
Vienti 
Pohjoismaisella puulla ja puualan 

osaamisella on kovaa kysyntää sekä 
Suomessa että muualla Euroopassa. s. 8

Digitalisaatio 
Kirjallisuudesta on alettu nauttia 

sähköisessä muodossa yhä enemmän 
ympäri maailmaa. s. 4

Tulevaisuus
Yritysyhteistyön voimin toimivissa 

ekosysteemeissä syntyy teknologista 
edelläkävijyyttä. s. 13

Aika olla ahne

Rohkeus. Tärkein kortti yrityksen pakassa on visio. s. 6

MAINOSLIITEContent Housen tuottama erikoisjulkaisuMAINOSLIITE

Kasvu

Juuri nyt mahdollisuuksia on tarjolla enemmän kuin  
koskaan aiemmin – on aika ottaa kasvuhaaste vastaan. 
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SU O M A L A I S E T  suuryritykset ovat erin-
omaisissa asemissa ottamaan osansa korona- 
kriisin jälkeisistä  mahdollisuuksista – aika 
olla rohkea on nyt.

MONI SUOMALAINEN suuryritys koki lähes 
hurmoksenomaista kasvua 2000-luvun al-
kupuolella aina finanssikriisiin asti. Kasvu-
rintamalla on kuitenkin ollut hiljaisempaa 
viime vuosina: 2015–2019 alle puolet Suomen 
50 suurimmasta yritykses-
tä kasvoi yli globaalin BKT:n 
vauhtia (2.3 prosenttia vuo-
dessa). Nihkeä kasvu on 
erityisen polttava ongelma 
nyt, sillä kasvuhakuisuus 
on suuryritykselle elinehto 
kun siirrymme koronanjäl-
keiseen aikaan.

SUURTEN yritysten laimeal-
le kasvulle ei ole rakenteel-
lista syytä. Vaikka lähes kai-
killa suomalaisilla suuryri-
tyksillä olisi varaa investoi-
da kasvuun nykyistä enem-
män, yritysten tutkimus-, 
kehitys- ja innovaatioinves- 
toinnit laskivat lähes koko 2010-luvun. 

M I STÄ K E N K Ä P U R I STA A?  Uskon, että 
avuksi tässä kohtaa voisivat tulla ”kasvu-
silmälasit”. Sellaiset nenällä olisi helpompi 
nähdä, jotta voi uskoa. Kasvusilmälasit ovat 
johtajan työkalu, joiden läpi avautuu mah-
dollisuuksia viedä olemassa olevaa osaa-
mista uusiin paikkoihin. Niiden tarjoama 
näkymä hyödyttäisi erityisesti suurimpia, 
hyvin menestyneitä mutta hitaasti kasva-
neita yrityksiä.

TÄLLAISET YRITYKSET ovat usein raken-
taneet kannattavuutensa tutun markkinan, 

tutun tarjoaman ja tuttujen asiakkaiden va-
raan. Ne ovat syystäkin ylpeitä osaamises-
taan ja kilpailueduistaan. Riskinä on kuiten-
kin, että yritykset ja niiden johtajat oletta-
vat, että uuden liiketoiminnan rakentami-
nen vaatisi samanlaista varmuutta. Kasvu-
silmälasit auttavat näkemään tilanteen toi-
sin: Jos lähdemme nyt, voimme oppia no-
peasti, kehittää tarjoamaa askeleen edellä 
muita ja rakentaa kilpailuetuja, jotka vie-

vät menestykseen.

JUURI NYT  on aika ahneh-
tia kasvua, sillä mahdolli-
suuksia on tarjolla enem-
män kuin aikoihin. Jo yli 
1000 yritystä on sitoutu-
nut vähentämään päästö-
jään Pariisin ilmastosopi-
muksen mukaisesti. Jot-
ta tästä selvitään taloudel-
lisesti kestävällä tavalla, 
uusia teknologioita, kuten 
elektrolyysilaitoksia, ak-
kujen kierrätystä tai vähä-
päästöisiä tekstiilikuitu-
tehtaita, pitää skaalata en-
nennäkemätöntä vauhtia. 

Sama vaatimus koskee esimerkiksi ruuan 
tuotantoa. On vaikea keksiä yritystä, jolle 
net zero -tavoitteet eivät loisi kasvumah-
dollisuuksia.

SUOMALAISTEN PK-YRITYSTEN  kasvu-
kollektiivin Kasvuryhmän 160 jäsenyri-
tystä on luvannut luoda 25 miljardia eu-
roa uutta liiketoimintaa seuraavan neljän 
vuoden aikana. Vertailun vuoksi: vuosina 
2015–2019 Suomen 50 suurimman yrityk-
sen liikevaihdon orgaaninen kasvu oli ko-
konaisuudessaan noin 23 miljardia euroa. 
Top-50:llä riittää kirittävää – ottakaa kas-
vuhaaste vastaan!

Mahdollisuuksia kasvusilmälasien läpi

04 STORYTEL 
Audiokerronta tuo 
uusia tuulia kirjalli- 
suuteen

”Tuotannon laatu 
paranee, kun ihminen 
ei koske tuotteisiin, 
vaan antaa koneelle 
toimintakäskyt.”
DMG Mori Finlandin toimitusjohtaja  
Lauri Erkkola 

M itä, jos Apocalypti-
can konsertin voisi 
kokea hologrammi-
na? Entä jos klassi-

set Kalevala-teokset muuttuisivat 
interaktiivisiksi? Saattaa kuulostaa 
scifiltä, mutta se on täysin mahdol-
lista. Sen osoittaa uudistunut, vuo-
desta 2018 alkaen uutta loistoaan 
kohti ponnistanut Saimaan Taide-
luola Retretti, joka on ottanut kop-

Saimaan Taideluola 
Retretti Punkaharjulla 
on uudessa nosteessa. 
Maankuuluun luolas- 
toon projisoidaan elä-
myskierros Kalevalan  
maailmoissa. Luolaston  
uusista digiratkaisuista  
vastasi Ostosikkuna Oy.

pia AV-tekniikkaan erikoistuneen 
Ostosikkuna Oy:n tarjoamista esi-
tysteknologioista.

– Valtava, noin 5500 neliömetrin 
laajuinen luolastomme on kiinnos-
tava paikka itsessään, mutta digi-
taaliset, interaktiiviset installaatiot 
luovat sinne entistäkin elämyksel-
lisempiä mielenmaailmoja. Yhteis-
työ Ostosikkunan kanssa on suju-
nut hienosti, iloitsee Tuunaansaa-
ren Luola Oy:n hallituksen puheen-
johtaja Sinikka Mäkelä.

Yhteistyö alkoi keväällä 2020, 
kun Ostosikkuna sai vastuulleen 
Retretin uuden AV-hankkeen esi-
tystekniikan toteutuksen. Maan-
kuulun luolaston konserttisaliin to-
teutettiin hologrammiverkko, jon-
ka ansiosta esitykset – kuten taan-
noinen Apocalyptican konsertti ja 
kalevalainen sirkusesitys – voitiin 
toteuttaa hologrammina. 

– Ilman meitä tällaisia teknolo-
gioita ei olisi Suomessa laajalti käy-
tössä. Harvoilta löytyy tätä osaa-
mista, ja järkevä hinnoittelu voi 
olla haastavaa. Olemme poistaneet 
nämä ongelmat. Lupaamme asiak-

kaalle vähintään kolme täysin uutta 
markkinointi-ideaa yhteistyön aika-
na, sanoo Ostosikkuna Oy:n toinen 
perustaja Joni Purola.

Nykyteknologian taitajat
Retretin osalta ponnistus kohti 
digiloikkaa alkoi jo vuonna 2019. 
Silloin luolastossa järjestettiin ta-
pahtuma, jonka tiimoilta testattiin, 
miten luolan rosoisille kiviseinil-
le voitaisiin heijastaa kuva- ja vi-
deomateriaalia. Luolaan kuuluvaa 
konserttisalia, näyttely- ja ravinto-
la-aluetta ja luolastoa alettiin päi-
vittää 2020-luvulle.

– Luolastossa on sen verran kos-
teutta, että perinteisen ripustustai-
teen esittäminen on haastavaa. Siel-
lä voi kuitenkin esittää muun muas-
sa veistoksia ja digitaalista taidetta, 
kuten taidemaalausten projisoituja 
digiversioita tai kuva-, valo- ja ää-
ni-installaatioita, kohteen toimin-
nanjohtaja Jussi Silvennoinen ha-
vainnollistaa.

Yksi Ostosikkunan suurimmis-
ta vahvuuksista on pitkäaikaisena 
Canonin ProAV-partnerina kertynyt 

projisointiosaaminen. Suuritehois-
ten projektorien avulla on mahdol-
lista saada vaikka ikkunakosketuk-
sella ohjattava Mikael Gabriel -ho-
logrammi myymälän näyteikku-
naan, kuten Elisa Kulmassa tehtiin 
vuonna 2016, tai klassisia Kaleva-
la-teoksia luolaston seinään Retre-
tin tapaan.

– Projisointiteknologia on Suo-
messa erittäin alihyödynnetty, ja 
me osaamme sen erittäin hyvin. 
Se on tehokas keino brändien esil-
le nostamiseen ja huomion herättä-
miseen, Purola mainitsee.

Digillä uuteen nousuun
Ostosikkuna Oy on kasvua tavoitte-
leva yritys, jonka missiona on tuo-
da maailmalta uusia markkinointi-
teknologioita Suomeen ja jalkauttaa 
niitä myymälöihin sekä julkisiin ti-
loihin. Interaktiiviset näyteikkunat, 
hologrammit, 3D-mappaus ja sen-
sorien kautta ihmisen kanssa vuo-
rovaikutuksessa olevat laitteet aut-
tavat erottumaan massasta. Vuonna 
2014 syntyneen yrityksen taustalla 
on yksi erityinen oivallus.

Saimaan Taideluola Retretti on tehnyt huiman digiloikan. Siitä on kiittäminen Ostosikkuna Oy:n tarjoamia teknologiaratkaisuja. Tuunaansaaren Luola Oy:n hallituksen puheenjohtaja 
Sinikka Mäkelä ja Ostosikkunan Joni Purola tuumaavat, että luolasto on herännyt uuteen loistoonsa ja ensi kesänä siellä on paljon uutta koettavaa.

Moniaistillisia elämyksiä 
interaktiivisessa taideluolassa

teksti maria paldanius 
kuva saara lavi

Puheenvuoro 

Anna Granskog 
Konsultti, osakas  
McKinsey & Company

– Nykyään kauppaa halutaan käy-
dä ja elämyksiä kokea yhä monika-
navaisemmin. Tämä asettaa haas-
teita niin kivijalkamyymälöille, ta-
pahtumanjärjestäjille kuin muillekin 
kiinteistöille. Meidän tavoitteemme 
on auttaa asiakkaita pysymään me-
gatrendien tasalla ja kehittämään 
konseptejaan, Purola ynnää.

Mikä parasta, teknologioihin voi 
tutustua yrityksen showroomilla 
osoitteessa Mannerheimintie 36. Ky-
seessä on asiakkaan, AV-teknikon ja 
sisällöntuottajan kohtaamispaikka. 
Myös Retretin tiimi kävi paikan pääl-
lä pilotoimassa digitaalisia sisältöjä 
ja testaamassa erilaisia ratkaisuja. 

Yritysten välisen yhteistyön tu-
lokset näkyvät myös ensi kesän tar-
jonnassa vahvasti.

– Ensi kesänä on aiheena jo paljon 
kiitosta saanut Kalevala. Punkahar-
julla päästään esimerkiksi kokemaan 
elämyksellinen, luolaympäristöön 
digitalisoitu Sammon Ryöstö -tari-
na. Sen on käsikirjoittanut Rauhan-
tekijä TV-sarjan käsikirjoituksellaan 
katsojat ja kriitikot hurmannut Eriik-
ka Etholén-Paju.

