
Koulutus
Innovatiivinen työssäoppimismalli 
yhdistää henkilöstön koulutuksen  

tehokkaaseen työntekoon. s. 4

IT-palvelut
Uudet teknologiat sekä muutokset 

organisaatioissa luovat IT-kumppanille 
entistä konsultoivampaa roolia. s. 6

Tapahtumat 
Elämyksiä tarjoava tapahtuma 
mahdollistaa aitoja kohtaamisia  
digitaalisen arjen keskellä. s. 8

Työhyvinvointi. Laadukas kahvi kertoo arvostuksesta. s. 12
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Yritysratkaisut

Myynnin perusteet eivät saa unohtua  
digitalisaation tuomassa murroksessa. 
Puheenvuorossa Mika D. Rubanovitsch. s.2
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UUSI AIKA ja uudet työkalut. Myynti ei ole 
enää selkeä, suoraviivainen prosessi, joka 
etenee aina samalla tavalla. Myyntiorgani-
saatioista on tullut joustavia sopeutujia.On 
yrityksesi minkä kokoinen tahansa tai on 
sinulla kuinka monta johdettavaa hyvän-
sä, joukossa ei voi olla yhtäkään työnteki-
jää, joka ei miellä olevansa myyjä. Asiak- 
kaasi ei mieti kehen hän on yhteydessä, 
mitä kanavaa hän kulloinkin käyttää, eikä 
suostu kunnioittamaan 
yritysten omista lähtö-
kohdista käsikirjoitettu-
ja prosesseja. Asiakas on 
24/7 yhteydessä minne 
haluaa.

MYYNTI JA  ostaminen 
ovat murroksessa, kun 
digitalisaatio muok-
kaa pelisääntöjä. Moni 
yritys eksyy myynnin 
ja markkinoinnin au-
tomaation, sosiaalisen 
myynnin ja uusien työ-
kalujen viidakossa. Vir-
tual selling eli virtuaali- 
myynti on nykyaikainen tapa tehokkaa-
seen myyntityöhön. Se on parhaimmillaan 
osa isompaa myyntiprosessia, kivijalan ja 
myyntisuppilon rinnalla. Tärkein taito on 
kuitenkin valmius reagoida ja suhtautua 
muutokseen avoimesti, sillä kanavat, työ-
kalut ja ostajien käyttäytyminen muuttu-
vat jatkuvasti. 

MYYNTI ON  koko organisaation asia. Yri-
tyksen back office -toiminnot ovat kään-
tyneet kasvot asiakkaaseen päin olevaksi 
front-deskiksi. Markkinointiautomaatio, 
älykäs liidien ohjaus ihmisen verkkokäyt-

täytymisen perusteella, chattibotit ja ihmis-
avusteiset chatit ottavat tehokkaasti kop-
pia potentiaalisista asiakkaista perinteisen 
myynnin tukena. Asiakkaan oikea-aikainen 
kohtaaminen ja H2H, eli human-to-human, 
korostuvat entisestään digiaikakaudella.

MYYJÄN ON ylläpidettävä dialogia eri ka-
navissa koko asiakkaan ostoprosessin ajan. 
Vuoropuhelua ja vaikuttamista täytyy koh-

distaa myös niihin päättä-
jiin, joihin ei saada suoraa 
kontaktia osto- ja myynti-
prosessin aikana. Ei riitä, et-
tä asiakas luottaa myyjään - 
hänen on luotettava koko or-
ganisaatioon. 

KANNATTAA pysähtyä het-
keksi. Myynnin perusteet ei-
vät saa unohtua digitaalises-
sa maailmassa. Syvällinen 
pohjatyö, asiakkaan tilan-
teeseen ja tarpeeseen tutus-
tuminen, luottamuksellinen 
suhde ja oikea asenne ovat 
näkemyksellisen myynnin 

kulmakiviä. Lisäksi virtuaalimyynnin työ-
kalujen tulee kuulua jokaisen myyjän työ-
kalupakkiin. Uusien toimintatapojen omak-
suminen tuo myyjälle rohkeutta ehdottaa 
hyvän vuoropuhelun jälkeen kokonaisval-
taista ratkaisua.

VANHOJA OPPEJA ei kannata heittää ro-
mukoppaan. Paras tulos saadaan nivomalla 
yhteen nykyaikaiset ja perinteiset menetel-
mät. Tuloksena on sulava myyntiprosessi, 
jossa asiakkaan nykytila on kartoitettu en-
nakkoon ja hän saa myyntitilanteessa rat-
kaisun, joka ylittää sopivasti odotukset.

Pysähdy myymään

Mika D. Rubanovitsch
Toimitusjohtaja 
Johtajatiimi

Puheenvuoro 

“

Suomen Devtecin perustaja ja toimitusjohtaja Jari Puheloinen ei ollut suunnitellut toisen yrityksen ostamista. Ajatukset muuttuivat yhden myyntipuhelun seurauksena. 

Asiakkailta saatu  
palaute korostaa 
hyvän palvelun 
tärkeyttä.

Suomen Devtec Oy on  
jo vuosien ajan toiminut  
öljyntorjunta- ja pyyhintä-
tuotteiden maahantuojana 
sekä tuottajana. Kun mah-
dollisuus alan konkarin  
liiketoiminnan ostamiseen 
tarjoutui, alkoivat toimet 
laajenemista varten edetä 
nopealla aikataululla. 

teksti joonas ranta 
kuva joona raevuori

V alkeakoskelta lähtöisin 
olevan Suomen Devtec 
Oy:n toimitusjohtaja  
Jari Puheloisella ei ollut 

alun perin minkäänlaisia suunnitel-
mia ostaa toista yritystä. Ajatukset 
alkoivat kuitenkin muuttua, kun 
Puheloisen poika, perheyritykses-
sä työskentelevä Joona Puheloinen 
soitti siivous- ja hierontatarvikkeita 

myyvälle Novakari Oy:lle.
– Tarkoitus oli myydä omia tuot-

teitamme. Pitkien keskustelujen 
myötä päädyttiin ostamaan koko 
yritys, Joona Puheloinen nauraa.

