
Kustannustehokkuus
Moni yritys maksaa jopa noin 30  
prosenttia turhia liittymäkuluja 

kuukausittain. s. 6

Sähköinen liikenne
Suomen ensimmäinen  

sähköpyörätehdas luo uusia  
työpaikkoja Kouvolaan. s. 3

Aurinkoenergia
Älykäs aurinkosähköjärjestelmä 

optimoi sähkön käytön haluttuun 
aikaan ja paikkaan. s. 4

Konsultointi. Pienikin apu voi siivittää menestykseen. s. 4
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Megatrendit

Ripaus mielikuvitusta
Heikoille signaaleille kannattaa olla avoin, sillä tulevaisuudessa vain  

epäjatkuvuus on jatkuvaa. Puheenvuorossa Katri Vataja. s.2



MAINOSLIITE MEGATRENDIT

n  03

Content Housen tuottama erikoisjulkaisuMEGATRENDIT MAINOSLIITEContent Housen tuottama erikoisjulkaisu

08 SIGNICAT AS 
Asiakassuhde  
syvenee mobiilissa

Sisältö

PUHEENVUORO 
 Katri Vataja 
 
ELECTROBIKE 
Sähköpyörätehdas luo uusia  
työpaikkoja Kouvolaan 
 
AURINKOINSINÖÖRIT
Aurinkosähköjärjestelmä säästää  
luontoa ja kukkaroa

ELECTRICAL EXPERT 
Uusiutuva energia valtaa  
markkinaa

BIDGATE
Eroon turhista liittymäkuluista

02 
 
 

03 
 

04 
 

05

O6 
 

TEKIJÄT |  Sisältökoordinaattori Ville Kukkonen  |  Visuaalinen koordinointi Birgitta Bröms  |  Kirjoittajat Maiju Korhonen, 
Marja Hakola, Nina Sarell, Helen Partti, Mari Korhonen, Tuomas I. Lehtonen Marja Puustinen, Pekka Säilä  |  Kuvaajat 
Joona Raevuori, Eino Ansio, Via Ramstén, Mikko Suutarinen, Suvi Laine, Lotta Kankaanpää, Sanni Hirvonen, Patrik 
Pesonen, Unto Rautio (kansikuva)  |  Kannen kuvauspaikka Valkoinen Sali

|  Megatrendit on Content Housen  
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|  Lue myös  
newspool.fi  

OLETKO JO törmännyt koiran olueen ruo-
kakaupan hyllyllä tai Hermésin sienistä tuo-
tettuun nahkalaukkuun? Ne ovat heikkoja 
signaaleja, mahdollisia ja yllättäviä muutok-
sen ensioireita, jotka täydentävät megatren-
dejä. Myös megatrendeissä kannattaa kes-
kittyä asioihin, jotka ovat jääneet liian vä-
hälle huomiolle. Esimerkiksi IPCC:n uusin 
raportti toisti tutkijoiden aiempaa sanomaa 
ilmastonmuutoksen vakavuudesta, mutta 
vaadittavan muutoksen 
mittakaava ja nopeus yl-
lätti vielä monet. Raport-
ti ja sen aikaansaamat re-
aktiot muistuttivatkin tu-
levaisuudentutkija Alex 
Steffenin lausahdukses-
ta, jonka mukaan emme 
ole vielä valmiita siihen, 
mitä on jo tapahtunut. Mi-
ten olisimme valmiimpia 
toimimaan toivotun tule-
vaisuuden puolesta? 

MEGATRENDIT auttavat 
meitä hahmottamaan tu-
levaa, mutta myös sitä, 
mitä on jo tapahtunut. Ne 
ovat laajoja, useista ilmiöistä koostuvia ja hi-
taasti muuttuvia muutoksen kaaria. Sitran 
Tulevaisuusbarometrin mukaan suomalai-
set tuntevat megatrendit laajasti, mutta nii-
den vaikutuksia omaan elämään ja toisaalta 
omia vaikutusmahdollisuuksia niihin pide-
tään melko vähäisinä. Tulevaisuuskeskus-
telua on tarve käydä laajasti myös ihmisten 
arjen tasolla. 

MEGATRENDIT EIVÄT ole yllättäviä, mutta 
elämme silti yllätysten, epäjatkuvuuksien ja 

ristiriitaisuuksien maailmassa. Tämä johtuu 
megatrendien keskinäisriippuvaisuudesta, 
mutta myös kyvyttömyydestä tulkita nii-
den vaikutuksia sekä toimimattomuudesta 
niiden suhteen. Tällaisessa postnormaalis-
sa maailmassa vaaditaan yhä enemmän tu-
levaisuusajattelua ja etenkin nykyisten tu-
levaisuusoletusten haastamista. Kokonais-
kuvan merkitys korostuu. Ilmastonmuutos-
ta tulee torjua osana laajempaa ekologista 

kestävyyskriisiä, yhdessä 
luonnon monimuotoisuu-
den ja luonnonvarojen yli-
käytön kanssa. Lisäksi on 
aivan olennaista, miten 
talous vahvistaa luonnon 
ja ihmisten hyvinvointia, 
miten teknologia valjas-
tetaan reilun ja kestävän 
siirtymän muutosvoimak-
si ja miten päätöksiä saa-
daan aikaiseksi riittävän 
nopeasti mutta osallista-
vasti. Niin valintojen pai-
kat kuin jännitteet kupli-
vat megatrendien välillä. 

REILU, KESTÄVÄ ja in-
nostava tulevaisuus edellyttää paitsi roh-
keita tekoja, myös ripauksen mielikuvitus-
ta. Meidän on hankala motivoitua sellaises-
ta, mitä emme osaa kuvitella. Tulevaisuut-
ta rakennetaan ratkaisuilla, joita emme ole 
vielä kohdanneet. Heikot signaalit, kuten 
alussa mainittu koiran olut, eivät ehkä vie-
lä maailmaa muuta, mutta voivat avartaa 
ajatteluamme ja avata mahdollisuuksien ik-
kunoita uusille innovaatioille. Heikoille sig-
naaleille kannattaa olla avoin, sillä tulevai-
suudessa vain epäjatkuvuus on jatkuvaa.

Tulevaisuudessa jatkuvaa on  
vain epäjatkuvuus 
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STIMA 
Konkari koutsaa 
taas

GROWFIT 
Myös kiireen 
keskellä voi syödä 
monipuolisesti

”Voikin sanoa,  
että salasanojen 
aika on ohi. ”
Signicat AS:n kehitysjohtaja  
Janne Jutila 

Puheenvuoro 

Katri Vataja
Johtaja, Strategia ja 
Ennakointi, Sitra  

Kouvolaan on perusteilla 
sähköpyörätehdas. Se 
on järjestyksessään koko 
Suomen ensimmäinen, ja 
sen työllistävän vaikutuk- 
sen arvioidaan tulevan 
olemaan merkittävä.

S ähköpolkupyörä kasvat-
taa suosiotaan, eikä ih-
me. Sähköavustus helpot-
taa matkan tekoa erityises-

ti mäkisillä alueilla, missä vastuk-
sen määrä vaihtelee huomattavasti 
pinnanmuotojen mukaan.