HELABO 
Talousapuun sijoittaminen  
palvelee yritystoimintaa
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Ä änikirjat koukuttavat, 
kuten televisiosarjat tai 
musiikki. Niiden avul-
la pääsee solahtamaan 

uusiin maailmoihin, syvälle kirjai-
lijan ajatuksiin. Maailman johtaviin 
toimijoihin kuuluva äänikirjojen ja 
e-kirjojen suoratoistopalvelu Story-
tel ratsastaa bisneksen aallonhar-
jalla. Suomessa sen valikoimassa 
on yli 300 000 tuotetta: äänikirjo-
ja, e-kirjoja, podcasteja ja Storytel 
Original -sisältöjä. Se on enemmän 
kuin useimmissa kirjastoissa.  

Ruotsissa vuonna 2005 perus-
tettu yhtiö laajensi toimintansa 

Suomeen vuonna 2016. Silloin toi-
mistossa työskenteli yksi henkilö. 
Nyt työntekijöitä on kymmenen ja 
rekrytointi jatkuu.

– Henkilöstön kasvu kuvastaa 
hyvin Storytelin toimintaa Suomes-
sa. Olemme kasvaneet voimakkaas-
ti, eikä hiipumisesta näy lainkaan 
merkkejä, sanoo kustannuspäällik-
kö Aleksi Pöyry.

Suomi ja Pohjoismaat ovat ääni-
kirjojen El Dorado. Kotikonnuillaan 
Storytel on suurin äänikirjapalve-
lu. Pohjoisilla leveyksillä on totut-
tu nauttimaan kirjallisuudesta säh-
köisessä muodossa, ja sama kehitys 

on nähtävissä eri puolilla maail- 
maa. Storytel palvelee lukijoita yli 
20 maassa ja aikoo tuplata markki-
na-alueen parin vuoden sisällä. 

Omaa kustannustoimintaa
Globaalilla toimijalla on globaali 
selkäranka, josta syntyy synergia-
hyötyjä. Storytelin kansainväliset 
tiimit voivat toteuttaa isoja hank-
keita samaan aikaan useassa eri 
maassa. Kesäkuussa nähdään iso 
yhteinen voimainponnistus: ruot-
salainen huippudekkaristi Camil-
la Läckberg on kirjoittanut yhdessä 
ruotsalaisnäyttelijä Alexander Kari-

min kanssa äänikirjan Glaciär (suo-
meksi Jäätikkö, suomentanut Iina 
Quist), joka ilmestyy samoihin ai-
koihin viidessätoista maassa. Uu-
tuus on Storytel Original -teos, joka 
on kirjoitettu suoraan äänikirjaksi ja 
ilmestyy vain Storytelin alustalla. 

– Tällaisilla yhteisillä hankkeil-
la pystymme houkuttelemaan te-
kijöiksemme kovan luokan kirjai-
lijoita. Käännökset ilmestyvät isol-
la markkinalla ja saavat näkyvyyttä 
palvelussamme, Pöyry selventää. 

Storytel Original -teossarja on osa 
yhtiön omaa kustannustoimintaa. 
Valtaosa sisällöistä tulee kuitenkin 
muilta kustantajilta: Storytel solmii 
sopimuksia kotimaisten ja kansain-
välisten kustantajien kanssa ääni- ja 
e-kirjojen jakelusta palvelussa.

– Kustantajat ovat meille tärkeitä 
yhteistyökumppaneita ja tavoittee-
namme on tuoda palveluun moni-
puolinen ja laaja valikoima erityyp-
pistä kirjallisuutta.

Digitaalisen kirjapalvelun omat 
muskelit ovat myös mittavat. Story-
telin kustannustoimintaan kuuluu 
useita kustantamoita, muun muas-
sa suomalainen Gummerus Kustan-
nus ja ruotsalainen Norstedts. 

Uudistumisen mahdollisuus
Äänikirjojen suosio on kasvanut 
koronavuonna. Suomalaisilla on 
ollut aikaa nauttia kirjallisuudesta, 
ja äänikirjat ovat tuoneet laajan va-
likoiman ja helpon tavan tuoda kir-
jat osaksi arkea, rentoutumishetkiä 

ja kävelylenkkejä. Uudet kerronnan 
muodot ovat herättäneet pysyvästi 
kuluttajien kiinnostuksen.

– Perinteiset äänikirjat ovat toi-
mintamme kivijalka, mutta ha-
luamme tutkia myös uudentyyp-
pisiä juttuja. Kun kirja kirjoitetaan 
suoraan audiomuotoon, voimme 
vapautua rajoituksista, jotka saat-
tavat liittyä painettuun muotoon.

Kustannuspäällikkö näkee uudis-
tumisen mahdollisuuksia esimer-
kiksi äänisuunnittelussa ja ääni-
maisemien hyödyntämisessä. Lu-
kijoiden merkitys on jo tunnistet-
tu. Äänikirjapalvelun ydinosaamis-
ta onkin valita oikea lukija oikealle 
kirjalle. Storytel on pannut merkil-
le mielenkiintoisen ilmiön: monella 
kuluttajalla on paitsi oma lempikir-
jailija, myös oma suosikkilukijansa, 
joka innoittaa kirjavalintoja.

Äänikirjojen markkinointi lupaa 
kiintoisia näkymiä. Storytel on pa-
nostanut erityisesti digitaaliseen 
mainontaan seuratessaan muut-
tuvaa kuluttajakäyttäytymistä. Se 
näkee muun mainonnan ja esimer-
kiksi tapahtumat merkityksellisinä 
edistämässä pitkän aikavälin kas-
vua. Tulevaisuudessa markkinoin-
tiin panostetaankin vielä enemmän.

Vastikään yhtiö palkitsi vuoden 
2020 suosituimmat äänikirjat Sto-
rytel Awards -gaalassa. Äänikirjo-
jen suosion kasvu oli ilmeinen: pal-
kintoäänestykseen osallistui puo-
let enemmän kirjaintoilijoita kuin 
edellisenä vuonna. 

Audiokerronta 
tuo uusia tuulia 
kirjallisuuteen

Ääni- ja e-kirjapalvelu Storytelillä on tunnistettu oikean lukijan merkitys kullekin teokselle. Monella äänikirjojen kuluttajalla on lempikirjailijansa lisäksi suosikkilukija.

Äänikirjojen ja e-kirjojen suoratoistopalvelut yhdistävät kirjojen tekijät ja lukijat 
globaaleilla markkinoilla. Storytel on maailman kärkitoimija kasvavalla alalla, 
ja sen valikoimissa on enemmän sisältöjä kuin monessa kirjastossa. 

teksti helen partti  kuva juho länsiharju

Creo Center haluaa tehdä tuotteiden kehittämisen ja 
markkinoille tuomisen asiakkailleen helpoksi. Tuote- 
suunnittelun ohella yritys tarjoaa analysointipalve- 
luita ja tuottaa markkinointimateriaalit.

teksti tuomas i. lehtonen   
kuvat sanni hirvonen & roni lehti

Ideoinnista 
käytäntöön

U udet ja innovatiiviset 
tuoteideat syntyvät 
usein tiedeyhteisöissä, 
ja niiden kaupallistami-

seksi perustetaan startup-yrityksiä. 
Yritysten avainhenkilöt ovat subst-
anssialojensa huippuosaajia, mut-
ta kokemus tuotesuunnittelusta 
ja konseptoinnista voi olla vähäis-
tä. Yhtiön toimitusjohtaja Janne  
Katajan mukaan tällaisissa tilan-
teissa kannattaa kilauttaa Creo 
Centeriin.

– Olemme parhaimmillamme sil-
loin, kun tuotteen teknologia on jo 
todistettu toimivaksi, ja asiakas tar-
vitsee apua sen tuotteistamiseen ja 
markkinoille viemiseen. Voimme 
toteuttaa tuotesuunnittelun avai-
met käteen -mallilla tai vaihtoeh-
toisesti vastata tietystä tuotekehi-
tyksen osa-alueesta, Kataja sanoo.

Creo Centerin erikoisosaamis-
alueita ovat tuotteen mekaniik-
ka-, elektroniikka- ja ohjelmisto- 
suunnittelu sekä muotoilu. Yrityk-
sen palvelurepertuaarin kuuluvat 
myös muun muassa prototyypin 
valmistus ja analyysipalvelut, ku-
ten suunnitellun tuotteen toimi-
vuuden simulointi ja lujuuslasken-
ta. Projektien pohjana on käyttä-
jäkohderyhmän huolellinen tarve-
kartoitus.

– Osana tuotekehitystä tuotam-
me kehitetylle tuotteelle myös graa-
fiset elementit, markkinointimate-

riaalit ja pakkaukset. Laadukkaalla 
viestintäaineistolla on suuri merki-
tys asiakkaille, mutta niillä vakuu-
tetaan myös rahoittajat ja oma hen-
kilöstö, Creo Centerin Kataja kertoo.

Aihioista hittituotteiksi
Yhä useampi yritys sisällyttää me-
kaanisiin laitteisiinsa ja koneisiin-
sa sensoreita ja elektroniikkaa, jot-
ka mahdollistavat etäkäytön ja -val-
vonnan sekä tuotteen älyominai-
suudet. Creo Center pystyy vastaa-
maan asiakkaan kehitystarpeisiin 
monipuolisella kone-, laite- ja elekt-
roniikkasuunnitteluosaamisellaan.

Yhtiö on saanut asiakkaikseen 
startup-yritysten ohella myös pk- 
ja suuryrityksiä, kuten Philips, 
Huawei ja Suunto. Startup- ja kas-
vuyrityksistä Kataja mainitsee 
muun muassa syöpäkudosten tun-
nistamisteknologioita kehittävän 
Olfactomicsin, Covid 19 -testaami-
seen soveltuvaa laitetta kehittävän 
DSA:n sekä iCare-silmänpainelait-
teita valmistavan Revenio Groupin. 

– Olemme onnistuneet erittäin hy-
vällä prosentilla jalostamaan asiak- 
kaidemme ideoista valmiita, toimi-
via tuotteita ja viemään ne menes-
tyksellisesti markkinoille. Pystym-
me myös konsultoimaan asiakasta 
esimerkiksi kustannuksiin, rahoi-
tukseen, hinnoitteluun, myyntivo-
lyymeihin ja tuotteiden vastuulli-
suuteen liittyvissä kysymyksissä, 

Kataja toteaa.
Vuonna 2009 perustetun Creo 

Centerin palvelukattaus on vedon-
nut yrityksiin. Viimeisten neljän 
vuoden aikana yrityksen työnteki-
jämäärä on kivunnut 20:stä 70:een. 
Kataja odottaa tulevillekin vuosil-
le jopa 30 prosentin vuosikasvua.

– Menestyksemme perustuu pal-

jolti siihen, että olemme tarttuneet 
rohkeasti asiakkaidemme erilaisiin 
kehityshaasteisiin. Nuoret osaajam-
me ovat saaneet onnistumisista op-
pia sekä itseluottamusta ja vanhem-
pi kaartimme on pystynyt uusiutu-
maan. Jatkuvan oppimisen kautta 
asiantuntijoiden erikoisosaaminen 
on syventynyt ja toisaalta ymmärrys 
alasta on laajentunut, Kataja pohtii.

Asiakaslähtöistä muotoilua
Creo Centerin kokeneempaa kaar-
tia edustaa myös Jussi Ruohonen. 
Ruohonen on suorittanut vaattu-
rin, huonekalumuotoilijan sekä 
teollisen muotoilijan opinnot ja 
tehnyt pitkän uran muotoilutoi-
mistoissa ja Nokian muotoiluosas-
tolla. Nyt hän toimii Industrial de-
sign leadina Creo Centerin, kym-
menhenkisessä muotoilutiimissä, 
joka pitää sisällään vahvaa tuote-, 
käyttöliittymä- ja graafisen suun-
nittelun osaamista.

Ruohosen mielestä Creo Centerin 
vahva yhdessä tekemisen meinin-
ki, jatkuvaan oppimiseen kannus-
tava ilmapiiri ja mielekkäät projek-
tit luovat työhön imua. 