Vuonna 1986 perustettu Suomen 
Devtec maahantuo sekä valmistaa 
Valkeakosken tehtaallaan öljyntor-
junta- ja pyyhintätuotteita. Nova-
karissa Puheloisia kiinnosti tukku-
rin vahva historia myynnin puolella. 
Jo 80-luvulla perustetun Novakarin 
perustaja Kari Kautto oli siirtymässä 
eläkkeelle ja etsi tahoa, joka haluaisi 
jatkaa yrityksen ja alan vahvan brän-
din kehittämistä tulevaisuudessa.

– Ennen yrityskauppaa meillä 
ei ollut läheskään yhtä vahvaa sii-
voustarviketarjontaa, myyntipuo-
len kanavaa tai osaamista kuin nyt, 
Jari Puheloinen kertoo.

Kaupan myötä Suomen Dev- 
tec sai itselleen entistä laajemman 
tuotekatalogin sekä kanavan tuk-
kumyyntiin. Puheloinen näkee yri-
tyskaupan molempien osapuolten 
vahvistavan toisiaan.

– Valkeakoskella sijaitsevan teh-
dastuotantomme ansiosta Novaka-

rin tukkumyyntipuoli saa jatkossa 
materiaalia myyntiin suoraan oman 
konsernin sisältä.

Tuttu brändi vahvistaa
Jari Puheloinen ei ryhtynyt osto-
hommiin kevein perustein. Suo-
men Devtec oli ennen yrityskaup-
paa keskittynyt erityisesti pyyhintä-
tuotteisiin. Muutokset kunnallisis-
sa kilpailutuksissa loivat kuitenkin 
painetta laajentaa tarjontaa.

– Julkisyhteisöt ovat iso osa asia-
kaspohjaamme. Kun ennen siivous-
puolella kilpailutettiin pyyhintä-
tuotteet ja siivousvälineet erikseen, 
kuuluvat ne nyt samaan pakettiin. 
Tähän vastataksemme meidän piti 

laajentaa tarjontaamme.
Ennen ostopäätöstä Puheloi-

nen kartoitti Novakarin tilanteen 
tarkasti. Asiakkaille tehdyn soit-
tokierroksen myötä kuva Novaka-
rista tunnettuna ja arvostettuna 
kumppanina vain vahvistui.

– En ollut aiemmin tajunnut, mi-
ten arvostettu brändi Novakari on. 
Käytännössä jokainen jututtamani 
asiakas tunsi yrityksen entuudes-
taan, Puheloinen sanoo.

Palautteen oltua yksinomaan po-
sitiivista oli lopullinen päätös yri-
tyskaupasta helppo.

Enemmän kuin myyntiä
Novakari tarjoaa nyt siivousalan 
tuotteiden ja asiantuntemuksen li-
säksi hieronta-alan tuotteita. Yrityk-
sen Helsingin Tattariharjulla sijait-
sevassa varastomyymälässä asioi 
säännöllisesti erikokoisten yritysten 
edustajia sekä yksityishenkilöitä.

Novakarilla 17 vuotta työsken-
nellyt tukkumyyjä Pietari Sainio 
painottaa ihmislähtöiselle palve-
lulle rakentuvaa toimintaa.

– Emme ole koskaan halunneet 

olla pelkkä luukku, jonka kautta 
tavara ja raha vaihtaa omistajaa. 
Meillä on aikaa keskustella asiak-
kaidemme kanssa, jotta paras rat-
kaisu löytyy, Sainio toteaa.

– Moni asiakas on joskus meiltä 
ostaessa sanonut, että olisi saanut 
tuotteen jostain halvemmallakin. 
Asiakkailta saatu palaute korostaa 
hyvän palvelun tärkeyttä.

Nyt oman tehtaan tukemana No-
vakari jatkaa entistä vahvempana 
toimijana. Johdon ja työntekijöiden 
mielestä erityisesti myynnin rooli 
tulee kasvamaan tulevaisuudessa.

Tulevaisuutta pohtiessa on ai-
kaa katsoa myös taaksepäin. Sai-
nio ja Puheloinen innostuvat muis-
telemaan Novakarin alkutarinaa. 
1980-luvulla Kari Kautto osti ison 
kasan esimerkiksi ravintoloiden 
vessoista tuttuja wc-paperitelinei-
tä ja ryhtyi myymään niitä ympä-
ri Suomea.

– Telineet asiakkaille myytyään 
oli niihin helppo myydä itse pape-
ria. Kyllä tällaisen myyntityön pääl-
le kelpaa rakentaa yrityksen tule-
vaisuutta, Puheloinen naurahtaa.

Siivousalan tukku kasvaa  
perheyrityksen omistuksessa

05 HILL AUDIT 
Aikaa asiakkaille ja  
työntekijöille
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”Tavoitteenamme on 
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aiempaa paremmin 
saataville ja kertoa 
niistä selkeämmin.” 
Helsingin seudun kauppakamarin johtaja 
Saija Äikäs
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Monissa organisaatioissa  
tuskaillaan kasvavien 
muutospaineiden kanssa. 
Henkilöstön oppimiseen 
pitäisi uhrata aikaa, eikä 
koulutus saisi syödä päi-
vittäistä tulosta. Sovelton 
koulutusmalli yhdistää  
oppimisen ja työnteon.  

teksti tuomas i. lehtonen 
kuva joona raevuori

S ovelto Oyj:n toimitusjoh-
taja Sanna Varpukarin mu-
kaan työelämä on rajussa 
muutoksessa. Sovelton 

maaliskuussa julkaistavan tutki-
muksen mukaan suomalaisjohta-
jat arvioivat organisaatioidensa työ-
tehtävien muuttuvan peräti 50–90 
prosenttia seuraavan vuosikymme-
nen aikana. 