– Sähköavusteinen polkupyörä 
on kuin kuntopyörä liikenteessä. 
Erotuksena tavalliseen kuntopyö-
rään on se, että sähköominaisuuden 
ansiosta pyöräilijä voi valita vastuk-
sen määrän itse. Vaikka vastuksen 
säätäisi ihan minimilleen, aina täy-
tyy polkea. Polkematta pyörä ei kul-

Myyntijohtaja Timo Uotilan mukaan Vantaalla, Tampereella, Tallinnassa ja 1.10. myös Oulussa toimiva Electrobike tarjoaa asiakkailleen parasta palvelua kustannustehokkaasti. 

je mihinkään, Electrobiken perus-
taja Jani Jokinen sanoo.

On harhaluulo, etteikö sähköpyö-
räily olisi liikuntaa laisinkaan. 

– Väitän, että se nimenomaan 
on juuri sitä oikeaa liikuntaa, kos-
ka säädettävän vastuksen avulla sy-
ke pystytään pitämään halutulla ta-
solla. Tämä helpottaa paitsi syket-
tään seuraavia urheilijoita, myös 
laihduttajia, koska sähkön keven-
tävän vaikutuksen ansiosta pyöräi-
lijä jaksaa tehdä pidempiä lenkkejä 
ja näin ollen liikkeelle syntyy enem-
män toistoa, kertoo Electrobiken 
toimitusjohtaja Juha Hämäläinen. 

Kotimaisin voimin eteenpäin
Vuonna 2009 perustettu Electrobike 
on Suomen ensimmäinen ja vanhin 
sähköpyöriin erikoistunut yritys ja 
perheyhtiö. Tällä hetkellä se toimii 
Vantaalla, Tampereella ja Tallinnas-
sa. Neljäs liike avautuu Ouluun 1.10. 

– Ensi keväänä aiomme laajen-
tua Kouvolaan, kun avaamme sin-
ne oman polkupyörätehtaan kon-
serniimme kuuluville Boostbiken 
pyörille, Jokinen sanoo.

Yritys kokee Kouvolan olevan 

sijainniltaan sopiva sen tarpeisiin, 
koska paikkakunnalta on hyvät yh-
teydet joka suuntaan ja lisäksi se 
on lähellä Helsinkiä. Yrityksellä on 
myös jo ennestään pientä luonnon-
läheistä liiketoimintaa Kouvolassa.  

– Oman linjaston ja tehtaan pe-
rustaminen sopii monella tapaa 
arvoihimme: olemme ympäristö-
asioista kiinnostunut avoin yhtiö, 
joka haluaa viedä tuotekehitystään 
eteenpäin kotimaisin voimin. Ta-
voitteenamme on valmistaa tuot-
teet laadukkaasti lähellä asiakasta 
siten, että niiden valmistuksesta 
ja kuljettamisesta aiheutuva hiili-
jalanjälki on mahdollisimman pie-
ni, Hämäläinen sanoo.  

Lisäksi pyörien valmistaminen 
parantaa alueen työllisyystilannet-
ta ja pitää tuotteiden hinnat koh-
tuullisina, koska pitkistä kuljetus-
matkoista aiheutuvia kuluja ei tule.

– Kehitämme pyörien huolto-
mahdollisuuksia rakentamalla omaa 
huoltoverkostoa, Jokinen kertoo.

Edullinen työsuhdepyöräetu
Ympäristöystävällisyyden, koti-
maisuuden ja pyörien käyttömu-

kavuuden ohella Electrobikelle on 
tärkeää, että yhä useampi työnan-
taja voi kannustaa työntekijöitään 
työmatkapyöräilyn pariin. Tätä var-
ten yrityksellä on tarjota työsuhde-
pyöräetu. Se tarkoittaa sitä, että yri-
tyksen sähköpyöriä käyttävä yritys 
maksaa verojen sijaan vain rahoi-
tusyhtiön leasing-koron. 

– Pyöräily tuo vapautta, koska sil-
lä voi ajaa paikkoihin, joihin ei au-
tolla pääse. Myös parkkeeraaminen 
on helpompaa, Hämäläinen sanoo. 

Talvipyöräily on yleistymässä vä-
hälumisten talvien ansiosta. Säädet-
tävä vastus mahdollistaa sen, että 
pyöräilijä voi pukeutua lämpimästi 
ja unohtaa ylämäissä hikoilun.

– Erityisesti Oulussa ollaan kun-
nostauduttu talvipyöräilyssä. Moni 
on sanonut, että kun he kerran ovat 
tutustuneet sähköpyörään, ei taval-
liseen pyörään ole ollut enää paluu-
ta. Pyöräilyn kustannustehokkuus 
on aivan omaa luokkaansa autoi-
luun nähden, Jokinen toteaa.

Sähköpyörien vakuuttaminen on 
helppoa ja edullista, sillä vakuutuk-
set sisältyvät kotivakuutukseen. Va-
kuutusten lisäksi autoilija maksaa 

Sähköpyörätehdas luo uusia 
työpaikkoja Kouvolaan

Fillarointi 
kannattaa
n Sähkön keventävän  
vaikutuksen ansiosta  
pyöräilijä jaksaa tehdä  
pidempiä lenkkejä.

n  Pyöräily on kestävämpi 
vaihtoehto autoilulle, eikä 
siitä aiheudu vero- tai  
polttoainekustannuksia.

n Pyörien valmistaminen 
kotimaassa parantaa maan 
työllisyystilannetta.

myös verot ja bensat, mistä pyöräi-
lijän ei tarvitse huolehtia.

– Elämänlaatu nousee huomatta-
vasti, kun ostaa sähköpyörän. Pyö-
räily haastaa aistit kuulosta hajuun, 
kasvattaa kuntoa ja on ekologinen 
valinta, Hämäläinen summaa. 

teksti maiju korhonen 
kuva joona raevuori
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FEELIA RUOKAKAUPPA  
Helpon kotiruoan verkkokauppa 
mullistaa arjen
 
ALL THOSE PERSPECTIVES  
Hyvä johtaja osaa toimia  
luottamuksen rakentajana 

JOBO REKRYTOINTI
Sopivin työntekijä voi löytyä  
yllättävästäkin paikasta

”Yrityksille  
aiheutuu noin 30 
prosentin lisäkulu 
kuukausittain.” 
BidGate Oy:n toimitusjohtaja  
Harri Malkamäki 
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K äyttäjäkokemukset puhuvat puo-
lestaan. Lääkäri tekee pitkää päi-
vää, eikä ehdi laittaa itselleen 
ruokaa. Ilman laadukasta ravin-

toa työteho laskee. Urheilija treenaa sään-
nöllisesti ja saa personal traineriltaan seik-
kaperäiset ohjeet ruokavaliosta, joka tukee 
urheilusuorituksia. Pitäisi vain käydä kau-
pan kautta ja valmistaa ruoka itse. Laihdut-
taja ja kasvisruokailija puolestaan pohtivat, 
miten laskea kalorien, hiilihydraattien, pro-
teiinien, rasvojen ja kuitujen määrää. Mikä 
ateria sisältää mitäkin?

Kaikki haluavat syödä terveellisesti, mut-
ta tavoitteiden tiellä on isoja esteitä: ajan-
käyttö ja tiedon puute. 