– Työssä tulee jatkuvasti vas-
taan uutta opittavaa ja innostavia 
projekteja. On hienoa nähdä, mi-
ten abstraktit ajatukset muotou-
tuvat konkreettisiksi tuotteiksi ja 
palveluiksi. Muotoilua ei kuiten-
kaan tehdä vain muotoilun vuok-
si, vaan lähtökohtana on aina asiak- 

kaan ja loppukäyttäjän tarpeiden 
ymmärtäminen ja niihin vastaami-
nen, Ruohonen pohtii. 

Erottuva kvanttitietokone
Yksi tiimin viimeaikaisista mielen-
kiintoisista työprojekteista on IQM 
Finlandille toteutettu kvanttitieto-
koneen muotoilukonsepti. Ruoho-
sen tiimi toteutti pienen talon ko-
koisesta tietokoneesta useita visu-
aalisia esityksiä ja VR-laseilla tar-
kasteltavan 3D-mallin. IQM on hyö-
dyntänyt materiaaleja esimerkiksi 
rahoittajahaussa. 

– Halusimme IQM:n kanssa kehit-
tää visuaalisen ilmeen, joka erottuu 
muista kvanttitietokoneiden val-
mistajista ja heijastaa IQM:n sano-
maa kvanttiteknologian tulevaisuu-
desta. Kehitimme helposti lähestyt-
tävän, mutta silti voimakaspiirtei-
sen, erottuvan ja futuristisen, Bright 
Future –design-teeman. Muotoilu 
on herättänyt positiivista huomio-
ta globaalistikin, Ruohonen iloitsee.

Creo Centerin Janne Kataja ja Jussi Ruohonen kertovat yrityksen erikoisosaamisalueisiin kuuluvan muun 
muassa tuotteiden mekaniikka-, elektroniikka- ja ohjelmistosuunnittelun sekä muotoilun.

Viljami Räisänen, Hugo Lappalainen, Jani Junnila, Mira Östlund ja Aleksi Tulonen IQM:n kvanttitietokoneen 
ympärillä Creo Centerin design-tiimin tuottamassa havainnollistavassa virtuaalikuvassa. “

Lähtökohtana 
muotoilulle on 
aina asiakkaan 
tarpeet ja niihin 
vastaaminen.
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K asvun mahdollisuudet ovat yri-
tyksille Suomessa hyvät. Se, jo-
ka haluaa kasvaa, onnistuu siinä 
suurella todennäköisyydellä. On-

gelma on itse asiassa siinä, että vain harva 
yritys haluaa kasvaa. Monilla on suunnitel-
mia, mutta ne jäävät usein tyhjäksi puheeksi. 

Suomi kaipaa kipeästi kasvuyrityksiä, sil-
lä ne luovat työtä. Uudet työpaikat synty-
vät tyypillisesti alle 250 tai alle 50 henkeä 
työllistäviin yrityksiin. Tosiasiallinen tilan-
ne on kuitenkin se, että Suomessa toimii 
kymmeniätuhansia pieniä yrityksiä ja vain 
muutama sata suurta yritystä. 

– Työllisyyden näkökulmasta kansanta-
loutemme kestävyysvaje ratkaistaisiin nos-
tamalla miljoonan euron yritykset kahteen 
miljoonaan, sanoo liikkeenjohdon konsult-
ti Jussi Järvinen. 

Tarvitaan rohkaisevia esimerkkejä siitä, 
miten kasvu onnistuu. Tärkein kortti pakas-
sa on yrityksen visio. Konsultti ei voi sitä 
yritykseen tuoda, ei edes Konsulttiverkko, 
jonka osakas Järvinen on. Visio on oltava 
yrittäjällä itsellään. 

Toiseksi tärkein kortti on ambitio. Sen 
määrä vaihtelee: osalle yrittäjistä riittää vi-
sioksi se, että he pärjäävät yrittäjinä ja tule-
vat yritystoiminnallaan toimeen. He eivät 
haaveile maailmanvalloituksesta. Tämä ei 
riitä kuitenkaan kaikille.

– Kasvun siemen tulee esiin siinä, kun 
yrittäjä näkee, että yrityksen missio ja mark-
kina ovat suurempia kuin yrittäjän henkilö-
kohtainen etu. 

Esimerkiksi kiertotalouden parissa toimi-
va yrittäjä saattaa ajatella, että itselle riittäisi 
vähempi, mutta markkinalle ei. Ensimmäi-
nen askel kohti uusia tuulia on hankkia yri-
tyksen johtoryhmään ja hallitukseen ulko-
puolista näkemystä. Järvinen on toiminut 

konsultin roolissa useissa suomalaisissa start- 
up- ja pk-yrityksissä yli 150 toimeksiannos-
sa. Tuloksia on syntynyt. Vastikään Järvisen 
sparraama pieni teknologiayhtiö veti voiton 
kotiin isossa tarjouskilpailussa ja jätti isot kil-
pailijat nuolemaan näppejään.

– Kasvun tekeminen ei ole yrityksen koko-
luokasta kiinni. Tärkeämpää on saada yritys 
kasvupolulle, Järvinen korostaa.

Diginatiivit osaavat ostaa
Suomen yritysmaiseman näkymät muuttu-
vat lähivuosina merkittävästi, kun nuorem-
mat sukupolvet ottavat ohjat käsiinsä esi-
merkiksi perheyrityksissä – jos ottavat. Ta-
vallinen tarina on se, että vanhemmat ovat 
tehneet yrityksessä kaiken kirjanpidosta 
huoltotöihin, eikä palveluja ole ostettu ul-
kopuolisilta toimijoilta. 

Loputon puurtaminen ei innosta jälkipol-
via. He ovat tottuneet ostamaan palveluja, ja 
sitä he aikovat tehdä bisneksessäkin muun 
muassa juuri tukeutumalla ostopalveluihin. 
Järvinen uskoo, että etenkin palvelualalla 
nähdään kasvua lähivuosina. 

– Palveluostamisen kulttuuri on vasta ke-
hittymässä pk-yrityksissä, ja joissakin yri-
tyksissä sitä ei ole ollenkaan. Kasvua hake-
vat yritykset tajuavat kuitenkin, etteivät he 
kasva pelkästään tekemällä paljon tunteja 
sisään. On luotava sopivat rakenteet, ja ky-
vykkyyksiä on hankittava ulkopuolelta esi-
merkiksi myyntiin ja markkinointiin.  

Konsulttiverkon konsulttien on helppo ta-
voittaa uuden sukupolven mielenmaisema 
ja tarpeet. Molemmat osapuolet ovat kasva-
neet digiaikana ja tottuneet jatkuviin infor-
maatioteknologian tuomiin muutoksiin ja 
mahdollisuuksiin. He puhuvat samaa kieltä.

Vision ja ambition täytyy olla kohdillaan, kun yritys tavoittelee 
kasvua. Ensimmäisiä merkkejä kasvuhaluista on ulkopuolisten 
asiantuntijoiden ja palveluiden hyödyntäminen liiketoiminnan 
kasvussa, minkä ymmärtää etenkin nuori sukupolvi.
teksti helen partti kuva sanni hirvonen

Kasvua tavoitteleva 
yritys tarvitsee 
selkeän vision

Liikkeenjohdon konsultti Jussi Järvisen mukaan Suomessa yrittäjän kannattaa hakea  
kasvua, sillä lähes jokainen kasvuun pyrkivä yritys pääsee lopulta tavoitteeseensa.

KONSULTTIVERKKO.FI Dreamfaktorin Anne Ranta-Pere ja Eetu Peiponen uudistavat yritysten taloushallintoa.

“

Taloushallinto- ja tilitoimistopalveluihin erikoistunut  
Dreamfaktori on kehittänyt Talousjohtaja-palvelun, joka tuo  
taloudellista varmuutta ja turvaa mikroyritysten kasvuun. 
teksti tuomas i. lehtonen  kuva iita sillanpää

Talousjohtaja tuo 
varmuutta työhön

M onet yritykset hyödyntävät 
tilitoimistoja lakisääteisen 
kirjanpidon hoitamiseen ja 
tilinpäätöksen tekemiseen. 

Kuopiolaisen Dreamfaktorin toimitusjoh-
tajan Anne Ranta-Peren ja asiakaspäällikkö 
Eetu Peiposen mielestä tämä on harmi, sillä 
modernin tilitoimiston palveluskaala on pal-
jon laajempi. Kirjanpidon mekaaniset teh-
tävät voidaan pitkälti automatisoida, jolloin 
taloushallinnon asiantuntijat voivat keskit-
tyä toiminnan kehittämiseen. 

Kuopiolainen Dreamfaktori on hyvä esi-
merkki tilitoimiston evoluutiosta. Tavan-
omaisten tilitoimistopal-
veluiden ohella yritys tar-
joaa taloushallinnon kon-
sultointi- ja neuvontapal-
veluita sekä Talousjohta-
ja-palvelua. Digitaaliset 
järjestelmät mahdollista-
vat asiakkaiden palvele-
misen valtakunnallisesti.

– Voimme ottaa hoi-
taaksemme esimerkiksi 
yrityksen talousjohtajan 
tai controllerin tehtävät. 
Monesti asiantuntijamme osallistuvat yri-
tyksen johtoryhmätyöskentelyyn. Palvelu 
räätälöidään aina tarpeen mukaisesti. Voim-
me auttaa liiketoiminnan kannattavuuden 
kehittämisessä, kassavirtalaskelmissa, ve-
rosuunnittelussa, kasvurahoituksen hake-
misessa, talouden keskeisten tunnusluku-
jen analysoinnissa tai vaikka yrityksen arvon 
määrittämisessä, Ranta-Pere kertoo.

Tukena arjen haasteissa
Dreamfaktorin ottaessa vastuun taloushal-
linnosta, asiakkaan henkilöstö voi keskit-
tyä ydinbisnekseensä. Kun taloushallinto 
on osaavissa käsissä, asiakkaan taloudelli-
nen kannattavuus paranee, päätöksenteko 
helpottuu ja yrittäjän stressi vähenee.

– Olemme asiakkaalle arjen apuri. Kump-
pani, joka tekee elämästä helpompaa ja mah-
dollistaa liiketoiminnan kasvun. Pienyrityk-

sellä ei yleensä ole varaa hankkia talousjoh-
tajaa palkkalistoilleen, mutta meiltä talous-
johtajan palvelua voi ostaa projekti- tai tun-
tiperusteisesti, Ranta-Pere sanoo.

Vaikka yhteydenpito asiakkaisiin onnis-
tuu sähköisiä kanavia pitkin, Ranta-Pere ja 
Peiponen pitävät tärkeänä, että asiakasta 
nähdään myös kasvokkain. Näin yhteistyö-
suhde muodostuu läheisemmäksi ja liike-
toiminnan kehittäminen on sujuvampaa. 

Kasvua asiakkaiden kanssa
Peiposen ja Ranta-Peren mielestä kasvua ha-
kevien yritysten kanssa on luontevaa tehdä 

yhteistyötä. Dreamfakto-
ri hakee itsekin vahvaa 
kasvua ja sen yrityskult-
tuuri on vahvasti start- 
up-henkinen.

– Autamme asiakkai-
tamme kasvussa ja kas-
vamme samalla itsekin. 
Meille kasvu on sekä lii-
kevaihdon että osaamis-
pääoman karttumista. 
Olemme motivoituneita 
jatkuvaan oppimiseen ja 

haluamme kehittyä asiakkaidemme muut-
tuvien tarpeiden suuntaan, Peiponen pohtii.

Vuodesta 2015 tilitoimistoalalla toiminut 
Dreamfaktori on perheyritys, jonka omista-
vat Ranta-Pere ja hänen neljä aikuista poi-
kaansa. Yrityksen päivittäiseen toimin-
taan osallistuu Ranta-Peren ohella veljes-
katraan toiseksi nuorin poika, Eetu Peipo-
nen. Dreamfaktori työllistää tällä hetkellä 
kaiken kaikkiaan viisi kokopäiväistä talous-
hallintoalan työntekijää. Ydintiimin tieto-
taitoa täydentää monialaisen asiantuntija-
verkoston osaaminen. 