– Maailman talousfoorumi on ar-
vioinut jokaisen työntekijän tarvit-
sevan keskimäärin 101 päivää uu-

Johtava konsultti Pasi Lehtiniemi, toimitusjohtaja Sanna Varpukari sekä digitaalisen oppimisen johtaja Mikko Sievänen uskovat työnteon ja jatkuvan uuden oppimisen yhdistämiseen.

delleen- tai täydennyskoulutusta 
vuoteen 2022 mennessä, jotta osaa-
minen pysyisi kehityksen vauhdis-
sa. Se on 15 prosenttia työajasta. Nä-
kemyksemme mukaan suomalaisen 
työntekijän tulisi käyttää 5–10 pro-
senttia työajasta eli 1–4 viikkotun-
tia osaamisen uudistamiseen, Var-
pukari laskee.

Sovelton muutosjohtaja ja tu-
levaisuudentutkija Risto Linturin  
mielestä työväestön osaamisen 
ajanmukaistamiseksi pitäisi tehdä 
nopeita toimenpiteitä, jotta Suomi 
pysyy kilpailukykyisenä.

– Työuran aikana jatkuva ja sys-
temaattinen kouluttautuminen on 
työkyvyn ylläpidon kannalta kes-
keistä, sillä se hyödyttää niin työnte-
kijöitä, työnantajia kuin yhteiskun-
taakin. Jatkuva kouluttautuminen 
pitäisi mahdollistaa kaikille työnan-
tajasta riippumatta, Linturi toteaa.

Metodi tavoitteiden mukaan
Perinteisellä koulutusmallilla tarvit-
tavat koulutusmäärät eivät onnistu 
ja kaivatut oppimistulokset jäävät 
haaveeksi. Siksi Sovelto on kehit-
tänyt uuden työssäoppimismallin, 

jossa oppiminen ja työnteko limit-
tyvät toisiinsa. Opittua sovelletaan 
mahdollisimman pian käytännös-
sä, mikä parantaa työtehoa ja aut-
taa asioiden sisäistämistä. 

– Oppimateriaali voi olla vaik-
ka parin minuutin pituinen video, 
jonka voi katsoa kännykällä, Varpu- 
kari mainitsee.

Sovelton työssäoppimismallissa 
voidaan käyttää erilaisia metodeja 
organisaatioiden ja yksilöiden tar-
peiden mukaan. Esimerkkeinä Var-
pukari mainitsee kiihdytetyn oppi-
misen, ongelmalähtöisen ja kääntei-
sen oppimisen mallit sekä erilaiset 
hybridimallit.

– Organisaatioilla on olemassa 
huippulaatuista sähköistä koulu-

tusmateriaalia ja MOOC-kursseja, 
mutta usein ohjaus ja valmentajan 
tuki puuttuvat. Sen takia perintei-
sen eLearning-koulutuksen läpäi-
see vain 3–6 prosenttia osallistujis-
ta. Hybridi-mallimme tuo oppilaiden 
käyttöön verkkomateriaalien lisäksi 
henkilökohtaisen ohjauksen, asian-
tuntijakatsaukset, virtuaaliset ym-
päristöt ja yhteisön tuen. Näin mo-
ninkertaistamme läpäisyprosentin. 
Hybridi-mallia on käytetty menes-
tyksekkäästi esimerkiksi Microsof-
tin sovelluskehittäjä- ja BI  -valmen-
nuksissa, Varpukari toteaa.

Kiihdytetyn oppimisen mallilla 
Sovelton #oppimislupaus koulut-
taa opiskelijat uuteen ammattiin 
100 päivässä. Monien eri alojen tar-
peisiin soveltuva malli perustuu te-
hokkaaseen ohjaukseen, yhteisölli-
syyteen ja tekemällä oppimiseen.

– Yhdessä Academic Work Aca-
demy Finland Oy:n kanssa olem-
me kouluttaneet tällä mallilla so-
velluskehittäjiä esimerkiksi lentä-
jistä ja fysioterapeuteista. 18 kuu-
kauden aikana tutkinnon on suo-
rittanut 133 henkilöä. Nyt etsim-
me kumppania muutamaan pilot-

tihankkeeseen, joissa työsuhteessa 
olevat työntekijät opiskelisivat ko-
konaan uuden ammatin.

Esimies johtaa oppimista
Varpukarin mukaan osaamistar-
peiden muutokset johtuvat pitkälti  
digitalisaatiosta, joka vaikuttaa 
kaikkiin aloihin ja yhtenäistää op-
pimistavoitteita. Yhä useammassa 
tehtävässä tarvitaan yleisiä työelä-
mätaitoja, kuten vuorovaikutus- ja 
tietoteknisiä taitoja sekä kykyä joh-
taa itseään ja kehittää omaa työtään.

Arjessa organisaation osaamis-
vajeita on vaikea tunnistaa. Siksi  
Sovelto tekee asiakkailleen erilaisia  
kartoituksia. Niiden pohjalta luo-
daan tavoitteet osaamisen kehittä-
miselle, määritellään työntekijöille  
soveltuvat kehitysaskeleet ja oppi-
mismetodit sekä valitaan parhaat 
työvälineet kehityksen seurantaan. 

– Oppiminen vaatii työntekijöiltä 
motivaatiota ja sitoutumista. Työn-
antajan tulee tukea tätä tarjoamalla 
jokaisen työntekijän käyttöön par-
haiten soveltuvat oppimisen tavat.  

WWW.SOVELTO.FI/HS

Työssäoppimismallin avulla 
maksimoidaan tuottavuus 

“
Oppimateriaali  
voi olla vaikka 
parin minuutin 
mittainen video.

T op Loungesin filosofia on, 
että asiat tehdään aina ta-
vallista paremmin. Asia-
kas halutaan yllättää po-

sitiivisesti toimittamalla luvattua 
enemmän ja varautumalla pienim-
piinkin yksityskohtiin. Yritys toteut-
taa monipuolisia tilaisuuksia johto-
tasoa myöten etiketin mukaan, mut-
ta rennolla, tilaisuuden luonteen 
mukaisella palveluotteella. 

– Panostamme räätälöitäviin ti-
laisuuksiin, ja meille on aina erit-
täin tärkeää, että asiakas saa yksi-
löllistä ja korkealaatuista palvelua 
läpi koko palveluketjumme, aloittaa 
toimitusjohtaja Tero Lyyra.