Denys Moskalenko ja 
Stanislav Kuzmin tunnis-
tivat ongelman. He olivat 
urheilijamenneisyydes-
sään tottuneet arvosta-
maan puntaroitua ruo-
kailuohjelmaa, koska ur-
heilija ei pärjää huonolla 
ruoalla. Mistä löytyisi sel-
lainen palvelu, joka tar-
joaisi erilaisiin tarpeisiin 
suunnitellun, maittavan ateriakokonaisuu-
den, jonka voisi tilata suoraan kotiovelle?

– Etsimme palvelua Suomesta, mutta em-
me löytäneet, ja siksi perustimme Growfitin. 
Samantyyppisiä palveluja löytyy Kiinasta, 
Yhdysvalloista ja Venäjältä, mutta ei Suo-
mesta, toimitusjohtaja Moskalenko kertoo.

Yritys on toiminut Helsingissä vuoden 
verran, ja ateriat ovat tehneet kauppansa. 
Tavoitteena on kasvattaa toimintaa Suomes-
sa ja myöhemmin laajemmin Pohjoismaissa. 

Ruokailuohjelmia eri tarpeisiin
Growfitin ateriat valmistuvat käsityönä hel-
sinkiläisessä suurkeittiössä. Siellä ne paka-

taan rasioihin, jotka on merkitty päiväryt-
min mukaan numeroilla 1–5. Asiakkaan ti-
laama ateriakokonaisuus pakataan paperi-
kassiin, ja kuriiri toimittaa lähetyksen ovelle. 

Asiakas voi tilata ruoan yhdeksi tai vii-
deksi tai jopa 20 päiväksi. Palvelu vähentää 
rutkasti päivittäisiä, aikaa vieviä askareita. 
Ei tarvitse laatia ruokalistoja, käydä kaupas-
sa ja seisoa sormi suussa hyllyn edessä. Ei 
raskaiden kassien raahaamista kotiin ja pi-
kaista ruoanlaittoa, ei tiskaamista. Sen si-
jaan monipuolisia aterioita aamusta iltaan. 

Growfitin kuuden eri ruokailuohjelman 
avulla voi pudottaa painoa, kasvattaa lihas-
massaa, syödä kasvisruokaa tai noudattaa 

vaikkapa ketodieettiä. 
Kokit laskevat grammal-
leen kunkin ateriakoko-
naisuuden osatekijät. 

– Monet eivät tiedä, 
mitä he tarvitsevat syö-
däkseen terveellisesti. 
Me tarjoamme kokonais-
valtaisen ratkaisun, em-
me irrallisia palasia. Pal-
velumme avulla voi sääs-
tää aikaa ja elää terveel-

listä elämää, osakas Kuzmin sanoo. 
Growfit lanseeraa syksyllä mobiilisovel-

luksen, jonka avulla asiakas saa lisää vaih-
toehtoja sopivan ateriapaketin koostami-
seen. Yrittäjäkaksikko kehittää myös pak-
kausrasioiden kierrätystä ja ekologisuutta.

Jatkuvan kehittämisen alla ovat myös re-
septit. Herkulliset ateriat muistuttavat mau-
ltaan kotiruokaa, jonka merkitys korostuu, 
kun palvelua käyttää pitkään. Huolellises-
ti valmistetun, valmiin ruoan nauttiminen 
on kuin palkinto keskellä hektistä arkea ja 
tyytyväisyyden takaa herkullinen tuoksu. 

Growfitin osakas Stanislav Kuzmin ja toimitusjohtaja Denys Moskalenko tarjoavat arjen 
kiireisiin fiksua, terveellistä sekä herkullista ruokaa ammattilaisen otteella. 

T uulivoimaa, vesivoimaa, maaläm-
pöä, bioenergiaa, aurinkosähköä: 
suomalaista energiantuotantoa 
rakennetaan yhä ympäristöystä-

vällisemmäksi ja päästöttömäksi. Esimer-
kiksi tuulivoimakapasiteettia odotetaan 
vuonna 2021 valmistuvan ennätyksellinen 
määrä, lähes 1 000 megawattia.

Hallitusohjelman tavoitteena on hiili-
neutraali Suomi vuoteen 2035 mennessä, 
mikä edellyttää päästövähennyksiä kaikilla 
sektoreilla. Pyrkimyksenä on muun muassa 
lähes päästötön sähkön- ja lämmöntuotan-
to 2030-luvun loppuun mennessä. 

Electrical Expert on asiantuntijayritys, 
joka auttaa sekä tuulivoimayhtiöitä että 
muita uusiutuvaa energiaa tuottavia yhtiöi- 
tä ja sähköverkkoyhtiöitä niiden rakennus- 
ja saneeraushankkeissa.

Painopiste uusiutuvassa energiassa
Sopii hyvin kuvaan, että yrityksen toimitilat 
löytyvät Vantaan Virtatalosta. Suuren raken-
nuksen katolla on mittava aurinkovoimala, 
ja muu sähkö tulee tuulivoimasta. 

– Oikea paikka uusiutuvan energian pal-
veluyhtiölle, toteaa yrityksen perustaja 
Tommi Hietala. 

Vaikka Electrical Expert on nuori yritys, 
on sen työntekijöillä monipuolista osaa-
mista ja kokemusta energia- ja sähköalal-
ta. Hietala on työskennellyt pitkään sähkö-
verkkojen rakentamisen ja tuulivoiman pa-
rissa. Kokemusta löytyy myös ydinvoimas-
ta sekä kaasu- ja hiilivoimaloista.

Nyt painopiste on uusiutuvan energian 
puolella. Konsultointi- ja projektinhallinta-
palveluita tarjoava yritys on mukana useis-
sa suurjännite-, verkonrakennus-, aurinko- 
ja tuulivoimahankkeissa. Myös sähköener-
gian varastohankkeet uusiutuvan energian 
yhteydessä ovat tulleet tutuiksi.

– Hankkeen alussa määritellään yhdessä 
kunkin asiakkaan tarpeet, minkä jälkeen yri-
tys hoitaa suunnittelun, toteutuksen, kilpai-
lutuksen ja valvonnan alusta loppuun asti 
asiakkaan puolesta. Asiakas puolestaan voi 

keskittyä täysin omaan ydinliiketoimintaan-
sa tai osallistua projektiin haluamallaan ta-
valla, Hietala toteaa.

Monipuolinen palvelupaletti
Electrical Expert auttaa asiakkaitaan erilais-
ten projektien suunnittelussa ja rakennut-
tamisessa. Yrityksen palveluihin lukeutuu 
muun muassa voimajohtohankkeet, säh-
köverkkoon liittyminen, sähköasemien ja 
muuntamoiden saneeraukset ja rakentami-
set sekä erilaiset lupaprosessit.

Esimerkiksi uuden voimajohdon suunnit-
telu ja rakentaminen on monivaiheinen pro-
sessi, jossa taloudellisten ja teknisten seik-
kojen lisäksi on otettava huomioon maan-
käyttö ja ympäristön vaatimukset. 

– Voimajohtohankkeisiin liittyy muun 
muassa esi- ja yleissuunnittelua, maanomis-
tajien kuulemista, johtoreittien suunnitte-
lua ja pylväspaikkojen määrittämistä. Näi-
hin kaikkiin vaiheisiin voimme tarjota osaa-
vaa apuamme, Hietala kertoo.