– Ennen tilitoimistoalalle siirtymistäni 
toimin 25 vuotta talousjohtajana ja cont-
rollerina rakennus- ja teollisuussektorilla 
yksityisissä ja pörssiyhtiöissä. Asiakaskun-
nassamme on paljon näillä aloilla toimivia 
yrityksiä. Palvelemme kuitenkin asiantunte-
vasti muitakin toimialoja, Ranta-Pere sanoo.

Kasvu on sekä 
osaamisen että 
liikevaihdon 
karttumista.

DMG Mori Finlandin toimitusjohtaja Lauri Erkkolan mukaan yrityksen kaikki asiakkaat ovat kumppaneina tasa-arvoisia, laitteet alansa huippuja ja takuuajat poikkeuksellisen pitkät.

Dataohjaus ja automaatio 
sujuvoittavat konepajan työtä
Mielikuva konepajoista 
meluisina ja likaisina 
paikkoina ei enää pidä 
paikkaansa. Äänekkäät 
työstökoneet on vuosien 
saatossa korvattu laiteilla, 
joita ohjataan datalla ja 
automaatiolla.

teksti jukka nortio 
kuva eino ansio

M anuaalinen jyrsin 
tai sorvi oli vanhas-
sa maailmassa kone-
pajatyön keskiössä. 

Ajan mittaan tuli CNC-koneet, joi-
ta ohjatiin tietokoneella.

Automaatio lisääntyi, kun robot-
ti tuli ruokkimaan työstökonetta tai 
kappalemanipulaattori vaihtoi auto-
maattisesti työstettävän kappaleen. 

Data toiminnan ytimeen
– Koneen käyttöasteen ja käytettä-
vyyden valvonta on lisääntynyt di-

gitalisaation myötä. Datalla suunni-
tellaan töitä, kuten mitkä tuotteet 
ajetaan milläkin koneella. Olem-
me siirtyneet pitkälti dataohjat-
tuun työskentelyyn konepajoilla, 
DMG Mori Finlandin toimitusjoh-
taja Lauri Erkkola kertoo.

Erkkolan tausta yritysjohtajana 
on erityinen, sillä hänellä on koneis-
tajan ja sorvarin tausta sekä koke-
musta alan töistä. AMK-opintojen 
sekä työstökoneiden käyttäjäkou-
luttajakokemusten myötä hän on 
perehtynyt syvällisesti alaan parin 
vuosikymmenen ajan nähden sen 
muutoksen. Häntä harmittaa, ettei 
alaa osata myydä nuorille innovatii-
visena ja kiinnostavana urapolkuna.

– Kun valmistuin vuonna 2000 
ammattikoulusta, koneistuksen 
puolelta valmistui 25 henkilöä. Pa-
ri vuotta sitten samalta linjalta val-
mistui vain kolme koneistajaa.

Monipuoliset työstökoneet
Automaation, robotiikan ja datan 
hyödyntämisen rinnalla työstöko-
neet ovat monipuolistuneet aikain 
saatossa. Samalla koneella voidaan 
nykypäivänä sorvata, jyrsiä ja hioa. 

Niinpä työstökoneiden markkinoilla 
on meneillään melkoinen muutos: 
samalla kun koneiden kysyntä kas-
vaa niiden kappalemääräiset toimi-
tukset vähenevät. Yksi kone on kuin 
Sveitsin armeijan linkkuveitsi ja kor-
vaa hankinnoissa aiemmat kolme.

Kun koneissa on enemmän omi-
naisuuksia, asettaa se vaatimuksen-
sa käyttäjälle. Niillä opeilla, joilla 
koneita käytettiin kymmenen vuot-
ta sitten ei enää pärjää.

– Meillä on markkinoilla viisiak-
selisia jyrsinkoneita ja moniakseli-
sia sorveja. Koneiden numeerisen 
ohjauksen pitää olla käyttäjäystä-
vällinen, jotta käyttäjä pystyy oh-
jaamaan laitetta. Vaikka teemme 
laitteisiin innovatiivisia ja helppo-
käyttöisiä ohjelmistoja, vaatimuk-
set käyttäjiä kohtaan kasvavat.

Työstökoneilta tarvitaan moni-
puolisuutta, koska laitteita käyttävi-
en yritysten asiakkaiden vaatimuk-
set muuttuvat. Tarvitaan nopeam-
paa palvelua, pieniä tuotantosarjo-
ja, ei varastoja ja tuotannon pitää 
kyetä reagoimaan yllättäviin tilauk-
siin. Kun yksi kone tekee useamman 
työt, säästyy aikaa. Tuotannon laatu 

paranee, kun ihmisen ei koske tuot-
teisiin, vaan antaa työstökoneelle 
käskyt, miten sen tulee toimia.

Koneita kaikkiin tarpeisiin
DMG Morilla on laaja valikoima 
työstökoneita. Malliston yläpäässä 
olevat koneet ovat vakiinnuttaneet 
paikkansa vaativilla teollisuuden- 
aloilla kuten ilmailu- ja autoteolli-
suudessa. Tinkimätön korkea laatu 
leimaa yrityksen tuotteita. Yrityk-
sen laitteet ovat alansa huippuja ja 
koneiden takuuajat ovat poikkeuk-
sellisen pitkät.

Yhtiö toimii pääasiassa omien 
myyntiyritysten kautta. Näin var-
mistetaan, että palvelun laatu asiak-
kaille on korkealuokkaista ja asiak-
kailta tuleva palaute ohjautuu suo-
raan tuotekehitykseen. Tuotteiden 
ja palveluiden kehittäminen yhdes-
sä asiakkaiden kanssa on DMG Mo-
rin toiminnan ytimessä.

Kaikki asiakkaat ovat kumppa-
neina tasa-arvoisia metallipajasta 
globaaleihin autojätteihin. Suomes-
sa DMG Morin tuotteita käyttää esi-
merkiksi moottorivalmistaja Agco 
Power ja venttiilivalmistaja Neles.

Saksalaisia 
ja japanilaisia 
perinteitä
n DMG Mori on maailman 
suurin työstölaitteiden, nii-
hin liittyvien ohjelmistojen 
ja palveluiden valmistaja.

n  Syntyi vuonna 2015, kun 
saksalainen Deckel Maho 
Gildemeister ja japanilainen 
Mori Seiki yhdistyivät.

n Yhtiötä johtaa Masahiko 
Mori ja Christian Thönes.

n  Liikevaihto Suomessa 15 
miljoonaa euroa ja Euroo-
passa toimivan DMG Mori 
AG:n yli 1,8 miljardia euroa.

n  Yhtiö työllistää globaa-
lilla tasolla 12 000 työn- 
tekijää. Suomen showroom 
sijaitsee Tampereella.
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Pohjoismainen 
puu on ajaton 
materiaali

P uusisustaminen, ekolo-
giset arvot, kotimaisuus 
ja luonnollisuus ovat tä-
män hetken suosituimpia 

sisustustrendejä. Seiniä ja välitilo-
ja paneloidaan, ja luontoelementte-
jä halutaan tuoda osaksi sisätiloja.

Puuta käytetään myös raken-
nusaineena täysin uudella tavalla: 
esimerkiksi puukerrostalot, hir-
restä tehdyt julkiset rakennukset 
ja massiiviset puuelementit herät-
tävät kiinnostusta.

Varkautelaisen Varkauden Puun 
voisi sanoa olevan edelläkävijä, sil-
lä se on koko olemassaolonsa ajan 
tehnyt laatutuotteita kotimaises-
ta puusta. Se on kannattanut: Var-
kauden Puu on kasvanut kahden 
perustajan yrityksestä 40 ihmis-
tä työllistäväksi vientiyrityksek-

si, jonka liikevaihto hipoo jo seit-
semää miljoonaa euroa.

Varkaudesta vientiin
Toimitusjohtaja Timo Tenhunen 
perusti Varkauden Puun yhdessä 
vaimonsa Kaija Tenhusen kans-
sa vuonna 1978. Konepuusepäksi 
kouluttautunut Tenhunen ei vielä 
tuolloin arvannut, miten isoksi yri-
tyksen toiminta voi kasvaa.

– 1970-luvun lopulla meille ei löy-
tynyt työpaikkoja, joten piti perus-
taa oma firma. Ostimme höyläko-
neet ja rakennutimme tuotantohal-
lin kotipaikkani maille, Tenhunen 
kertoo yrityksensä toimistossa Var-
kaudessa. Tuotantohalli on edelleen 
samalla paikalla, mutta toimitiloja 
on kasvatettu yrityksen kasvaessa. 
Tenhunen on kouluttautunut myö-

hemmin myös menetelmäsuunitte-
lijaksi ja opiskellut työntutkimusta.  

Muutaman ensimmäisen vuo-
den Tenhuset työskentelivät yri-
tyksessä kahdestaan. Kaija pyörit-
ti talouspuolta, Timo höyläsi puu-
ta ja suunnitteli. Aluksi yrityksessä 
höylättiin puupaneeleita tilauksesta 
asiakkaiden toimittamasta puusta. 
Maine kiiri, ja pian paneeleita alet-
tiin toimittaa alueen eri rakennus-
liikkeisiin. Yrityksessä alettiin teh-
dä myös puulistoja.

Tenhuset palkkasivat hiljalleen 
lisää työntekijöitä. Tuotteiden toi-
mitus laajeni suomalaiselle puukes-
kusketjulle, joka tunnetaan nykyi-
sin Starkkina. Ulkomaanvienti alkoi 
vetää noin 25 vuotta sitten.

– Aluksi veimme puulistoja lä-
hinnä Saksaan. Viennin kasvun 

myötä työntekijöitä lisättiin entises-
tään, Timo Tenhunen huomauttaa.

Yrityksen kädenjälki näkyy
Vientimarkkinoiden paisuminen 
on kasvattanut yrityksen nykyisen 
kokoiseksi keskisuureksi puualan 
toimijaksi. Kaija Tenhunen on nyt 
edesmennyt, ja Timo jatkaa paris-
kunnan elämäntyötä.

Tuotteiden painotus on vuosien 
saatossa osittain muuttunut. Nykyi-
sin eri puolille Eurooppaa menee 
eniten kaupaksi erilaisia puulistoja.

Nykyään Varkauden Puun liike-
vaihdosta iso osa tulee Keski-Euroo-
pan viennistä. Tuotteita myydään 
pääosin Saksassa, Iso-Britanniassa 
ja Itävallassa. Euroopassa suomalai-
sesta puusta valmistettuja sisustus- 
ja rakennustuotteita arvostetaan.

– Vaalea pohjoismainen puu on 
kysytyintä. Suomessa ja Ruotsis-
sa on laadultaan parhaat männyt. 
Meillä osataan käsitellä puuta hyvin 
ammattimaisesti, Tenhunen sanoo.

Varkauden Puulla on useita näyt-
täviä referenssikohteita. Venäjäl-
le yritys on valmistanut puulisto-
ja useisiin merkittäviin kohteisiin, 
kuten Moskovan sirkukseen, sekä 
ulkoseinälistat Moskovassa sijait-
sevaan parlamenttirakennukseen.

Myös kotimaassa yrityksen te-
kemiä tuotteita löytyy tunnetuis-
ta kohteista. Yritys on tehnyt kat-
to- ja seinäpaneelit presidentin vir-
ka-asuntoon Mäntyniemeen, joka 
valmistui vuonna 1991, ja julkisivun 
koristelaudoituksen pääkaupunki-
seudulla toimivaan Laurea-ammat-
tikorkeakouluun. Myös Helsingin 
olympiastadionin kattoelementit 
ovat Varkauden Puun valmistamat. 

Paneeleja ja listoja puusta
Varkauden Puun tarina on suoma-
lainen kasvutarina, joka jatkuu. Nyt 
yritys tuo tuotantoaan laajemmin 
myös kotimaan markkinoille.

– Meillä on valmius tehdä mo-
nenlaisia erikoistuotteita puusisus- 
tamiseen ja -rakentamiseen koti-
maisille asiakkaille, sanoo vienti- ja 
talouspäällikkö Marileena Pesonen. 