Palvelua laatu edellä
Lyyra näkee, että etenkin pääkau-
punkiseudulla tasokkaiden yritys-
tilaisuuspalveluiden kysyntä on 
kasvussa. Menestyäkseen yrityk-
sen täytyy kuitenkin olla vahva ja 
luotettava kumppani, jolla on ky-
kyä ratkaista asiakkaan kaikki tar-

Yksilöllisyys luo 
uniikin tilaisuuden

peet ja tarjota alansa palvelut koko-
naisvaltaisesti yhden luukun peri-
aatteella. Kasvavan kilpailun vuoksi 
yrityksen täytyy myös tietää omat 
vahvuutensa.

– Vahvuutemme on tinkimätön 
kyky ja halu palvella asiakasta sa-
moin kuin haluaisimme itseämme-
kin palveltavan. Haluamme vakuut-
taa asiakkaan palaamaan oman te-
kemisemme kautta.

Top Lounges suunnittelee ja to-
teuttaa yrityksille avaimet käteen 
-periaatteella esimerkiksi kokouk-
set, koulutukset, seminaarit, edus-
tus- ja saunatilaisuudet sekä juhlat 
joka lähtöön. Upeiden tilojen lisäksi 
tilaisuudet sisältävät muun muassa  
henkilökunnan, cateringin ja moni-
puoliset ohjelmapalvelut. Valikoi-
massa on myös jäähallien VIP-aitiot.

Yrityksen palvelut keskittyvät 
lähinnä pk-seudulle, mutta tilauk-
sia toteutetaan räätälöidysti myös 
muualle Suomeen sekä ulkomaille.

– Tilaisuuksiin sisältyy tietysti 

myös laadukkaat ja vireystilaa yllä-
pitävät tarjoilut, kuten esimerkiksi 
tumma suklaa, pähkinät, hedelmäs-
moothiet ja raikas vesi. Lounaalle 
voi valita niin kevyitä ja terveellisiä 
kuin myös perinteisempiä annok-
sia. Illalliset täyttävät vaativimman-
kin asiakkaan toiveet. Keittiömme 
tunnetaankin korkeasta laadustaan 
ja erittäin hyvästä asiakaspalaut-
teesta, kertoo Lyyra ylpeänä.

Räätälöity tilaisuus 
Top Loungesin avulla voi tilava-
linnasta riippuen järjestää muun 

Kuvan Astoria-sali ja muut Top Loungesin tilat muuntautuvat monenlaisten tilaisuuksien järjestämiseen.

Laadukkaiden yritystilaisuuspalveluiden kysyntä on  
kasvussa. Alan jatkuvasti kasvavan kilpailun vuoksi 
palveluntarjoajan tulee olla kumppanina luotettava ja 
tunnistaa uniikit vahvuutensa. 
teksti ja kuva top lounges

muassa 2-250 hengen kokoukset ja 
illalliset tai jopa 400 hengen semi-
naarit, juhlat ja cocktailtilaisuudet. 
Tilaratkaisuista Lyyra nostaa esil-
le neljä takuuvarmaa Top Lounges 
-kohdetta: Astoria-sali, Astor-ka-
binetti, Esplanadin Kattohuoneis-
to sekä Top Lounges Ateljee. Ky-
seiset kohteet sijaitsevat upeissa 
ympäristöissä Helsingin ydinkes-
kustassa.

– Kaikki valikoimastamme löyty-
vät tilat ja palvelut ovat uskomat-
toman muuntautumiskykyisiä ja 
täyttävät vaativammankin asiak-

kaan toiveet. Tilaisuudet räätälöi-
dään asiakkaalle sekä tilat kaluste-
taan ja somistetaan aina kunkin ti-
laisuuden luonteen ja henkilömää-
rän mukaan.

– Lisäksi oma catering-palvelum-
me antaa makutakuun ja korkeata-
soinen palveluhenkilöstömme huo-
lehtii tilaisuuksien virheettömästä 
kulusta sekä toteuttaa kunkin asi-
akkaan toiveet yksilöllisesti, palki-
tulla ja kiitellyllä laadulla, toimitus-
johtaja Lyyra lopettaa.

WWW.TOPLOUNGES.FI

V uonna 2010 perustet-
tu Hill Audit Oy on kas-
vanut tasaisesti alus-
ta lähtien. Asiakaskun-

ta koostuu pääasiassa pienistä ja 
keskisuurista yrityksistä sekä kon-
serneista, mutta joukossa on myös 
säätiöitä ja yhdistyksiä. Perinteisen 
tilintarkastuksen lisäksi tarjolla on 
konsultointipalveluita, kuten yri-
tysjärjestelyjä, verokonsultointia 
sekä koulutuspalveluita.

Tilintarkastusalalla yritys on eri-
lainen toimija: nopeasti reagoiva, 
lähellä ja helposti tavoitettavissa. 
Sen nuorekas ja dynaaminen ilma-
piiri onkin kaukana siitä mieliku-
vasta, joka monella alasta on.

– Tilintarkastustoimiala koetaan 
konservatiiviseksi, ehkä jopa har-
mahtavaksi. Me haluamme rikkoa 
tätä mielikuvaa, kertoo yrityksen 
osakas Antti Tuomola.

Henkilöstö on Hill Auditille ai-
dosti tärkein voimavara. Kun yri-
tyksen arvoja määriteltiin, työnte-

Aikaa asiakkaille 
ja työntekijöille 

kijät olivat alusta asti mukana. Jo-
kainen sai ensin miettiä omia hen-
kilökohtaisia arvojaan, joista sitten 
valittiin koko yrityksen arvot: per-
he ja läheiset, terveys sekä työn ja 
vapaa-ajan tasapaino.

– Meille oli tärkeää, etteivät ar-
vot jää pelkäksi sanahelinäksi. Sik-
si mietimme yhdessä, miten ne 
saadaan myös toteutumaan. Lop-
putuloksena syntyi konkreettisia 
toimenpiteitä, joita noudatetaan 
yrityksen arjessa, kertoo Tuomola.