– Toimimme lähellä tilaajaa, mikä antaa 
meille mahdollisuuden toimia joustavasti ja 
nopeasti. Pyrimme löytämään asiakkaalle ai-
na parhaiten toimivat ja kustannustehokkaat 
laitteet ja ratkaisut. Meidän avullamme asia-
kas voi säästää 5–10 prosenttia hankkeen ko-
konaiskustannuksista, jatkaa Hietala.

Yritys on mukana projekteissa eri puo-
lella Suomea. Uusiutuvan energian puolel-
la on käynnissä hankkeita muutamasta me-
gawatista yli tuhanteen megawattiin. Verk-
koyhtiöpuolella on tällä hetkellä työn alla 
110 kilovoltin voimajohtohanke sekä 110 ki-
lovoltin johtotöiden urakoitsija- ja työmaa-
valvonta sekä HSEQ-tehtäviä.

Vuoden 2021 aikana Electrical Expertin 
tavoitteena on laajentaa toimintaansa myös 
esimerkiksi kylmätekniikan puolelle. 

– Uusiutuvalla energialla tuotettua kylmää 
tulemme tarvitsemaan tulevaisuudessa yhä 
enemmän, ja näissä asioissa voimme auttaa 
asiakkaitamme. Kylmästä saatu lämpö pitää 
ottaa talteen ja kokonaisenergiatehokkuutta 
parantaa nykyisestä, Hietala toteaa.

Suomessa on käynnissä ennätysmäärä uusiutuvan energian 
hankkeita. Electrical Expert Oy auttaa niitä toteuttavia yhtiöitä 
löytämään kustannustehokkaita ja toteutuskelpoisia ratkaisuja.

Ei kaloreiden laskemista, kaupassakäyntejä, kokkailua ja tiskaa-
mista arjen kiireissä. Sen sijaan jääkaappi täynnä maukkaita  
aterioita. Growfit on tuonut Suomeen uuden tavan syödä hyvin.

Uusiutuva energia 
valtaa markkinaa

Myös kiireen  
keskellä voi syödä 
monipuolisesti

Electrical Expert auttaa sekä tuulivoimayhtiöitä että muita uusiutuvaa energiaa tuottavia 
yhtiöitä ja sähköverkkoyhtiöitä niiden rakennus- ja saneeraushankkeissa.

WWW.GROWFIT.FI

teksti marja hakola kuva via ramstén

“
Moni ei tiedä, 
mitä tarvitsee 
syödäkseen 
terveellisesti.

teksti helen partti kuva mikko suutarinen

WWW.AURINKOINSINOORIT.FI

Älykäs aurinkosähköjärjestelmä optimoi itse tuotetun sähkön käyttöä. 
Esimerkiksi sähköauton latausta voi ohjata kätevästi sovelluksen avulla. 

A urinkoinsinöörit Oy:n 
toimitusjohtaja Thomas 
Lindner elää niin kuin 
opettaa: omakotitalon 

katolla on aurinkopaneeleja. Au-
totallista löytyy järjestelmän ydin, 
vaihtosuuntaaja eli invertteri.

– Aurinkosähköjärjestelmän han-
kinta on iso ja tärkeä päätös, sitä voi-
si verrata vaikka salaojitusurakkaan. 
Se on tulevaisuuteen vaikuttava in-
vestointi, joka nostaa talon arvoa.

Aurinkosähköjärjestelmä voi 
Lindnerin mukaan kestää jopa yli  
30 vuotta. Se edellyttää kuitenkin, 
että järjestelmän komponentit ovat 
korkealaatuiset ja että asentajaksi 
valitaan yritys, joka tuntee aurin-
kosähkön ja jolla on kokemusta jär-
jestelmien suunnittelusta ja asen-
nuksesta. 

Aurinkosähköjärjestelmä 
säästää luontoa ja kukkaroa

Aurinkoinsinöörit on maahan-
tuontiyritys, joka panostaa edus-
tamiensa tuotteiden laatuun ja hy-
vään asiakaspalveluun. Vuonna 
2009 perustettu yritys tarjoaa yksi-
löllistä neuvontaa ja hoitaa huolto- 
ja takuuasiat ripeästi ja joustavasti. 

– Olemme saksalaisen SMA Solar 
Technologyn virallinen yhteistyö-
kumppani Suomessa. SMA on ollut 
edelläkävijä aurinkosähkön alalla 
jo yli 40 vuotta, ja yritys on Euroo-
pan suurin invertterien valmistaja.

Aurinkoinsinöörien kautta kulut-
tajat saavat SMA:n tuotteille pitkät 
takuuajat ja toimivaa palvelua.

Tankki täyteen sähköä
Aurinkosähköjärjestelmän ansios-
ta omakotitalosta on muodostunut 
päästöttömän sähkön tuottaja. Kun 
järjestelmään lisätään älykkäitä rat-
kaisuja ja laitteita, voidaan itse tuo-
tetun sähkön käyttöä optimoida ja 
ohjata haluttuun paikkaan ja aikaan. 

– Aurinkosähköä kannattaa tuot-
taa ensisijaisesti omaan käyttöön. 
Ylimääräinen sähkö voidaan varas-
toida erilaisiin akkuratkaisuihin, tai 
sitä voi myös myydä verkkoon, mut-
ta se ei ole kovin taloudellista.

SMA:n aurinkosähköjärjestel-
mään on mahdollista liittää älykäs 
latauslaite, SMA EW Charger, jolla 
sähköauto saadaan ladattua mah-

dollisimman suurella aurinkosäh-
kön osuudella. Ratkaisu tarjoaa eri-
laisia latausvaihtoehtoja: pikala-
tauksen, määräaikalatauksen ja en-
nusteeseen perustuvan latauksen.

– Kun on kiire, valitaan pikala-
taus, jolloin laite toimii maksimi-
teholla, käyttäen lataukseen joko 
aurinkovoimaa tai sähköä verkos-
ta. Määräaikalatauksessa laite käyt-
tää vain itse tuotettua aurinkosäh-
köä ja on siten päästötön ja edulli-
nen. Ennusteeseen perustuvassa la-
tauksessa laitteeseen ohjelmoidaan 
haluttu liikkeellelähtöaika ja halut-
tu latauksen määrä, ja laite hoitaa 
latauksen sen mukaisesti.

Latausta voi kätevästi ohjata ja 
sen etenemistä seurata puhelimeen 
tai tietokoneeseen ladattavalla SMA 
Energy App -sovelluksella.

Suomen autokanta sähköistyy 
kovaa vauhtia. On arvioitu, että vuo- 
teen 2030 mennessä maassamme 
olisi jopa neljännesmiljoona säh-
köautoa.

– Jos haluaa tankata autonsa säh-
köllä, kannattaa sen olla itse tuotet-
tua aurinkosähköä, Lindner sanoo.

Itse tuotettu sähkö on 
ekologista, taloudellista 
sekä turvallista. Älykäs 
aurinkosähköjärjestelmä 
optimoi sähkön käyttöä 
ja säästää sekä ympäris-
töä että kukkaroa.

Stiman Raija Kämäräinen rohkaisee yrityksiä ja organisaatioita etsimään tuekseen osaavia ammattilaisia, 
sillä pienikin apu voi olla käänteentekevää, kun se tulee osaavalta taholta.