Varkauden Puun syvintä osaa-
mista on valmistaa erilaisia muo-
toon höylättyjä puupaneeleita ja -lis-
toja, joita moni sisustaja ja remon- 
toija nykypäivänä metsästää. 

Erikoispaneeleita voi hyödyntää 
sisätiloissa monella tapaa. Yrityk-
sen tuotevalikoimasta löytyy esi-
merkiksi rimapaneeleita, joilla voi 
luoda lämpöä ja luonnollista ilmettä 
yksittäisiin seiniin tai kattolaipioon.

Struktuuripintainen loimupanee-
li ja muut kuviopintapaneelit sopi-
vat esimerkiksi tehosteseiniin.

– Puuelementit ja paneelilla si-
sustaminen on nyt hyvin muodi-
kasta, Marileena Pesonen sanoo.

Yritys valmistaa myös monenlaisia 
erikoispuulistoja harvinaisempiin-
kin kohteisiin. Jalka- ja kattolistoja 
on erikokoisia ja -mallisia, ja niitä 
valmistetaan myös mittatilauksena.

– Vanhoissa taloissa ei usein ole 
starndardimittaisia listoja, joita 
löytyisi rautakaupoista, mutta me 
voimme valmistaa asiakkaan tarpei-
siin sopivan tuotteen. Olemme teh-
neet listoja jonkin verran esimerkik-
si vanhoihin kartanoihin. 

Listat voidaan tehdä asiakkaal-
le sopivaan mittaan sahattuna, jol-
loin asiakkaalle ei jää hukkapaloja.

Persoonallinen kuvaseinä
Yrityksessä kehitetään myös uu-
sia tuotteita markkinoille. Uusim-
pia tuoteinnovaatioita on kuvasei-
nä, jolla voi uusia esimerkiksi keit-
tiön sisustusta vaivatta. 

– Kuvaseinä on tuote, jolle näem-
me olevan kysyntää sisustusmark-
kinoilla, sanoo Marileena Pesonen.

Kuvaseinässä on kuvia rennos-
ti sidotuista kauniista kukkakim-
puista, jotka leijuvat tummaa taus-
taa vasten. Kukkakuvat luovat ti-
laan persoonallisen ilmeen. Kuvi-
en kukkakimput on sitonut floristi 
Anni Koponen.

– Kuvaseinä on raikas vaihtoehto 
seinäkaakeleille. Sen avulla voi per-
sonoida tilaa hieman samalla tavoin 
kuin erikoispaneeleilla: kodista voi 
tehdä omannäköisen, jolloin tila ei 
näytä samalta kuin muilla.

Lähitulevaisuudessa kuvasei-
nien valikoimaa laajennetaan, jol-
loin asiakas voi valita kuvaseinään 
yrityksen kuvapankista haluaman-
sa kuvan. Tulossa on muun muas-
sa maisemakuvia, ja kuvaseinään 
voi myös printata oman valokuvan.

– Myös asiakkaiden omia kuvia 
voidaan hyödyntää, kunhan ne ovat 
riittävän laadukkaita. Esimerkiksi 
matkoilta otetusta maisemavaloku-
vasta voi syntyä keittiöön mieluisa 
ilme, korostaa Tenhunen.

Edullisen kuvaseinän voi asentaa 
paikalleen vaivattomasti itse. 

Vastuullisuus on tärkeää
Varkauden Puun tuotteissa käyte-
tään lähes ainostaan suomalaista, 
hyvälaatuista mäntyä. Pieni osa 
puusta tuodaan Ruotsista. Kaikki 
puu on ympäristösertifioitua.

– Käytämme PEFC-standardin 
mukaisesti tuotettua, kestäväs-

ti hoidettua puutavaraa, Pesonen 
korostaa.

Vastuullisuus ja kestävä kehitys 
ovat yrityksen toiminnassa tär-
keitä arvoja. Puulistoja tuotetaan 
yli 20 miljoonaa metriä vuodes-
sa. Tuotantoprosessista syntyvä 
puru, hake ja katkaisupätkät hyö-
dynnetään jatkojalostuksessa: pu-
ru paalataan kuivikkeeksi, jota käy-
tetään esimerkiksi eläintiloilla, ja 
hake myydään lämmitysraaka-ai-
neeksi. Myös prosessista ylijäävät 
katkaisupätkät jatkojalostetaan Jat-
kos Oy:llä.

– Mitään ei jää yli, vaan kaikki 
hyödynnetään, Tenhunen sanoo.

Yritys on myös siirtymässä vih-
reän, uusiutuvan sähkön käyttöön. 
Vastuullisuus ulottuu myös Ten-
husen toimintaan työnantajana. 
Hän saa kiitosta pomona, joka pi-
tää työntekijöistään hyvää huolta. 
Vaikka yrityksellä on ollut vuosien 
mittaan toisinaan vaikeitakin aiko-
ja, Tenhunen näkee tulevaisuuden 
valoisana. 

– Haluamme pysyä pelissä muka-
na. Koskaan ei pidä luovuttaa, ja ai-
na on ajateltava positiivisesti. Laa-
dukkaat raaka-aineet, joista emme 
halua tinkiä, ja pitkä ammattitaito 
puun käsittelyssä takaavat menes-
tyksen toivottavasti jatkossakin.

Varkauden Puu kehittää uusia tuoteinnovaatioita markkinoille. Esimerkiksi kuvaseinä 
on persoonallinen vaihtoehto perinteisille seinäkaakeleille.

Varkauden Puu on kasvanut neljässä vuosikymmenessä isoksi toimijaksi,  
jonka valmistamia puulistoja ja -paneeleita arvostavat niin eurooppalaiset  
kuin kotimaiset sisustajat ja rakentajat. Uusin tuoteinnovaatio on kukkaseinä, 
joka tekee kodin ilmeestä vaivattomasti uniikin ja persoonallisen. 
teksti elina jäntti  kuva tauno herranen

“
Pohjoismaissa 
kasvavat parhaat 
männyt ja puuta 
osataan käsitellä 
ammattitaidolla.

Suomalaisen 
yrityksen 
kasvutarina
n Puutuotteita valmistavan 
Varkauden Puun perustivat 
Timo ja Kaija Tehnunen 
vuonna 1978.

n  Ensin puupaneeleita höy- 
lättiin tilauksesta. Kasvun 
myötä niitä alettiin toimit-
tamaan rakennusliikkeisiin 
ja ulkomaan markkinoille.

n Paneelien ja listojen  
lisäksi yritys kehittää mark-
kinoille uusia tuotteita,  
kuten pirteän kuvaseinän.

Laatulajittelija Miia 
Jussila varmistaa 
osaltaan, että tuot-
teet valmistetaan 
pohjoismaisesta 
ja laadukkaasta 
puusta.

VARKAUDENPUU.COM
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99,9 prosenttia ja muoviosistakin 
merkittävä osa, Virhiä sanoo.

Räätälöitävät palvelut
Palvelutuote on Virhiän mukaan 
paitsi ekologinen myös yrityksen ar-
kea merkittävästi helpottava valin-
ta. Asiakasyrityksen ei tarvitse käyt-
tää omia resurssejaan IT-laitekan-

nan ylläpitoon ja päivittämiseen. 
Yritys voi myös luottaa siihen, et-
tä IT-infra vastaa aina sen tarpeita. 
Kuukausihinnoiteltu palvelu hel-
pottaa budjetointia. Läpinäkyvän 
hinnoittelun ansiosta on helppo las-
kea, kuinka paljon esimerkiksi yh-
den uuden työntekijän palkkaami-

IT-laitteiden  
elektronisista  
osista voidaan 

kierrättää.

99,9

SwanIT Group tehostaa yritysten elektroniikan kier-
rätystä. Suomalainen yritys toimittaa verkkoratkaisut 
ja IT-laitteet kuukausihinnoiteltuina palvelutuotteina 
ja kierrättää laitteet sopimuskauden päätyttyä.

Vastuullinen palvelulaite on 
kiertotaloutta tehostava valinta

S wanIT:n perustaja ja toimi-
tusjohtaja Tuulia Virhiä on 
seurannut huolestuneena 
IT-laitteiden kangertelevaa 

kierrätystä. Monesti laitteita käyte-
tään vain muutama vuosi, jonka jäl-
keen ne päätyvät yrityksen varas-
toon pölyttymään. Tilanne ei välttä-
mättä ole sen parempi, vaikka yritys 
luopuisi laitteista heti käytön päät-
tyessä. Osa IT-laitteiden toimittajis-
ta nimittäin myy vanhat laitteet ul-
komailla. Käytännössä elektroniik-
karomu päätyy monesti kehittyviin 
maihin ongelmajätteeksi.

– Yritysten varastoissa makaa val-
tavasti käytöstä poistettuja IT-lait-
teita. Esimerkiksi yhden pienehkön 
toimiston varastosta veimme kier-
rätykseen 1 500 kiloa elektroniikka-
romua. Vanhat laitteet pitäisi saada 

nopeammin kierrätettäväksi, jotta 
kallisarvoiset jalometallit saataisiin 
uusiokäyttöön ja paine neitseellis-
ten metallien louhimiseen vähenisi.

Virhiän mielestä kierrätysongel-
ma voitaisiin ratkaista sillä, että yri-
tykset luopuisivat omista laiteos-
toista ja hankkisivat tarvitseman-
sa IT-infran kuukausihinnoiteltuna 
palveluna vastuulliselta toimittajal-
ta. Tällaisessa tapauksessa laitetoi-
mittaja vastaa laitteiden oikeaoppi-
sesta kierrätyksestä. Virhiän perus-
tama SwanIT tarjoaa asiakkailleen 
juuri tällaista palvelumallia.

Laitteiden ripeä kierrätys
SwanIT valitsee asiakkaille toimi-
tettavat IT-ratkaisut tarkan tarve-
kartoituksen perusteella. Valinnas-
sa huomioidaan myös laitteiden 

ympäristöystävällisyys sekä laite-
valmistajien toiminnan eettisyys ja 
vastuullisuus. Palvelukokonaisuus 
sisältää laitteet, verkkoratkaisujen 
suunnittelun, asennukset sekä tar-
vittavat ohjelmistot ja tietoturvarat-
kaisut. Asiakkaan tukena on koko 
palvelukauden ajan SwanIT:n etä- ja 
lähitukipalvelut sekä verkkovalvon-
takeskus. Lisäpalveluna asiakas voi 
hankkia käyttöönsä myös SwanIT:n 
kumppanin tarjoamaa palvelintilaa.

– Tasa-arvo, ihmisoikeudet sekä 
ekologisuus ja kiertotalouden edis-
täminen ovat keskeisiä arvojamme. 
Ne näkyvät myös vahvasti palve-
lutuotteissamme. Tulevaisuudes-
sa tavoitteemme on omistaa asiak- 
kaidemme käytössä oleva laitekan-
ta kokonaisuudessaan. Kun jokin 
laite hajoaa, vaihdamme sen välit-
tömästi uuteen. Korjaamme mah-
dollisuuksien mukaan vanhan lait-
teen tai hyödynnämme siitä saata-
via varaosia. Hyödynnettäväksi kel-
paamattomat laitteet toimitamme 
luotettaville kotimaisille kierrätys-
kumppaneille kierrätettäväksi, jot-
ta osia voidaan hyödyntää nopeas-
ti uudestaan. IT-laitteiden elektro-
nisista osista voidaan kierrättää jo 

SwanIT Groupin perustaja ja toimitusjohtaja Tuulia Virhiä kertoo palvelutuotteen olevan paitsi ekologinen, myös yrityksen arkea huomattavasti helpottava valinta.

nen lisää yrityksen IT-kuluja.
– Organisaatiorakenteemme on 

kevyt ja palvelun standardointitaso 
suuria IT-alan yrityksiä maltillisem-
pi. Pystymme toimimaan vikkelästi 
ja personoimaan palvelut paremmin 
asiakkaidemme yksilöllisiin tarpei-
siin. Asiakkaitamme myös palvele-
vat aina tutut yhteyshenkilöt. Olem-
me saaneet asiakkailtamme kiitosta 
selkeästä viestinnästä, kyvystä rat-
kaista haastavia tilanteita ja tavasta 
hoitaa lupaamamme asia.

