tyy-
pillisimmät ikkunoissa tehtävät ta-

voitetoimenpiteet tulevat olemaan 
kilpailuihin osallistumisia, uutiskir-
jeen tai ilmaisnäytteen tilauksia ja 
alennuskoodin latauksia. Taktisen 
markkinoinnin lisäksi tavoite voi ol-
la yksinkertaisesti asiakkaan viih-
dyttäminen ikkunapeleillä. Ikkunat 
tulevat myös väistämättä uudeksi 
kontaktipisteeksi suurempien yri-
tysten monikanava-ja asiakkuus-
markkinointia. Sisältöjen perso-
nointi voidaan järjestää, kun käyt-

täjä koskee ikkunaan etäluettavalla 
kortilla tai puhelimella.

Jalkakäytäväsivujen suunnittelu 
voidaan aloittaa miettimällä min-
kälainen rooli liikkeen eteen ase-
tettavalla promootiotyöntekijällä 
voisi olla. Todennäköisesti ikkuna 
saadaan tekemään tätä promootto-
rin työtä, väsymättömästi. Ostosik-
kunan showroomissa vierailun lu-
vataan myös avartavan näkemys-
tä asiaan.

Kivijalkamyymälöiden 
näyteikkunoita on somis­
tettu jo yli vuosisadan  
samoja vanhoja kaavo­
ja noudattaen. Nyt jalan­
kulkijoita viihdyttää  
väsymätön digitaalinen  
promoottori.
teksti ja kuva 
ostosikkuna

Reaktiivista näyteikkunaa voi käyttää tablettilaitteen tavoin. Kuvassa Elisa Kulman ikkuna.