Konkari koutsaa taas

Y rittäjä Raija Kämäräisen 
seurassa on hauskaa. 
Sympaattinen opettaja, 
kouluttaja ja konsultti 

käärii tarkat havaintonsa elämästä 
älykkääseen ja lämpimään huumo-
riin. Ajatus siitä, että vain viisi vuot-
ta sitten lääkäri arvioi hänet pysy-
västi työkyvyttömäksi, on täysin 
käsittämätön. Sitä se oli myös Kä-

märäisen mielestä; pikkuaivoin-
farkti oli vaurioittanut puhetta ja 
liikuntakykyä, mutta sairaseläke 
ei ollut hänelle vaihtoehto.

– Kun lääkäri sanoi, että työelä-
mään palaaminen ei ollut realisti-
nen asia, ensimmäinen ajatukseni 
oli, että tämä homma katsotaan. 
Tarvitsin laajan kattauksen mo-
niammatillista kuntoutusta. Tein 

Yritysjohtamisen koulu-
tus- ja konsulttitoimisto 
Stimassa laitetaan pitkä
kokemus likoon, jotta 
toiset voisivat menestyä.

sinnikkäästi töitä, ja välillä moti-
vaatio oli koetuksella. Kun taiste-
lin menetettyä toimintakykyäni ta-
kaisin, ammattilaisten tuki auttoi 
kääntämään taistelun voitoksi.

Tänä päivänä mikään Kämäräi-
sen olemuksessa tai ulosannissa ei 
anna viitteitä infarktista. Työky-
ky palautui, ja monessa liemessä 
keitetty konkari palvelee asiakkai-
taan ilolla ja vankalla kokemuksel-
la. Hän selätti toivottoman tilanteen 
– kenties siksi, että hänen elämän-
tehtävänään on muuttaa mahdoton 
mahdolliseksi. Kämäräisen yritys, 
Stima, tekee yrityksille, yhteisöil-
le ja organisaatioille sitä, mitä mo-
niammatillinen kuntoutustiimi te-
kee ihmiselle. Asiakaspalvelun, pal-
velumuotoilun, tuotteistamisen ja 
markkinointiviestinnän koulutus-
ten lisäksi Stimassa sparrataan yri-
tyksiä, annetaan viranomaisneu-
vontaa ja tehdään sisällöntuotan-
toa, kielenhuoltoa sekä oikolukua. 

Opetustöistä yrittäjäksi
Kämäräisen oma asiantuntemus on 
kerätty pitkän uran varrella muun 
muassa finanssi- ja myyntialalta, 
markkinoinnista, opetus- ja koulu-
tustehtävistä sekä yritysmaailmas-
ta. Koulutukseltaan hän on hallin-
totieteiden maisteri ja kauppatie-
teiden kandidaatti. Stima startta-
si vuonna 2013, kun Kämäräinen 
heittäytyi täysipäiväiseksi yrittä-
jäksi opetustöistä. Myöhemmin 
mukaan yritykseen lähti myös hä-
nen tyttärensä Inka Kämäräinen, 
jonka ydinosaamista ovat tekstin-
tuotanto- ja kielenhuoltopalvelut.

“– Stiman vahvuus on se, että 
olemme olleet niin monessa mu-
kana. Olemme pieni ja ketterä yri-
tys, mutta pystymme tarjoamaan 
hyvin kokonaisvaltaista tukea. Yri-
tysasiakkaiden kohdalla mietin aina 
paitsi kokonaisuutta, myös sen osia 
ja pieniä yksityiskohtia, joille arjes-
sa helposti sokeudutaan.

Toimiva yhteistyö auttaa
vaikeuksista voittoon
Kämäräinen toteaa, että liikunta- ja 
puhekyvyn menettäneen potilaan 
kuntouttamisessa toimintakykyi-
seksi on yllättävän paljon saman-
kaltaisia piirteitä kuin hyvässä yri-
tysvalmennuksessa.

– Todella monissa yrityksissä ja 
organisaatioissa yritetään tehdä 
itse sellaisiakin asioita, joihin ei 
välttämättä ole asiantuntemusta. 
Pienikin ulkopuolinen apu voi ol-
la näissä tilanteissa erittäin ratkai-
sevaa. Jos minun olisi pitänyt kun-
toutua yksin, en olisi onnistunut. 
Kun olin itse umpikujassa, minua 
kannateltiin siihen pisteeseen, jos-
sa pystyin taas jatkamaan työtäni. 
Se todella kosketti. Samankaltai-
sen kokemuksen haluaisin välit-
tää myös omille asiakkailleni.

teksti nina sarell 
kuva eino ansio

teksti marja hakola 
kuva aurinkoinsinöörit oy

Joskus pienikin  
ulkopuolinen apu 
voi olla erittäin 
ratkaisevaa.
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All Those Perspectivesin perustaja Barbro Teir kirjoitti eksistentiaalista 
johtamisvalmennusta käsittelevän Mikä on tarkoitus? -teoksen.

E tätyöskentely lisää työn-
tekijän vapautta ja hävit-
tää monilla aloilla työ-
ajan merkityksen. Työn-

tekijöiden suoriutumista aletaan ar-
vioida yhä enemmän työstä synty-
neen laadullisen ja määrällisen tuo-
toksen perusteella, kertoo All Tho-
se Perspectives Oy Ab:n perustaja 
ja johtamiskouluttaja Barbro Teir.

Useimmille työntekijöille muutos 
on mieleinen, mutta monet johtajat 
kaipaavat menneeseen. Johtaako tä-
mä yhteentörmäyksiin työpaikoilla? 
Ei välttämättä. Perinteisestä kont-
rolloivasta johtamisesta voidaan 
luopua, kun työntekijän ja työnan-
tajan välillä vallitsee luottamus.

– Luottamuksen rakentamisessa 
eksistentiaalinen johtamisfilosofia 

Hyvä johtaja osaa toimia  
luottamuksen rakentajana

voi auttaa. Se näkee ihmisen ko-
konaisuutena, jonka toimintaan ja 
valintoihin vaikuttavat monet asiat. 
Työn ja vapaa-ajan tapahtumat ei-
vät voi olla vaikuttamatta toisiinsa. 
Esimiehen täytyy oppia tuntemaan 
alaisensa kokonaisvaltaisesti. Se on 
lähtökohta ja edellytys luottamus-
suhteen syntymiselle, Teir sanoo.

Kuuntelemisen merkitys
Teir järjestää esimiehille ja johta-
jille eksistentiaaliseen näkemyk-
seen perustuvia yksilö- ja ryhmä-
valmennuksia. Tavoitteena on sy-
ventää valmennettavien työsken-
telymotivaatiota, parantaa työssä-
jaksamista ja lisätä heidän kykyään 
ymmärtää ja johtaa erilaisia ihmisiä. 

–  Aina esimiehet eivät välttämät-
tä osaa aidosti kuunnella ja kysyä. 
Valmennuksessa kehitetään juu-
ri näitä taitoja. Mitkä ovat työnte-
kijän kannalta tärkeitä arvoja työs-
sä? Miksi hän toimii tietyllä taval-
la? Kun esimies ymmärtää työnteki-
jöiden tunteet ja yksilölliset motii-
vit, hänen on helpompi löytää tavat 
motivoida ja rakentaa luottamusta.