Kansainvälistä toimintaa
SwanIT palvelee yli 100 työntekijää 
työllistäviä pk- ja suuryrityksiä val-
takunnallisesti ja kansainvälisesti. 
SwanIT:n Espoon ja Tallinnan toi-
mipisteissä asiakkaita palvelee 18 
yrityksen omaa työntekijää. Lisäksi 
asiakkaiden apuna on SwanIT Grou-
pin laaja kumppaniverkosto. 

SwanIT Groupin palvelutarjon-
taan kuuluvat IT-infrastruktuuri- ja 
ylläpitoratkaisujen ohella sertifioin-
tipalvelut, joita yritys tarjoaa Certy-
Hub-brändin kautta. CertyHub on 
Pohjoismaiden johtava sertifiointi-
palvelujen tarjoaja, joka myöntää 
muun muassa IT-alan sertifiointeja.

teksti tuomas i. lehtonen  kuva joona raevuori

K ierrätyspisteen kuntout-
tavalle työtoiminnalle 
ja kehitysvammaisten 
päivätoiminnalle on 

kunnostettu tilat Metsä-Multian 
omistamaan kiinteistöön, joka si-
jaitsee Multian keskustassa.

– Kierrätyspisteellä voi näyttää 
osaamisensa ja tehdä merkityk-
sellistä työtä, sanoo työpajaohjaa-
ja Pirkko Sydänmaa. 

Kierrätyspisteen toiminnassa on 
mukana tällä hetkellä 12 henkilöä. 
Kuntouttavaan työtoimintaan osal-
listuu kunnassa olevia työttömiä, 
joille räätälöidään kullekin sopivat 
työtehtävät. Kuntoutuksessa hyö-
dynnetään monialaisia verkostoja: 
tavoitteena on lisätä ihmisten koko-
naisvaltaista hyvinvointia. 

Pienen kunnan ilmapiirissä ko-
rostuu varhainen välittäminen ja 
yhteisvastuu. Kun asukkailta kysyt-
tiin kunnan vahvuuksia, tärkeim-
miksi voimavaratekijöiksi nimettiin 

Yhteisöllisyys tuo 
kunnalle kasvua

juuri yhteisöllisyys, turvallisuus ja 
luonnonläheisyys. Nämä näkyvät 
myös kuntastrategiassa.

Välittäminen on näkynyt nuor-
ten ongelmien selvittämisessä yh-
teistuumin ja kadonneen vanhuk-
sen etsinnöissä ison joukon voimin. 

Kierrätystä ja kohtaamisia
Kierrätyspisteestä on tullut kunta-
laisille kohtaamispaikka. Sinne tuo-
daan kaikenlaista käyttökelpoista 
tavaraa kierrätettäväksi. Tuotteet 
lajitellaan, hyllytetään ja tarvittaes-
sa kunnostetaan. Tavaraa voi tuoda 
ja viedä, mutta raha ei liiku. Oleel-
lista kierrätyspisteen toiminnassa 
on juurikin maksuttomuus.

– Meille tuodaan erilaisia vaattei-
ta, kodin tekstiilejä, taloustavaraa, 
kirjoja, harrastelehtiä, työkaluja ja 
sähkölaitteita, Sydänmaa luettelee.

Tavaran ohella kierrätyspistees-
sä vaihdetaan kuulumisia ja kes-
kustellaan ajankohtaisista asioista. 

Myös kesävieraat piipahtavat siellä 
mielellään katsastamassa valikoi-
maa ja saamassa vinkkejä vaikka-
pa remonttitarpeisiin.

Palveluita luonnon rauhassa
Multian kunta on halunnut satsata 
erityisesti eri ikäisten ja vaihtelevis-
sa elämäntilanteissa olevien palve-
lutarjontaan. Esimerkkinä käy inves-
tointi pian valmistuvaan kouluun. 
Lapsiperheitä palvelee integroi- 
tu koulupäivä harrastuksineen.

Kunnassa jokaisella tontilla ovat 

sekä luonto että palvelut lähellä. 
Etätyöläisille kunta tarjoaa turval-
lisen asuinympäristön ja mahdol-
lisuudet monipuoliseen luonnossa 
liikkumiseen kesät talvet. Luonto-
polut, vaellusreitit ja järvikierrok-
set avautuvat aivan nurkan takaa.

– Elämä ja arki ovat täällä kiireet-
tömiä, eikä mihinkään tarvitse jo-
nottaa. Meillä on latuja mutta ei la-
turaivoa, Sydänmaa vinkkaa.

Matkailupalveluja on Multias-
sa jo tarjolla jonkin verran, mut-
ta vielä on myös hyödyntämättö-

miä mahdollisuuksia muun muas-
sa luontomatkailualan yrittäjille. 

Multian vetovoimatekijät ja kier-
totalous Muki -hanke on Keski-Suo-
men Liiton, Multian kunnan ja Ke-
hittämisyhtiö Keulink Oy:n rahoit-
tama hanke.

Multian kierrätyspisteen työpajaohjaaja Pirkko Sydänmaa kertoo kierrätyspisteestä tulleen kuntalaisten 
kesken suosittu kohtaamispaikka, jossa vaihdetaan kuulumisia ja keskustellaan ajankohtaisista asioista.

Multia elää luonnonkauniissa maisemassa keskellä 
Suomea. Kirkonkylässä sykkii yhteisöllisyyden sydän: 
kierrätyspiste, joka tarjoaa kuntouttavaa työtoimintaa 
ja toimii tärkeänä kohtaamispaikkana.

teksti ritva-liisa sannemann	  kuva sanni hirvonen

%% 
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E kosysteemien fasilitointi 
on erikoistumista vaati-
va tehtävä. DIMECC Oy:l-
lä on 13 vuoden kokemus 

kasvun rakentamisesta ja osaami-
sen kehittämisestä tilanteissa, jois-
sa ei ole selvää, mistä ja miten uu-
si liiketoiminta ja kasvu luodaan. 
Yhdessä toimien löytyy jaettu nä-
kemys siitä, mihin suuntaan maail- 
ma on kehittymässä. 

Hyötyä koneoppimisesta
DIMECCin Antti Karjaluoto vetää 
vuonna 2017 perustettua teolli-

DIMECCin Antti Karjaluoto ja Johannes Karjalainen kertovat yritysten saavuttavan yhteistyön avulla tavoitteitaan nopeammin, edullisemmin ja pienemmin riskein. 

suuden kärkiyritysten muodosta-
maa Intelligent Industry -ekosys-
teemiä. Sen tavoitteena on lisätä 
datan ja koneoppimisen hyödyn-
tämistä valmistavassa teollisuu-
dessa sekä tehdä Suomesta globaa-
li johtaja älykkäiden teollisten jär-
jestelmien kehittäjänä. Yritysvetoi-
nen yhteistyö tuottaa konkreettisia 
hyötyjä mukana oleville yrityksille. 
Ekosysteemin toiminnan rahoitta-
vat toiminnassa mukana olevat jä-
senyritykset sekä Business Finland.

– Ekosysteemillä on selkeä visio, 
strategia ja tiekartta teollisuuden 
digitaaliseen murrokseen ja suoma-
laisen teollisuuden data- ja alusta-
talouden edistämiseen. Fokusaluei-
namme ovat älykkäät autonomiset 
järjestelmät, datan jakaminen arvo-
verkostossa ja tehdasympäristössä, 
kehittynyt analytiikka, uudet liike-
toimintamallit sekä ihmisen ja ko-
neen yhteistyö tekoälyavusteises-
sa maailmassa, Karjaluoto kertoo.

Intelligent Industryn toimintaan 
kuuluvat erilaiset TKI-hankkeet, ko-
keilut ja pilotit, koulutusten järjes-
täminen jäsenyrityksille sekä pk- ja 
startup-yritysten kanssa tehtävän 

yhteistyön edistäminen. Ekosystee-
mi tekee alaan liittyvää PR-työtä se-
kä pyrkii aktiivisesti vaikuttamaan 
alan standardien kehittämiseen.

3D-tulostuksen kärkimaa
Yhtiön FAME -ekosysteemi (Finnish 
Additive Manufacturing) keskittyy 
3D-tulostukseen. Ekosysteemin ve-
täjä Johannes Karjalaisen mukaan 
3D-tulostusteknologia on jo niin ke-
hittynyttä, että sitä voidaan hyödyn-
tää tehokkaasti metalli- ja muovi-
komponenttien massatuotannossa. 
3D-tulostuksen volyymi on kasva-
nut noin 20 prosenttia vuodessa ja 
suunta on nousujohteinen. FAME- 
ekosysteemin yritykset sekä Suo-
men työ- ja elinkeinoministeriö ovat 
tunnistaneet iskun paikan.

– FAMEn tavoitteena on edistää 
suomalaisten yritysten globaalia 
kilpailukykyä ottamalla käyttöön 
3D-tulostuksen mahdollisuuksia 
ja synnyttämällä Suomeen elinvoi-
maisten 3D-tulostuspalveluiden 
partneriverkoston. Haluamme koti-
maisten yritysten saavuttavan 5 pro-
sentin osuuden maailman 3D-tulos-
tusmarkkinasta vuoteen 2030 men-

nessä, mikä voi tarkoittaa jopa 5 mil-
jardin euron liikevaihtoa. 

FAMEn ja Intelligent Industryn 
tarkoituksena on helpottaa yritys-
ten välistä tiedon jakamista ja ko-
kemusten vertailua sekä synnyttää 
oivalluksia otollisessa ympäristössä. 

– Ekosysteemi tuo yritykset yh-
teen kehittämään osaamistaan. FA-
ME on toimiva alusta yhteistyölle, 
oli kyseessä sitten yhdessä oppimi-
nen, 3D-tulostusyhteiskäyttöinfran 
luominen tai TKI-hankkeiden käyn-
nistäminen, Karjalainen toteaa.

Ekosysteemit synnyttävät  
teknologista edelläkävijyyttä
Yhteistyöllä yritykset 
pääsevät tehokkaammin 
tavoitteisiin, joita ne eivät 
yksin pystyisi saavutta-
maan. DIMECC Oy fasili-
toi yritysten tulevaisuutta 
luovia ekosysteemejä. 

teksti tuomas i. lehtonen 
kuva eino ansio

Yritysvetoista yhteistyötä
n  Ekosysteemit hyödyntävät 
digitaalisuuden, erilaisten 
teknologioiden ja materiaali-
en mahdollisuuksia innovaa-
tioiden yhteiskehittämisessä. 

n  Yrityksen verkostoihin  
kuuluu muun muassa yli 
2000 TKI-osaajaa, yli 400 
osakas- ja asiakasorgani- 
saatiota sekä 11 fasilitoijaa.

n DIMECC Oy kokoaa ja fasi- 
litoi yritysten tulevaisuutta 
luovia ekosysteemejä, joissa 
on mukana niin startupeja 
kuin suuryrityksiäkin.

n  Ekosysteemeissä lisätään 
ymmärrystä tulevaisuudesta, 
luodaan liiketoimintaa sekä 
edistetään yritysten ja tutki-
muslaitosten TKI-toimintaa. 

LISÄTIETOA EKOSYSTEEMIEN TOIMINNASTA: 
INTELLIGENTINDUSTRY.DIMECC.COM  |  FAME3D.FI

Growflow:n Laura Niiranen ja toimitusjohtaja Rami Saarniaho tukevat 
työssään yrityksiä rahoitusprosessin eri vaiheissa.