Henkilöstön hyvinvointiin ja 
viihtyvyyteen panostetaan mo-
nin keinoin, kuten esimerkiksi tar-
joamalla työaikajoustoja ja etätyö-
mahdollisuuksia, järjestämällä hen-
kilöstötilaisuuksia sekä ylläpitämäl-
lä yrityskulttuuria, jossa kaikilla on 
mahdollisuus vaikuttaa asioihin.

Keskusteleva työkulttuuri
– Avoimuus on keskeinen osa työ-
kulttuuriamme. Kaikki työnteki-
jämme tietävät miten yhtiöllä me-

nee ja mitä työkaverille kuuluu. Ke-
nenkään ei tarvitse jäädä yksin poh-
timaan asioita, vaan aina on aikaa 
keskustella niistä yhdessä, kuvai-
lee yhtiön toimitusjohtaja ja osakas 
Päivi Rönkkö.

Tilintarkastusalalla kiire on usein 
vallitseva olotila, mutta Hill Audi-
tissa on haluttu valita toisin. Henki-
lökohtaisen palvelun, hyvän tavoi-
tettavuuden ja oikea-aikaisen rea-
goinnin mahdollistaa etupainottei-
nen rekrytointistrategia.

– Haluamme pitää kiinni siitä, et-

Osakas Antti Tuomola ja toimitusjohtaja Päivi Rönkkö haluavat panostaa henkilöstön hyvinvointiin ja rikkoa 
tilintarkastusalaan liitettyjä harmaita mielikuvia. Biljardipöytä hankittiin työntekijän ehdotuksesta. 

Konsultoivassa tilintarkastusyhteisössä ollaan asiak-
kaan tavoitettavissa. Digitalisaation myötä kirjanpidon 
aineistot ovat siirtyneet sähköiseen muotoon, ja kon-
sultoivan tilintarkastuksen tarve kasvaa.
teksti arna grym  kuva tapio auvinen

tä kaikilla on aikaa yhteisistä asiois-
ta puhumiseen, Rönkkö painottaa.

Syvempi ymmärrys luvuista
Digitalisaatio on mullistanut myös 
tilintarkastusalaa.

– Yritysten tarpeet ovat muuttu-
neet. Kirjanpito ja tilinpäätös val-
mistuvat aiempaa nopeammin säh-
köisten järjestelmien ansiosta. Siksi 
syvempi ymmärrys luvuista koros-
tuu entisestään, Tuomola toteaa.

Hill Auditin vahvana valttikortti-
na on konsultoiva palvelutapa.

– Asiakkaan palveleminen on yksi 
toimintamme kulmakivistä. Olem-
me aktiivisesti yhteydessä asiak- 
kaisiin ja kommunikoimme heille 
tarkastuksen havainnot sekä suosi-
tukset. Ja ennen kaikkea suoritam-
me tarkastukset sovitussa aikatau-
lussa, Tuomola lisää.

– Nykyajan digitaalisessa toimin-
taympäristössä tilintarkastus olisi 
täysin mahdollista hoitaa etänäkin, 
mutta me mielellämme tapaamme 
asiakkaan myös kasvotusten, toimi-
tusjohtaja Rönkkö summaa.
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Tehokkuutta työpäivään 
terveellisellä tarjoilulla

Toimitusjohtaja Noora Fagerström keksi Jungle Juice Barin liikeidean aikoinaan Dubaissa nautittuaan herkullista tuorejuomaa.

S amalla kun terveystietous 
kasvaa, myös kysyntä ra-
vitsevammille vierastarjoi-
luille nostaa päätään. Pe-

rinteisten vierastarjoilujen sijaan 
monet tahtovat tuoreita ja luon-
nonmukaisia juomia, jotka pitävät 
vireystasoa yllä ja tarjoavat elimis-
tölle sen oikeasti kaipaamia ainei-
ta, vitamiineja, kuituja ja proteiinia.

Kahvi, pulla, keksit ja croissan- 
tit ovat antamassa sijaa mehuk-
kaille välipaloille. Moni nauttii 
palavereissa mieluummin hedel-

mien ja marjojen antioksidant-
teja, flavonoideja ja mineraaleja,  
kuin leivonnaisten vehnäjauhoa, 
sokeria ja rasvaa. 

– Valmiit tuorejuomat ovat paitsi 
terveellistä myös helppoa tarjotta-
vaa. Hedelmiä tai kasviksia ei tar-
vitse itse ryhtyä kuorimaan eikä  
paloittelemaan. Juoman voi lisäksi 
nauttia nopeasti ja siististi, sanoo 
Smoothie Heaven Oy:n toimitusjoh-
taja Noora Fagerström.

Yrityksen Jungle Juice Barit ovat 
tuttuja kauppakeskuksista. Kulut-

tajat ovat löytäneet hyvin Suomen 
ensimmäisen mehu- ja smoothie-
baariketjun tarjonnan, mutta viime  
vuosina asiakkaita on saatu kasva-
vissa määrin myös yritysmaailman 
puolelta, etenkin pk-seudulla.

– Terveelliset juomat maistuvat 
yhtä hyvin asianajajille kuin peli-
yhtiöiden väelle. Osa yrityksistä ti-
laa smoothieita ja shotteja säännöl-
lisesti, kun taas toiset tarttuvat pu-
helimeen suunnitellessaan esimer-
kiksi aamiaistilaisuutta tai muuta 
yritystapahtumaa. Parhaat myyn-

tisesongit ovat kevät ja syksy, sillä  
ne ovat täynnä erilaisia tapahtumia. 

Vireystaso tulee ravinnosta
Urheilua ja terveellisiä elämäntapo-
ja nuoresta asti harrastaneelle Fa-
gerströmille terveellisyyden tren-
din kasvaminen on sydämen asia. 
Hän soisi mielellään, että yrityksis-
sä ymmärrettäisiin ravinnon yhteys 
työhyvinvointiin.

– Oikeanlainen ravinto pitää ih-
misen virkeänä. Hyvä vireystaso 
puolestaan auttaa keskittymään  
ja pysymään tehokkaana ja hyvän-
tuulisena. Oikea ravitsemus vähen-
tää myös sairauspoissaoloja. 