Teir aloittaa valmennukset kar-
toittamalla toimintatapoja Narrati-
ve Big Five -analyysin avulla. Kar-
toitus antaa kuvan ihmisen persoo-
nallisuudesta ja tavoista toimia eri-
laisissa työtehtävissä.

– Tavoitteena on selvittää, min-
kälaisiin työtehtäviin henkilön per-
soonallisuus parhaiten soveltuu. 
Tiedon avulla johtamista voi säätää 
toimivammaksi. Tulokset ovat läh-
tökohta koko valmennusprosessille. 

Kirja avaa valmennusta 
Teiriltä valmistui viime vuonna ek-
sistentiaalista johtamisvalmennusta 
käsittelevä Mikä on tarkoitus? -teos. 
Kirjassa hän avaa fiktiivisten hen-
kilöhahmojen ja kaunokirjallisen 
kerronnan avulla valmennuksen 
holistista luonnetta, ajatusmaail- 
maa ja mahdollisuuksia. Teos sisäl-
tyy valmennuspaketteihin ja sen voi 
ostaa Adlibris-verkkokirjakaupasta.

– Kirjassa esiintyvä valmentaja ja 
hänen asiakkaansa ovat kuvitteel-
lisia, mutta eksistentiaalista maail-
mankatsomusta ja metodeja käsi-
tellään todenmukaisesti.

Teir on valmistunut Helsingin 
yliopistosta sosiologiksi ja tehnyt 
35-vuotisen työuran media-alalla 
muun muassa toimituspäällikkönä, 
päätoimittajana, toimitusjohtajana 
ja toiminut jäsenenä useiden yritys-
ten hallituksissa. Hän on valmistu-
nut sertifioiduksi eksistentiaalisek-
si valmentajaksi tukholmalaisesta 
Existentiellt Forumista. 

Kun työelämän globaalin 
rakennemuutoksen 
myötä työajan ja -paikan 
merkitys alkaa vähetä,  
johtajan kyky motivoida 
ja rakentaa luottamusta 
työntekijöihin korostuu. 

teksti tuomas i. lehtonen 
kuva sanni hirvonen
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M atkapuhelinliitty-
mien monenkirja-
villa markkinoilla 
optimaalisten liitty-

mäsopimusten valinta ja ylläpitämi-
nen voivat olla hankala ja aikaa vie-
vä prosessi, eikä ajantasaista hallin-
tajärjestelmää välttämättä ole käy-
tössä. Ajasta jälkeen jääneiden liitty-
mäsopimusten aiheuttamat lisäkus-
tannukset ovat monelle yritykselle 
ja julkishallinnon toimijalle yllätys. 

– Olemme jo 12 vuoden ajan eri-
koistuneet tietoliikennekonsultoin-
tiin ja optimoineet asiakkaidemme 
teleoperaattoripalveluita. Toimin-
tamme on osoittautunut yrityksille 
kannattavaksi, sillä väärin mitoite-
tut ja käyttämättömät liittymät ai-

heuttavat yrityksille keskimäärin 
noin 30 prosentin lisäkulun mat-
kapuhelinliittymiin kuukausittain, 
BidGate Oy:n toimitusjohtaja Harri 
Malkamäki herättelee.

Hyvästit Exceleille
Tietoliikennekonsultointiin eri-
koistunut BidGate Oy säästää asi-
akasyritystensä aikaa ja rahaa kil-
pailuttamalla teleoperaattoripalve-
luita ja optimoimalla matkapuhe-
lin- ja laajakaistaliittymiä asiakkai-
densa puolesta. Hiljattain yhtiö on 
julkaissut liittymien säännölliseen 
optimointiin sekä kustannusten ja 
käytön seurantaan käyttäjäystäväl-
lisen verkkopalvelun. Ensimmäisen 
optimoinnin yhteydessä saavute-

taan usein jopa 30–40 prosentin 
kustannussäästöt. Yhtiön taustalla 
olevan Malkamäen vuosikymmen-
ten kokemus teleoperaattorialalta 
on antanut vankan perustan palve-
lun kehittämiselle.

– Yritysten matkapuhelinliitty-
mien käytön seuranta ja ajan tasalla 
pitäminen tuottaa jatkuvaa ylimää-
räistä työtä. Kehittämämme palve-
lu vastaa tähän haasteeseen pitkäl-
le viedyllä automaatiolla, Exceleil-
le voi heittää hyvästit. Älykkäät al-
goritmit pitävät huolen yrityksen 
matkapuhelinliittymäkannasta 
kuukausittain, Malkamäki kertoo.

Verkkopalvelu tekee asiakkaalle 
kuukausikohtaiset ehdotukset liit-
tymäoptimoinnista käyttäjäkohtai-

sesti analysoidun datan perusteella. 
– Palvelu laskee yrityksen sopi-

mushinnoittelun ja käytössä ole-
vien liittymätyyppien perusteella 
optimaalisen kokoonpanon liitty-
mille. Samalla se laskee myös opti-
moinnilla saavutettavat kustannus-
säästöt, esittelee Malkamäki.

Palvelun tarjoama markkinaver-
tailu tekee mahdollisen liittymäso-
pimuksen vaihtamisen helpoksi so-
pimuskauden päätyttyä.

– Palvelu auttaa kilpailuttamaan 
liittymät käytössä olevan datan pe-
rusteella hyvissä ajoin ennen sopi-
muskauden päättymistä. Näin var-
mistetaan, että yrityksellä on jatku-
vasti liittymissään markkinoiden 
parhaat hinnat, Malkamäki toteaa.

Optimoitu hinnoittelu
Optimointipalvelun hinnoittelu-
malli takaa, ettei matkapuhelinliit-
tymistä saavutettu kustannushyö-
ty valu BidGate-palvelun kuluihin.

– Olemme täysin teleoperaattori-
palveluntarjoajista riippumaton toi-
mija, ja edustamme ainoastaan asi-
akkaitamme. Näin ollen liittymien 
kilpailutus ei nakerra omaa tulos-
tamme, ja olemme voineet pitää 
palvelun käyttäjillemme kannatta-
vana. Optimointipalvelun hinnoit-
telu skaalautuu asiakkaan liittymä-
määrän mukaan. Kuukausittainen 
laskutuksemme on noin euro liitty-
mää kohden, Malkamäki kertoo ja 
rohkaisee säästämään teleoperaat-
torikustannuksissa jo tänään.

Eroon turhista 
liittymäkuluista

BidGate Oy:n toimitusjohtaja Harri Malkamäki kertoo, että väärin mitoitetut liittymät aiheuttavat keskimäärin noin 30 prosentin lisäkulun matkapuhelinliittymiin kuukausittain.

Käyttämättömiä matkapuhelinliittymiä, hillittömiä roaming-kustannuksia, 
palvelupuhelut pilvissä tai markkinahinnoista jälkeen jääneet sopimukset? 
Matkapuhelinliittymien kilpailutus- ja optimointipalvelu säästää kuukausi- 
tasolla yrityksille aikaa, vaivaa ja rahaa.

teksti mari korhonen kuva suvi laine

Automatisoitu 
BidGate tuo 
selvää säästöä
0 1 .  
KUSTANNUSSÄÄSTÖJEN  
MAKSIMOINTI

0 2 . 	  
KÄYTÖN SEURANTA

0 3 . 	  
KUSTANNUSTEN  
HALLINTA

Automatisoitu liittymien 
optimointi varmistaa, että 
jokainen puhelinliittymä on 
optimoitu käyttötarpeen 
mukaan. Automatisoitu 
prosessi säästää eurojen  
lisäksi henkilöstön aikaa.