M uutoksen tarve on 
tullut poikkeusai-
koina monille yri-
tyksille selväksi. Ke-

hittymisen ja kasvun toteuttamisek-
si tarvitaan usein myös rahoitusta, 
jota onkin saatavilla lukuisiin eri tar-
koituksiin, työllistämisestä kansain-
välistymiseen asti. Erilaisia rahoi-
tuksia voi hakea useilta tahoilta, ku-
ten valtiolta, pankeilta ja yksityisil-
tä sijoittajilta. Oman yrityksen tar-
peisiin sopivinta ratkaisua on usein 
kuitenkin vaikea hahmottaa. 

– Rahoituskenttä on monipuoli-
nen ja rahoitushakuihin valmistau-
tuminen ilman aikaisempaa koke-
musta voi osoittautua ylivoimaisek-
si. Moni hyvä kehittämishanke kaa-
tuu, kun tietämys sopivista rahoi-
tusinstrumenteista puuttuu. Lisäksi 
hakemusten ehtojen tulkinta vaatii 
vahvaa osaamista ja kokemusta. Se 
on ikään kuin kolmiulotteista shak-
kia, jota kokemattoman on vaikea 
hahmottaa, sanoo Growflow Oy:n 
toimitusjohtaja Rami Saarniaho.

Rahoitusprosessi sujuvaksi 
asiantuntijan avustuksella

Yhtiö koostuu liiketoiminnan ke-
hittämisen, asiakasymmärryksen ja 
kasvurahoituksen asiantuntijoista, 
jotka auttavat löytämään oikeanlai-
sen rahoituksen kasvua tukemaan.

Räätälöidyt kehitysprojektit
Kehitettävän tai uuden liiketoimin-
nan menestys perustuu usein oman 
kasvupolun nopeaan määrittämi-
seen ja tarkkaan kohdennettujen ra-
hoitusinstrumenttien käyttöön. Ra-
haa ja aikaa kuluu hukkaan, jos ha-
kemuksia ei osata tehdä jo alkuvai-
heessa oikein, eikä ymmärretä ha-
kuehtoja. Tästä syystä harva yritys 
hakee enää rahoitusta täysin oma-
toimisesti ilman asiantuntija-apua. 
Growflown ammattilaiset auttavat 
etsimään eri kehittämishankkeisiin 
sopivia rahoitusmuotoja sekä avus-
tavat hakemusten laadinnassa ja lä-
piviennin toteutuksessa. 

– Asiantuntijamme osaavat muo-
toilla yritysten toiveista ja tavoitteis-
ta konkreettisia kehitysprojekteja, 
joille on mahdollista saada myös lii-

ketoiminnan kehittämistä tukevaa 
rahoitusta. Tavoitteena on, että ra-
hoitusprosessi sujuu helposti ja sel-
keästi hakuvaiheesta loppurapor-
tointiin asti, jolloin asiakkaallamme 
säästyy aikaa oman liiketoiminnan 
kehittämiseen, Saarniaho toteaa.

Pienempiä yrityksiä Growflow 
auttaa konkreettisesti rahoitusten 
suunnittelussa ja oikeiden instru-
menttien löytämisessä alusta lop-
puun avaimet käteen -periaatteella. 
Noin neljännes asiakkaista on isom-
pia pörssiyrityksiä, joiden kohdalla 
rahoitusasiantuntijat toimivat usein 
avustavina käsipareina ja liikkuvat 
rahoituskentällä ennakoivasti kar-
toittaen uusia väyliä liiketoiminnan 
edistämiseen. 

– Isompien yritysten kohdalla on 
usein hyvä miettiä, voidaanko lai-
nan tarve pilkkoa esimerkiksi osa-
hankkeisiin, joille voidaan hakea 
erillisiä rahoitusratkaisuja.

Growflow-Kasvuvirta Oy:n asian-
tuntijoilla on monipuolinen tausta 
startup-yrityksistä yliopistomaail-
man tuntemukseen. Yhtiön laaja ko-
kemuskenttä ja kattavat verkostot 
rahoitusmaailmaan takaavat sen, 
että eri rahoitusratkaisuiden kar-
toitus, haku sekä tehtävien ja kus-
tannusten suunnittelu toteutuvat 
nopeasti, laadukkaasti ja riittäväl-
lä laajuudella.

Sopivan rahoituksen etsiminen on yrityksille usein 
monimutkainen prosessi. Rahoitusasiantuntija toimii 
rahoituksen haussa aktiivisena kumppanina.
teksti pekka säilä  kuva sanni hirvonen

Älykkään teknologian hyödyntämisen ja liiketoiminnan kasvun voi ottaa rennosti, jos data, rajapinnat sekä 
teknologiset ratkaisut tukevat strategiaa ja ympäristöä.

Hyödyntämätöntä  
potentiaalia pintaa 
syvemmällä

A PI- ja datatalous ovat 
disruptoivia liiketoi-
mintamalleja, jotka 
edellyttävät liiketoi-

minnan ja teknologian laajaa ja 
monipuolista ymmärtämistä sekä 
ketterää toimintaa verkostomaisis-
sa ekosysteemeissä. Datan, rajapin-
tojen ja teknologisten ratkaisuiden 
tulisi tukea yrityksen strategiaa ja 
toimintaympäristöä.

Esimerkiksi liiketoiminnassa ja 
kiinteistöjen hallinnassa syntyvää 
dataa voidaan hyödyntää tehok-
kaasti yrityksen kasvun vauhditta-
miseen sekä erilaisten sijoittamista 
tai rakentamista koskevien ympä-
ristötavoitteiden saavuttamiseen. 
Hyödyntämätöntä potentiaalia on 
valtavasti ja siihen liittyvien hyöty-
jen sekä säästöjen tunnistamisessa 

API- sekä datatalouden ymmärtä-
minen ovat avainasemassa. 

Yhteistyötä ja oivalluksia
Liikkeenjohdon konsulttiyritys 
Osaangon perustaja, API ja data- 
strategisti Marjukka Niinioja pohtii 
työssään kasvuun ja liiketoiminnan 
muuttumiseen liittyviä tekijöitä.

– Älykkäiden teknologioiden 
hyödyntäminen kasvun tukena 
vaatii uudenlaista otetta proses-
seista, palveluista, asiakastarpeista 
ja teknologian tarjoamista mahdol-
lisuuksista. Se edellyttää yritysten, 
julkisen sektorin ja opetussektorin 
saumatonta yhteistyötä ja päivit-
täisiä oivalluksia sekä tiedonvaih-
toa. Sen sijaan, että mietitään, mi-
ten kouluun hakemisen prosessi 
digitoidaan, voitaisiin miettiä, mi-

Digitaalisten palveluiden toteuttaminen tai tavaroiden 
ja raaka-aineiden käytön tehostaminen eivät takaa 
enää kasvua. Kasvuun tarvitaan muun muassa dataa 
ja automatisoituja prosesseja.

ten käytössä olevaan dataan poh-
jautuen voidaan tehdä automaat-
tisia päätelmiä, jotta kukin yksilö 
löytää sen itselleen parhaimman 
oppimispolun. Toisaalta esimer-
kiksi satelliittidatan ja ilmakuvien 
avulla voidaan tunnistaa ympäris-
töriskejä ja samalla luoda alan yri-
tyksille tuotekehitysmahdollisuuk-
sia, Niinioja summaa.

Kasvun mahdollisuuksia
Yrityksen ydintoimintaan kuuluu 
olennaisesti liiketoiminnan ja tek-

nologian yhteen tuominen.  
– Osaangossa pidämme tärkeä-

nä liiketoimintalähtöistä otetta ja 

teksti osaango  kuva hanna pikkusaari

“
Liike-elämän ja 
teknologian 
yhteiselo luo 
vankan pohjan 
liiketoiminnalle.

mielestämme liike-elämän ja tek-
nologian sopusointuinen yhteiselo 
luo liiketoiminnalle vankan pohjan 
sekä lisää kasvun mahdollisuuksia, 
Niinioja korostaa.

– Osaangon ylläpitämän, avoi-
mesti lisensoidun APIOps Cycles 
-menetelmän avulla voi kehittää no-
peasti, ymmärrettävästi ja liiketoi-
mintalähtöisesti tuotteistettuja oh-
jelmointirajapintoja. Tämä ja muut 
käyttämämme menetelmät avaavat 
uusia mahdollisuuksia kasvun ja ke-
hityksen tielle, Niinioja tiivistää.
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Toimitusjohtaja Juha Aitoksen mukaan talouskonsultointiin erikoistunut 
Helabo on helposti lähestyttävä, nopea ja notkea kumppani yritykselle.

O nko yrityksesi osakasso-
pimus kunnossa ja omis-
tajastrategia viety pape-
rille? Harkitsetko yritys-

kauppaa tai pitäisikö yrityksen van-
hat lainat kilpailuttaa uudelleen? 

Yrityksen perustoiminnan pyöri-
essä voi olla vaikea löytää aikaa ta-
lous- ja sopimusasioiden suunnitte-
luun. Monella yrityksellä ei ole ta-
louspäällikköä, jonka vastuulle nä-
mä asiat kuuluisivat, tietää toimi-
tusjohtaja Juha Aitos talouskonsul-
tointia tarjoavasta Helabo Oy:sta.

– Yleensä avuntarve liittyy muu-
tostilanteeseen. Kyseessä voi olla 
esimerkiksi omistusmuutos tai in-
vestoinnin rahoitus. Olemme myös 
käyneet läpi ja uudistaneet asiak-
kaiden sopimuksia tarpeita parem-
min vastaaviksi, Aitos kertoo.

Helabosta löytyy asiantuntemus 
yritysmaailman rahoitus- ja sopi-
muskysymyksiin. Aitoksen tausta 
on rahoituksen parissa pankkimaail-
massa, ja yrityksen toinen osakas on 
juristi. Tukea saa myös HR-puolen 

Talousapuun sijoittaminen 
palvelee yritystoimintaa

kysymyksiin; Helabon tuella on esi-
merkiksi hoidettu rekrytointeja ja 
yt-neuvotteluja.

Paras aika tarttua talouskonsultin 
palveluun on ajoissa. Kun tuntuu, 
että jonkin talous- tai sopimusasian 
hoito kaipaa ulkopuolista apua, ei 
tilannetta kannata venyttää. Asian 
ratkaiseminen asiantuntijan avulla 
säästää yleensä selvää rahaa.

– Verkostostamme löytyy apu ti-
lanteeseen kuin tilanteeseen. Esi-
merkiksi velkajärjestelyissä etsim-
me asiakkaalle sopivan asiantunti-
jan, jotta asiakas saa tilanteeseensa 
parhaan mahdollisen avun.

Rahoitustarpeen ratkaisut
Usein asiakassuhde alkaa kartoituk-
sella, jossa käydään läpi yrityksen 
tilinpäätöstiedot ja olennaiset sopi-
mukset sekä haastatellaan yrittäjää, 
kirjanpitäjää ja mahdollisesti muita 
avainhenkilöitä. Tämän perusteella 
Helabo tekee toimenpide-ehdotuk-
sen, jota lähdetään viemään eteen-
päin yrityksen johdon kanssa.

Helabon asiakkaat ovat kooltaan 
kaikkea yhden hengen yrityksistä 
hyvinkin suuriin. On tyypillistä, että 
Helabon asiantuntemusta hyödyn-
netään tilapäisessä, projektiluontei-
sessa tarpeessa. Moni asiakas kui-
tenkin palaa uudelleen kysymään 
neuvoa, kun uusia tarpeita ilmenee.

– Eräs asiakas tuli meille tarpee-
naan saada yrityksen sopimukset 
kuntoon. Sen jälkeen olemme aut-
taneet heitä koronatuen hakemi-
sessa, tehneet heille yhden loppu-
raportin ja auttaneet henkilöstö-
asioissa, Aitos kertoo.

Yhtiö laskuttaa palveluistaan pe-
rushinnan ja tuntiveloituksen, ja ar-
vion mahdollisista muutoksista kes-
kustellaan jo työprosessin aikana.

– Monissa projekteissa sovimme 
asiakkaan kanssa kiinteän hinnan ja 
mahdollisesti rahoituksen hintaan 
liittyvän kannustimen. Tämä veloi-
tetaan, mikäli onnistumme hankki-
maan asiakkaalle nykyistä halvem-
man rahoituksen.