Aidoista hedelmistä, marjoista 
ja kasviksista valmistetut juomat 
maistuvat yrityksissä niin aamiai-
sella, kahviaikaan kuin lounastun-
nillakin.

– Kiireiset korvaavat smoothieilla 
aterioita, sillä juomista saadaan tu-
kevia lisäämällä kuitua – esimerkik-
si chia-siemeniä – sekä hera-, hamp-
pu- tai riisiproteiinia. Huolehdimme 
siitä, että juomien ravintosisältö on 
monipuolinen. Esimerkiksi vihers-
moothieissa on avokadoa, pinaat-
tia, persiljaa, tammenlehtisalaattia 
ja lehtikaalia, Fagerström kertoo.

Makujen kirjo on laaja, ja erilaiset 
sekoitukset takaavat sen, että kukin 
voi valita itselleen sopivan energia-
pitoisuuden. Jotkut ovat tarkkoja 
nauttimansa sokerin määrästä. He 
valitsevat vihersmoothien tai vaih-
toehdon, jossa appelsiinimehu on 
korvattu porkkanamehulla.

Yritysten tilaamat tuotteet val-
mistetaan Smoothie Heavenin uu-
den pääkonttorin keittiössä Helsin-
gin Keskuskadulla. Jos asiakasyri-
tys sijaitsee kauppakeskuksen sisäl-
lä tai sen naapurissa, juomat on toki 
mahdollista tilata myös kauppakes-
kuksen toimipisteestä.

Vastuullisuus edellä 
Yrityksenä Smoothie Heaven haluaa 
toimia vastuullisesti; raaka-aineita 
tilataan vain sertifioiduilta hedel-
mä- ja vihannestukuilta. Tämän li-
säksi kotimaista tuotantoa suosi-
taan aina, kun se on mahdollista. 

Viime vuonna yritys luopui muo-
vipakkauksista. Nyt kaikki mu-
kit, pillit sekä kannet valmiste-
taan PLA-biomuovista, jonka poh-
jana on biohajoava maissitärkke-
lys. Raaka-aineen hiilijalanjälki on 
pieni, ja jäte voidaan kompostoida 
teollisesti. Fagerström toivoo, että 
Jungle Juice Barin asiakkaat kaup-
pakeskuksissa jättäisivät astiat pil-
leineen baarin biojäteastiaan, jot-
ta jäte päätyisi kompostoitavaksi.

Smoothie Heavenin tarina on ol-
lut nousujohteinen, mutta oppira-
hojakin yritys on matkallaan mak-
sanut. Toissa vuonna se sai vakaut-
ta pääomasijoitusyhtiö Vaaka Part-
nersista, josta tuli yrityksen enem-
mistöomistaja. Nyt suunnitelmissa 
on kansainvälistyminen.

Hedelmistä, marjoista ja 
kasviksista valmistetut 
smoothiet, mehut sekä  
shotit ovat yhä useam- 
man yrityksen valinta 
niin henkilökunnan kuin  
vieraidenkin vireystason 
ylläpitämiseen.

teksti liisa joensuu 
kuva juha arvid helminen

“
Huolehdimme 
siitä, että juomien 
ravintosisältö on 
monipuolinen.  

Uudet teknologiat luovat 
IT-kumppanille konsultoi-
vampaa roolia. Topteam 
painottaa IT-puolen koko 
elinkaaren huomioimista 
nykyhetken kartoituksesta 
vanhojen laitteiden kestä-
vään hävittämiseen asti.  

teksti joonas ranta 
kuva topteam it

T änä päivänä yritysten 
IT-kumppanuudet eivät 
perustu ainoastaan laite-
hankinnoille. Uudet tek-

nologiat sekä muutokset organisaa-
tioissa painottavat alan siirtymistä 
entistä enemmän palvelumalliin.

– Oikeat teknologiset valinnat 
ovat tärkeitä, mutta lopulta vain 
työkalu, toteaa Topteamin palve-
lujohtaja Petri Järvenpää.

Topteam on IT-alan asiantuntija, 
joka laitemyynnin lisäksi palvelee 
yrityksiä kattaen koko IT-ratkaisu-

Topteamin palvelujohtaja Petri Järvenpää vastustaa tärkeilevää sanahelinää. Hän haluaa tarjota suurten yritysten ratkaisuja myös pienemmille toimijoille helposti ja selkeällä kielellä.

jen elinkaaren. Yritys on osa valta-
kunnallista G30-ketjua, joka palve-
lee asiakkaitaan 300 henkilön ja 30 
toimipisteen kautta.

– Useat asiakkaamme eivät toimi 
teknologia-alalla. Heidän laitteis-
tonsa ja ohjelmistonsa päivitykset 
on suunniteltava niin, että ne pal-
velevat liiketoimintaa.

Pienempien tai vähemmän tek-
nologiakeskeisten alojen toimijoi-
den ei pitäisi kuitenkaan tyytyä mil-
lään tavalla huonompiin ratkaisui-
hin. Päinvastoin Järvenpää painot-
taa, että nykyään suurimpien yritys-
ten laite- ja palvelutaso voidaan tuo-
da sulavasti pienempienkin toimi-
joiden arkeen.

Jargonin sijaan ratkaisuja
Topteam ei myy asiakkailleen tuot-
teita tai palveluita, joita nämä eivät 
tarvitse. Tyrkyttämisen sijaan Jär-
venpää haluaa istua asiakkaan kans-
sa alas – samalle puolelle pöytää.

– Pidämme valikoimamme mo-
nipuolisena ja ajan tasalla. Uusis-
ta teknologioista esimerkiksi pilvi-
palveluiden hyödyntäminen kiin-
nostaa yrityksiä kasvavissa määrin.

– Pelkkää myyntiä tärkeämpää 
on katsoa yhdessä asiakkaan kans-
sa, mikä tukee tämän liiketoimintaa 
parhaiten – nyt ja tulevaisuudessa.

Jargonin sijaan Topteam haluaa 
puhua asiakkaan kieltä. Myös Jär-
venpää vastustaa sanahelinää.

– On täysin ymmärrettävää, että 
IT-alan termiviidakko välillä tur-
hauttaa. Jargonin takana piilottelu 
ei ole kenellekään hyödyllistä, Jär-
venpää painottaa.