Kuukausittainen liittymien 
käytön seuranta ja analyysi 
varmistavat, ettei matka-
puhelinliittymien yli- tai 
alikäyttö aiheuta yritykselle 
lisäkustannuksia.

Automaattinen seuranta 
tarkistaa laskutusvirheet.
Sopimuskauden päätyttyä 
palvelu kilpailuttaa parhaat 
hinnat yrityksen tarpeisiin. 

K otona kokkaamisen suo-
sio väheni ja valmiiden 
ruokien kysyntä kasvoi 
20 prosenttia edellis-

vuoteen nähden huhti-kesäkuus-
sa. Kun päivät ovat aikataulutet-
tuja töiden, opiskelun tai harras-
tusten myötä, kotona vietetty aika 
halutaan käyttää palautumiseen ja 
perheen kanssa yhdessäoloon. Va-
paa-ajan arvostuksen lisääntyessä 
kaupassakäynti ja ruoanlaitto näh-
dään yhä useammassa perheessä 
vaivana ja aikasyöppönä. Tavalli-
sen kotiruoan arvostuksen lisään-
nyttyä on moni siirtynyt ruoan 
verkkokauppaan. Muutos kiihdyt-
tää Feelia Ruokakaupan suosiota.

Kuumennusta vaille valmis
Ainutlaatuinen Jyväskylän yli-
opistossa alkunsa saanut konsep-
ti on mullistanut suomalaisten ar-
jen. Feelia Ruokakaupan kotiruoan 

Helpon kotiruoan 
verkkokauppa 
mullistaa arjen

verkkokauppa tuo suomalaisko-
teihin kotimaisista raaka-aineista 
valmistetut kotiruoka-ateriat, jot-
ka toimitetaan kuumennusta vail-
le valmiina ja valmistuvat jopa alle 
kymmenessä minuutissa. Palvelu 
mahdollistaa sen, että kotona on ai-
na kotiruokaa valmiina ilman kau-
passa käyntiä ja kokkausta – moni-
puolisesta ravinnosta tinkimättä. 

–  Kun koko viikon ruoat tuodaan 
valmiina kotiin ja ruoka on muu-
tamassa minuutissa valmista, va-
pautuu aikaa muuhun. Palvelum-
me on muuttanut kotiruokailuja 
merkittävästi, ja haluammekin ol-
la helpottamassa suomalaisten ruo-
kailuja ympäri maan – myös syrjä-
seuduilla. Arvostus säästyvää va-
paa-aikaa kohtaan näkyykin sel-
keästi kotiruoan verkkokaupan 
räjähdysmäisenä kasvuna: reilus-
sa vuodessa olemme toimittaneet 
jo lähes kolme miljoonaa annosta 

suomalaiskoteihin, kehityspäällik-
kö Josefiina Lahti iloitsee.

Monipuolista säästöä
Päiviin vapautuvat tunnit ja ruo-
kakuluista syntyvät säästöt ajavat 
suomalaisia ruoan verkkokaupan 
pariin. Perinteisesti ruoan verkko-
kaupassa ruokatarvikkeet toimite-
taan asiakkaan kotiovelle, mutta 
ruoka tulee kuitenkin kokata itse. 
Kun ruoat puolestaan toimitetaan 
valmiina, säästyy aikaa kaupassa-
käynnin lisäksi myös ruoan laitol-

ta jopa tunteja viikossa. 
Ajansäästön lisäksi viikon ruo-

kaostosten tilaaminen verkkokau-
pasta kotiovelle auttaa myös säästä-
mään ruokakuluissa, kun heräteos-
tot jäävät vähemmälle. Valmiit ko-
tiruoat voivat tuoda säästöä myös 
annoshintaan. Feelia Ruokakaupan 
annoshinnat lähtevät 78 sentistä, jo-
ten ne tulevat edullisemmaksi kuin 
kotiin tilattu pizza. Keskimäärin yk-
si henkilö syö 12,50 eurolla koko vii-
kon päivälliset ja valmiiksi kootussa 
Feelia Perheboksissa neljän hengen 

perhe saa viikon ruoat 52 eurolla. 
Ruoan verkkokauppa on ottanut 

reippaan kasvuloikan viimeisen 
kahden vuoden aikana. Kuluttaja-
käyttäytymisen muutoksen lisäksi 
kasvua vauhdittavat useat trendit 
kuten digitalisaatio, kotimaisuu-
den ja vastuullisuuden arvostus 
sekä lisääntynyt kiire. Yhä useam-
pi suomalainen ostaa ainakin osan 
ruoastaan verkosta ja kiireen yhä 
lisääntyessä kuluttajat ovat siirty-
neet kuluttamaan palveluita, jois-
sa vaivattomuus korostuu. 

Feelia Ruokakaupan kehityspäällikkö Josefiina Lahti kertoo, että kotiruoan verkkokaupan suosion kasvua
vauhdittaa suomalaisten arvostus tavallista ruokaa ja sujuvaa arkea kohtaan.

Sujuvan arjen arvostus on kasvanut Suomessa.  
Nyt suosiossa ovat vaivattomuus ja valmiit kotiruoat, 
mikä vauhdittaa kotiruoan verkkokaupan kasvua.

teksti sanna halonen kuva lotta kankaanpää
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J oudut kolariin parkkipaikal-
la ja mietit, miten käytännön 
paperisota hoidetaan. Vahin-
kotapauksessa riittää, että 

avaat vakuutusyhtiösi mobiiliso-
velluksen, johon kirjaudut kasvo-
jen tunnistuksella. Tämän jälkeen 
sovellus kysyy tarvittavat tiedot ja 
neuvoo toimenpiteet kolaripaikal-
la. Samalla täyttyy automaattisesti 
myös korvaushakemus, joka siirtyy 
heti käsittelyyn.

– Monet kansainväliset asiakas-
palveluyritykset ovat digitaalisis-
sa palveluissa jo pitkällä. Nykyi-
sin myös kuluttajat odottavat, että 
mobiiliapplikaatiot auttavat heitä 
etenemään systemaattisesti, tur-
vallisesti ja automatisoidusti lähes 
kaikkien palveluiden kohdalla. Voi-
kin sanoa, että salasanojen aika on 
ohi. Ne ovat tietoturvariski, hanka-
lia käyttää ja ylläpitää, sanoo turval-
lisen digitaalisen kanssakäymisen 
palveluita tarjoavan Signicat AS:n 
kehitysjohtaja Janne Jutila.

Asiakassuhde  
syvenee mobiilissa

Suomessa moni kuluttajille tar-
jottava digitaalinen sovellus poh-
jautuu salasanojen käytölle, vaikka 
suuri osa tietomurroista johtuu juu-
ri niiden kalastelusta. Hakkerit pys-
tyvät selvittämään helpohkoja sala-
sanoja sekunneissa ja pahimmillaan 
imuroimaan esimerkiksi yrityksen 
kaikki asiakastiedot haltuunsa. 