Rahoitustarvetta tutkitaan mo-
nipuolisesti. Oikea ratkaisu voi olla 
laskurahoituksen hyödyntäminen 
tai pääoman vapauttaminen siirty-
mällä leasing-ratkaisuihin. 

– Kun rahoitustarve on suuri, ha-
kemuksen tueksi tarvitaan paljon 
dokumentaatiota. Siinäkin konsult-
ti voi auttaa, Aitos kertoo.

Kun yrityksen talousasioihin hakee apua ajoissa, 
haasteet ratkeavat helpommin, sanoo toimitusjohtaja 
ja talouskonsultti Juha Aitos Helabo Oy:sta.
teksti elina teerijoki  kuva suvi elo

N ykyajan rekrytointi-il-
moittelu on pirstaloitu-
nut moneen kanavaan, 
verkkoalustoille ja so-

velluksiin. Yrityksen on vaikea ta-
voittaa parhaita osaajia kootusti, ei-
vätkä kaikki halutut henkilöt seuraa 
ilmoittelua. Kaupallisen alustan ha-
lutaan myös näyttävän tehokkaalta 
isojen kohderyhmien avulla. 

– Työnhakijan on hankala löytää 
eri palveluista sopivia työpaikkoja. 
Syötteeseen tulee mahdollisuuk-
sia, jotka ovat kaukana todellisesta 
osaamisalueesta, kertoo kasvuyri-
tyksiä palvelevan Digipoolin asian-
tuntija Hermann Alatalo.

Digipool etsii asiakkailleen sopi-
vat osaajat suorahakuna. 

– Hyödynnämme data-analytiik-
kaa, verkostoja ja tekoälyä. Onnis-
tunut rekrytointi on yhdistelmä ih-
mistuntemusta ja dataa. Virherekry-
toinnit vähenevät, kun hakukump-
pani tuntee yrityksen tarpeet.

Alatalo korostaa Suomen vahvaa 
teknologiapotentiaalia.

Suorahaku löytää 
parhaat osaajat

– Uskon, että Suomesta tulee tek-
nologian supermenestyjiä myös tu-
levaisuudessa. Menestykseen tarvi-
taan osaajia myös ulkomailta.

Digipool aktivoituu rekrytoidak-
seen kansainvälisiä IT-osaajia suo-
malaisyrityksiin. Etätyön aikakaute-
na ulkoistaminen toimii. Tiimi koo-
daajia voi sijaita fyysisesti kaukana, 
mutta auttaa yritystä kasvamaan.

Yritys taitaa perinteisen suora-
haun lisäksi ulkoistamisen ja hank-
kii asiakkaalle tarvittaessa yhden 
tai useamman osaajan globaalisti. 
Joskus tarvittava apu löytyy kon-
sultoinnin tai freelancerin kautta. 

– Jos yritys haluaa aidosti kasvaa 
ja kansainvälistyä, voimme rekry-
toida henkilöstön kohdemaasta 
laajojen verkostojemme ansiosta. 
Paras tapa menestymiseen on löy-
tää kohdemaan kieltä puhuva ja 
kulttuurin tunteva tekijä.

Monimuotoista rekrytointia
Alatalo sanoo vuosien rekrytointi-
kokemuksella, ettei tekoäly korvaa 

ihmistä. Auttaa se kuitenkin voi. 
– Tekoäly voi esimerkiksi analy-

soida hakijan esittelyvideota. Sitä 
voi käyttää prosessin alkuvaihees- 
sa CV:n lukemiseen ja erittelyyn.

Digipool räätälöi hakuproses-
sin kasvuyrityksen tarpeiden mu-
kaan. Ketteryys ja yksilöllinen pal-
velu tuovat parhaan tuloksen, oli 
kyseessä sitten suora palkkaus asia- 
kasyritykseen, vuokrasuhde, pal-
velun ulkoistaminen tai freelan-
cer-pohjainen työskentely. 

– Freelancer-työskentely ja pro-

jektiluontoinen, joustava asian-
tuntijoiden resursointi on tätä päi-
vää. Parhaat koodaajat työsken- 
televät usein freelancereina, ja  
näitä alansa huippuja yrityksen  

voi olla vaikea tavoittaa ilman laa-
joja, kansainvälisiä verkostoja,  
toteaa Alatalo.

Kasvuun ohjaudutaan paitsi 
kansainvälistymisen, myös digita- 
lisaation kautta. 

– Perinteisissä yrityksissä se 
on avain kasvuun. Ratkaisu voi 
olla esimerkiksi meiltä lainattu 
asiantuntija, joka vetää projektin 
alusta loppuun. Tulevaisuudessa 
työelämä on monimuotoinen ja  
myös rekrytoinnin on oltava sitä, 
Alatalo painottaa.

Digipoolin asiantuntijat Alkete Ademaj, Gerald Ben, Hermann Alatalo ja Jukka Kymenvirta korostavat, että 
eri taustoista tulevat ihmiset muodostavat usein parhaat tiimit työelämässä.

Yritys on enemmän kuin osiensa summa. Oikeat 
osaajat ovat olennainen osa kasvua ja kansainvälisty-
mistä, oli kyseessä sitten työntekijä tai freelancer.
teksti elisa salama  kuva juho länsiharju

“
Yksilöllinen, 
ketterä palvelu 
tuottaa parhaan 
tuloksen.

Korona on ravistellut 
muun muassa tapahtuma- 
alaa ja monet vahvat  
yritykset ovat joutuneet 
kriisiin. Primaqin Anu 
Wiio ja Paula Virrankoski 
uskovat somen tuomaan 
kilpailuetuun ja voimaan.

teksti elisa salama 
kuva outi neuvonen

V uosi sitten olimme suo-
raan sanottuna paniikis-
sa, lataa vuonna 2014 
osakeyhtiöityneen Pri-

maqin perustaja ja toimitusjohtaja 
Anu Wiio. 120 tuntityöläistä työllis-
tävä promootioyritys menetti het-
kessä kevään ja kesän tapahtuma-
myynnin. Vaihtoehtona oli joko lo-
mauttaa henkilöstö ja ajaa yritys 
alas kassavarojen turvin, tai uudis-
taa toiminta täysin. Ydintiimi päät-
ti nopeasti uudistuksen puolesta.

Primaq on tapahtuma-alalla tun-
nettu ammattitaitoisista asiakas-
kohtaamisista. Markkinointivastaa-
va ja osakas Paula Virrankoski ker-
too, että tätä etua päätettiin hyödyn-
tää myös uudessa liiketoiminnassa. 

Primaqin perustaja Anu Wiio ja tuore osakas Paula Virrankoski käänsivät yrityksen menestykseen somen avulla. Kaksikko tuumaa sosiaalisen median olevan huikea mahdollisuus yrittäjille.

– Vahvuutemme on asiakkaalle 
omistautuminen. Pohdimme, miten 
teemme saman ilman tapahtumia. 
Menestyminen vaatii kovaa työtä.

Tapahtuma-alalta juontaa juu-
rensa yrityksen tunnuslause, ”siel-
lä missä tapahtuu”. Alun perin lau-
se tuli tutun asiakkaan suusta, ja se 
on käytössä myös Primaqin sloga-
nina ja hashtagina.

Digiloikka toi menestyksen
Yrityksen promootiopalveluihin 
oli jo pitkään kuulunut sosiaalisen 
median hoito asiakkaan puolesta ta-
pahtumien aikana. Palvelu oli kon-
septoitu Someassari-paketiksi.

– Meille on tyypillistä hurja teke-
misen meininki ja energia. Samalla 
innolla lähdimme kehittämään pal-
velua eteenpäin, Wiio kertoo. 

– Työntekijämme antoivat jälleen 
parastaan. Huippusuoritukset ovat 
mahdollisia vapaassa ja kannusta-
vassa ilmapiirissä.

Virrankoski sanoo, että yrityksen 
tavoitteena oli joka tapauksessa siir-
tyä kolmen vuoden sisällä digitaali-
sempaan suuntaan. Korona pakotti 
yrityksen toimimaan heti. 

– Kolme vuotta muuttui kolmek-
si kuukaudeksi, Wiio naurahtaa.

Uskalias hyppy somen syöverei-
hin oli menestys. Vuotta myöhem-
min Primaq on lähes nelinkertaista-

nut vakituisen henkilöstön määrän 
ja muuttanut isompiin tiloihin. Rea-
listinen tavoite tälle vuodelle on ne-
linkertainen liikevaihto. Virrankos-
ki näkee, että menestyksen takana 
on rohkea toiminta ja yhteishenki. 

– Kokeilemme ideoita matalalla 
kynnyksellä ja hyödynnämme kaik-
kien osaamista laajasti. Meni syteen 
tai saveen, teemme yhdessä.

Nyt Primaq auttaa yrityksiä ta-
voittamaan asiakkaat siellä, missä 
he ovat, eli sosiaalisessa mediassa. 
Sosiaalisen median käyttö lisääntyy 
jatkuvasti ja palveluiden käyttäjien 
ikärakenne laajenee. Tämä pätee 
myös yrityksiin. Siksi lähes jokainen 
yritys hyötyy somesta. Jos et ole 
somessa, et ole olemassa, Virran- 
koski tähdentää.

Instagramia käytetään nykyään 
Googlen tavoin, kun haetaan tietoa 
vaikkapa lähiseudun ravintoloista. 
Työnhakija taas saattaa seurata yri-
tyksen somekanavia pitkään ennen 
varsinaista rekrytointia. 

– Yritys voi viestiä arvoistaan ja 
vaikuttaa yhteiskunnallisiin asioi-
hin somen kautta tai tuoda esiin 
asiantuntijuutta alalla, Wiio lisää.

Kun sanotaan, että kaikki ovat 
somessa, se tarkoittaa myös kil-
pailijoita. 

– Kenet potentiaalinen asiakas 
valitsee? Kannattaa olla näkyvillä, 

jotta valinta osuisi omaan yrityk-
seen, Virrankoski korostaa.

Aitous kiinnostaa
Mitä somessa kannattaa yrityksenä 
tehdä? Wiion ja Virrankosken mie-
lestä vastaus on selvä: olla aito. 

– Hallinnoimme satoja sometile-
jä, joiden datasta huomaa, että eni-
ten reaktioita herättää samaistutta-
va, ihmisläheinen sisältö. Seuraajia 
kiinnostavat ihmiset yrityksen taka-
na. Wiio kertoo. 

Systemaattisuus ja visuaalisuus 
korostuvat kuvavirtaan perustu-
vassa Instagramissa. Mitä aktiivi-

semmin sisältöä julkaisee, sitä pa-
remmin algoritmi antaa näkyvyyttä. 

– Korkea kuvanlaatu ja yhtenäi-
nen viestintä rakentaa yrityskuvaa 
somessa, Virrankoski huomauttaa.

Sosiaalinen media on kustannus-
tehokas kanava, jossa kohdentami-
nen ja sanoman levittäminen on pe-
rinteistä mediaa helpompaa. Aktii-
visuus kerryttää lisämyyntiä ja lisää 
vuorovaikutusta asiakkaisiin. 

– Monet yritykset ovat sanoneet, 
ettei heidän tarvitse olla somes- 
sa. Someassaria kokeiltuaan he ei-
vät kuitenkaan halua siitä luopua,  
Virrankoski naurahtaa.

Some kantaa kriisistä voittoon

Somemarkkinointi on taitolaji
n  Yritys loi Suomeen ensim-
mäisen Someassari-palvelun.

n  Kuukausihinnoiteltu pal-
velu on muokattavissa aina 
asiakkaan tarpeisiin.

n  Primaq on ylläpitänyt  
satoja sometilejä niin B2B- 
kuin B2C-puolella.

n Sosiaalinen media on yksi 
tärkeimmistä näkyvyyden ja 
markkinoinnin välineistä.

n  Primaq tarjoaa räätälöityjä 
someratkaisuja yrityksille.

n Yhtiön toimialaan kuuluvat 
somestrategia, sisällöntuo-
tanto ja sometilien ylläpito.
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