– Meidän tehtävämme asiantun-
tijoina on avata haasteita ja esitel-
lä mahdollisuudet asiakkaalle sel-
keästi. Vasta sitten voimme yhdessä 
pohtia sopivimpia siirtoja.

IT-alalla käytetyn järjestelmäkar-
toitus-termin sijaan Järvenpää ha-

luaisikin puhua tarvekartoituksesta.
– Selkeä kommunikointi on 

avainasemassa myös palvelumyy-
jiemme työssä. Hyvät myyjät ovat 
IT-alalla kiven alla, ja heille on yri-
tyksessämme jatkuvasti kova ky-
syntä, Järvenpää huomauttaa.

Elinkaaren kattava palvelu
Topteam tarjoaa palveluitaan asiak-
kaan IT-tarpeiden koko elinkaaren 
kattaen. Tämä koskee budjetointia, 
muutoksiin sopeutumista sekä van-
hojen laitteiden loppusijoitusta.

Lisenssipohjaiset, kuukausimak-
suihin perustuvat palvelut helpotta-
vat asiakkaan budjetointia.

– Pienelle yritykselle yhdenkin 
työkoneen hankinta voi olla merkit-
tävä kertainvestointi. Lisenssimal-
lissa tällaisia yksittäisiä menoeriä ei 
ilmene, kun asiakas voi laskea äly-
puhelinten, läppärien, pilvipalvelun 
tai vaikkapa Office-paketin kustan-
nukset kuukausitasolla ja ilman yl-
lätyksiä, Järvenpää listaa. 

Topteamilla tiedetään, kuinka 
nopeasti tilanteet voivat yrityksis-
sä muuttua vaikkapa henkilöstö-
määrän muutoksen kautta.

– Skaalautuvassa palvelumallis-
sa yrityksen IT saadaan vastaamaan 
uuden tilanteen tarpeita erittäin no-
peasti ja vaivatta.

Konsultoinnin ja sopivien ratkai-
sujen lisäksi Topteam tarjoaa asiak-
kailleen laajat tukipalvelut. Yrityk-
sen oma helpdesk tarjoaa yhden 
keskitetyn väylän asiakkaille, kun 
kysyttävää tai ongelmia ilmenee.

Topteam näkee vastuullisuuden 
läpinäkyvää ja kestävää asiakassuh-
detta laajempana asiana. Niin sanot-
tu vihreä polku minimoi laitehan-
kinnoista ympäristölle aiheutuvaa 
kuormitusta. Erityisen tärkeää on 
käytöstä poistuneiden laitteiden 
kestävä kierrätys ja hävitys.

Topteamin yhteistyökumppani 
purkaa vanhoista laitteista kaiken 
tarvittavan. Näin asiakas voi olla 
varma, että vanhoista sotaratsuista 
päästään eroon tietoturvaa ja ympä-
ristöä takuuvarmasti kunnioittaen.

– Myös IT-alan on otettava maa-
pallon nykyinen tila tosissaan. 
Meille ympäristön huomioiminen 
on niin ikään tärkeä osa kestävää 
ja hedelmällistä asiakassuhdetta, 
Järvenpää painottaa.

Pätevä IT-kumppani tuntee  
asiakkaan liiketoiminnan

“
Jargonin takana 
piilottelu ei ole 
kenellekään  
hyödyllistä.
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Toimitusjohtaja Riitta Toivasen mielestä myynti on parasta asiakaspalvelua, jota varten 
digitalisaatio ja datan hyödyntäminen avaa hienoja mahdollisuuksia. 

Asiakas odottaa yritykseltä ketterää palvelua hänelle sopivim-
massa kanavassa silloin, kun asia on ajankohtainen. Asiakkaan 
elämän helpottaminen, tarpeiden tunnistaminen ja ennakointi 
on usein parasta asiakaspalvelua. 
teksti marianne lindroth  kuva tauno herranen

Datan avulla  
parempaa palvelua

D igitalisaatio on ollut pinnalla jo 
vuosia asiakaspalvelun ja myyn-
nin kentällä. Mutta mitä tapah-
tuu vuonna 2019?

– Asiakaspalvelussa ja myynnissä puhu-
taan tänäkin vuonna robotiikasta ja auto-
maatiosta. Nämä eivät kuitenkaan ole mi-
tään itseisarvoja, vaan 
hyödyllisiä silloin, kun 
niiden avulla voidaan 
helpottaa ja tehostaa  
asiakaspalvelijan työtä 
sekä parantaa asiakas-
kokemusta ja kohtaami-
sen tuloksellisuutta, ker-
too Call Waves Solutions 
Finland Oy:n toimitus-
johtaja Riitta Toivanen. 

Asiakaskohtaamisen 
parantaminen ja toimin-
nan tehostaminen ovat 
Toivasen mielestä ympäripyöreitä termejä, 
elleivät ne nojaa dataan ja sen analysointiin.

– On tärkeää, että perustamme päätök-
semme dataan ja seuraamme päätöksien 
vaikutuksia. Data-analytiikan avulla toi-
mintaa voidaan ohjata ja seurata niin, että 
esimerkiksi meillä on näyttää omille asiak-
kaillemme konkreettisia lukuja. Panostam-
me siihen, että yhdistelemme erilaista lii-
ketoimintadataa ja pystymme siten tarjoa-
maan toimeksiantajillemme syvällisempää 
ymmärrystä asiakasrajapinnan tapahtumis-
ta ja erilaisten toimenpiteiden vaikutuksis-
ta liiketoimintaan.

Digitalisaatio on mahdollisuus
Digitalisaatio on vaikuttanut mullistavasti 
useilla aloilla. Digi tulee olemaan pinnalla 
myös vuonna 2019.

– Meillä digitalisaatio näkyy esimerkik-
si niin, että hoidamme asiakaskohtaamisia 
monessa eri kanavassa rinnakkain ja limit-
täin. Palveluprosessien digitalisointi teko-
älyn ja robotisaation avulla tarjoaa hienoja 

mahdollisuuksia tehdä nopeammin reagoi-
vaa asiakastyötä, selventää Toivanen. 