– Vain pankkisektorin tietoturva 
ja helppokäyttöisyys on Suomessa 
edelleen maailman huipputasoa. 
Vahvaan tietoturvaan tottuneet 
kuluttajat odottavat yhtä tietotur-
vallista ja toimivaa palvelua muilta-
kin palveluntarjoajilta, Jutila toteaa.

Digiturvallisuus luo arvoa
Suurin osa nykyisestä liiketoimin-
nan kasvusta tapahtuu mobiiliym-
päristössä, joten myös käyttäjät 
olettavat, että palvelut sujuvat äly-
puhelinta käyttäen vaivattomasti ja 
mahdollisimman automatisoidusti. 

– Tämän päivän yritykset kohtaa-
vat digitaalisessa liiketoiminnassa 

kilpailijoita maailmanlaajuisesti. 
Uskallan väittää, että monien yritys-
ten luotettavuus ja kuluttajien niis-
tä saama mielikuva kärsivät merkit-
tävästi, jos tätä ei oivalleta ajoissa.

Jo nyt monet kansainväliset yri-
tykset tarjoavat palveluitaan vain 
verkossa. Kilpailu asiakkaista ra-
kennetaan mobiilisovellusten va-
raan, joissa sekä asiakassuhteen 
hoitaminen että palveluiden ja tuot-
teiden ostaminen tapahtuvat kor-
kea tietoturva säilyttäen.  

– Jos haluaa tiivistää asiakassuh-

teitaan ja parantaa omaa digitaalis-
ta kilpailukykyään, kannattaa ha-
kea apua asiantuntijoilta ja hank-
kia tietoturvaratkaisut palveluina, 
joiden pohjalle on helppo raken-
taa toimivia sovelluksia. Tarjoam-
me Signicatilla digitaalisia ratkai-
suja henkilöllisyyden sähköiseen 
vahvistamiseen, turvalliseen tun-
nistautumiseen ilman salasanoja 
sekä juridisesti pitäviin sähköisiin 
allekirjoituksiin. Kaikki luottamus- 
ja varmennepalvelut löytyvät mei-
dän avullamme yhdestä osoitteesta.

Signicat AS:n kehitysjohtaja Janne Jutilan mukaan nykyisin kuluttajat odottavat, että mobiiliapplikaatiot 
auttavat heitä etenemään systemaattisesti, turvallisesti ja mahdollisimman automatisoidusti.

Salasanat ovat tulleet tiensä päähän. Tänä päivänä 
kuluttajat suosivat verkossa asioidessaan helppoa ja 
turvallista biometristä tunnistautumista. 

teksti pekka säilä  kuva patrik pesonen

Toimitusjohtaja Auli Miettinen lupaa takuun: jos rekrytoidun henkilön 
työsuhde päättyy alkuun, uusi työntekijä etsitään ilman eri korvausta. 

T yöntekijän valinta ei men-
nyt nappiin. Työnhakuil-
moitus ei tuottanut yh-
tään hakijaa. Hakijoita 

oli kymmeniä, mutta heissä ei ol-
lut yhtään sopivaa. Nämä kokemuk-
set saavat yhä useamman organisaa-
tion kääntymään rekrytoinnin am-
mattilaisten puoleen. 

– Se sopivin työntekijä saattaa 
löytyä yllättävästä paikasta. Siksi 
käytämme suorahakua eli headhun-
tingia kaikissa toimeksiannoissam-
me, myös perinteisen ilmoitushaun 
rinnalla. Joskus teemme niin, että 
asiakkaamme hoitaa itse ilmoittelun 
ja me täydennämme sitä suorahaul-
la, kertoo JOBO Rekrytointi Oy:n toi-
mitusjohtaja Auli Miettinen.

Suorahaulla tavoitetaan nekin 
työpaikan vaihtoa miettivät, jotka 
eivät vastaa hakuilmoituksiin.

– Löydämme nimiä omista ver-
kostoistamme, joita rakennamme 
jatkuvasti. Kanavia on monenlai-
sia, ja joskus olemme löytäneet 

Sopivin työntekijä voi löytyä 
yllättävästäkin paikasta

huipputyöntekijän jopa korkea-
koulun lopputyörekisteristä.

Pitkä kumppanuus kannattaa
Työnhaku on muuttunut viime 
vuosina entistä työläämmäksi se-
kä työntekijöitä etsiville organisaa-
tioille että työnhakijoille, mutta di-
gitalisaatio on helpottanut monia 
hakuprosessin vaiheita. 

Rekrytoinnin ammattilaiset myös 
erikoistuvat. JOBO Rekrytointi tun-
tee parhaiten taloushallinnon, hal-
linnon, myynnin ja it-alan osaajat. 

– Toki hoidamme muidenkin alo-
jen haut aina tarvittaessa. Rekry-
tointi onkin yhä enemmän kump-
panuuksien rakentamista ja palve-
lujen räätälöintiä asiakaskohtaises-
ti. Tutustumme aina organisaation 
arvoihin ja kulttuuriin, jotta löy-
dämme sinne sopivat henkilöt pit-
källä aikavälillä. Kumppanuuteen 
perustuvan rekrytoinnin tulokset 
ovat usein parempia kuin yksittäis-
ten hakujen, Miettinen toteaa. 

Rekrytointiyritys on aina mu-
kana myös työnantajamielikuvan 
muokkaamisessa.

– Pieni osa työnantajista ymmär-
tää, että hyvä työkulttuuri tai edut 
voivat ratkaista sen, paljonko haki-
joita työnhaku tuottaa. Myönteisis-
tä asioista kannattaa viestiä. 

Liian moni etsii ihmeihmisiä
Miettisen oma pitkä kokemus rekry-
toinnista on avannut silmiä myös 
alan epäkohdille. JOBO Rekrytointi 
syntyikin viime keväänä tuomaan 
alalle uusia tuulia.

– Rekrytoinnin maailmassa tarvi-
taan välittävää, inhimillistä ja asia-
kaskeskeistä toimintatapaa. Ei ole 
oikein, että hakijat eivät kuule hake-
muksensa lähettämisen jälkeen mi-
tään. Jokaista tulee kohdella hyvin. 
Oikeiden henkilöiden löytäminen 
yritykseen mahdollistaa liiketoi-
minnan kasvun ja hyvän työelämän.

Vaikka työvoimapula koettelee 
monia aloja, liian moni yritys etsii 
edelleen ihmeihmisiä, jotka osaa-
vat kaiken, ovat kokeneet kaiken ja 
poistavat työyhteisöstä ongelmat.

– Onnistuneet rekrytoinnit voi-
sivat lisääntyä, jos kriteereitä hie-
man löysättäisiin. Esimerkiksi täy-
dellinen suomen kielen osaaminen 
ei tulevaisuudessa voi enää olla jo-
ka alalla ehdoton vaatimus.

JOBO Rekrytointi rakentaa pitkäjänteistä yhteistyötä 
asiantuntemuksen, inhimillisyyden ja suorahaun  
varaan, jotta sen asiakkaat löytäisivät parhaita osaajia.

LISÄTIETOA SIGNICATIN  
TARJOAMISTA RATKAISUISTA:
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