Digitalisaation voittokulusta huolimatta 
ihmistä tarvitaan edelleen hoitamaan asia-
kaskohtaamisen inhimillinen puoli.

– Sosiaaliset taidot ja tunneäly ovat asia-
kastyössä välttämättömiä. Asiakas arvos-

taa sitä, että hänet koh-
dataan yksilönä ja hä-
nen tapansa olla vuoro-
vaikutuksessa otetaan 
huomioon. Panostamme 
henkilökuntamme val-
mentamiseen ja siihen, 
että asiakkaaseen voi-
daan keskittyä niin, että 
tämä saa tarvitsemansa 
palvelun tehokkaasti ja 
kohtaamisesta jää hyvä 
mieli. Asiakkaan kanssa 
toimiminen on callwa-

vesilaisten juttu, jotta toimeksiantajamme 
saavat keskittyä ydinbisnekseensä.

Myynti on parasta asiakaspalvelua
Toivanen näkee, että asiakastyössä myyn-
nillisyyttä ei voi korostaa liikaa. 

– Asiakaspalvelussa on tärkeää tunnistaa 
asiakkaan tarpeet, sillä jokainen asiakkaan 
kontakti  yritykseen on potentiaalinen lisä-
myynnin paikka.

Nykyään maailma pyörii kellon ympä-
ri, joka myös asettaa omat vaatimuksensa  
asiakasrajapintaan. Ympärivuorokautinen 
palvelu on selkeä kilpailuvaltti.

– Kulut nousevat usein liian korkeiksi,  
jos yritys yrittää huolehtia kaikista yhtey-
denottokanavistaan 24/7. Ulkoistaminen 
tarjoaa mahdollisuuden kustannustehok-
kaaseen myyntipaikkojen hyödyntämiseen.

– Tavoitteenamme on, että jokainen  
meihin sijoitettu euro palautuu kolminker-
taisena. Eikä tämä ole mitään sanahelinää, 
vaan ihan tutkittava ja todennettava asia, 
Toivanen sanoo.

“
Sosiaaliset taidot 
ja tunneäly ovat 
välttämättömiä 
asiakastyössä.

K ohtaamisilla on oma korvaama-
ton roolinsa suhdetoiminnassa. 
Huolellisesti järjestetty juhla on 
mille tahansa yritykselle hyvä ta-

pa kiittää asiakkaita, sidosryhmiä ja henkilö-
kuntaa. Yritys voi myös esimerkiksi kutsua 
joukon ihmisiä tutustumaan uuteen tuot-
teeseen tai palveluun. Juhlien tai muiden 
tapahtumien järjestäminen vaatii kuiten-
kin ponnistuksia, joita varten on olemassa 
ammattilaisia.

– Voimme järjestää koko tapahtuman täy-
sin alusta loppuun tai hoitaa vain jotkin osa-
alueet. Olemme aina mielellämme yrityksen 
oman henkilöstön tukena ja apuna. Meille 
melkein mikään ei ole mahdotonta, ja pai-
neen alla olemme parhaimmillamme, va-
kuuttaa Tapahtumallinen Oy:n toimitusjoh-
taja Sanni Rostedt. 

Rostedtin johtama turkulaisyritys on 
kuusivuotias, mutta noin 15 hengen tiimistä 
löytyy kokemusta paljon pidemmältä ajal-
ta. Yritys täydentää tarvittaessa omaa hen-
kilöstöään ammattitaitoisilla freelancereilla.

– Puolet asiakkaistamme on pääkaupun-
kiseudulla, mutta toteutamme tapahtumia 
missä päin Suomea tahansa. Muun Suomen 
tapahtumista suuri osa on Turun seudulla, 
missä toimistommekin sijaitsee.

Tapahtuman tuottaminen on ongelman-
ratkaisua parhaimmillaan.

– Ammattilaisemme ovat mestareita on-
gelmanratkaisussa ja pystyvät tiukoissakin 
tilanteissa johtamaan järjestelyt parhaaseen 
lopputulokseen. On muistettava, että hyvin 
suunniteltu tapahtumakaan harvoin vält-
tyy yllätyksiltä.

Tapahtumissa kohdataan aidosti
Digitaalisuus on edistystä, jonka yhtenä 
kääntöpuolena on, että ihmiset ovat suu-
ren osan arjesta tekemisissä sähköisten vies-

timien välityksellä ja kohtaamiset kasvok-
kain käyvät harvinaisemmiksi. Siksi tapah-
tumia tarvitaankin edelleen aitojen kohtaa-
misten mahdollistamiseksi. 

Toisaalta digitaalisuuden etuna on se, että 
digitekniikkaa voidaan hyödyntää tapahtu-
mien järjestämisessä. Käytettävissä on uu-
sia innovaatioita, kuten esimerkiksi erilaisia 
kutsujärjestelmiä ja verkostoitumista edis-
täviä työkaluja. 

– Esimerkiksi asiakkaidemme tarpeisiin 
kehitetty sovellus mahdollistaa muun muas-
sa pelillisen ilmoittautumisen, jossa osallis-
tuja voi ilmoittautumisen lisäksi vaikuttaa 
tapahtuman ohjelmaan ja muuhun sisäl-
töön, kuten tarjoiluihin. Näin voidaan saada 
osallistujamäärää suuremmaksi, kun ihmi-
set ovat saaneet etukäteen olla rakentamas-
sa tilaisuuden sisältöä itse, Rostedt kertoo.

Kolme ohjaavaa tekijää
Tapahtuman järjestäjän on jo alkuvaiheessa 
hyvä määritellä tapahtuman tavoite ja bud-
jetti, jotta tapahtuma voidaan suunnitella 
heti oikeassa mittakaavassa.

– Kun resurssien määrä on selvillä, tie-
dämme toteutetaanko esimerkiksi sirkus 
-teema yhden pellen voimin vai tuodaan-
ko paikalle peräti kokonainen sirkusteltta.

Tapahtuman järjestämisessä on kolme 
ohjaavaa tekijää: laatu, aika ja raha. Rostedt 
antaa ohjenuoraksi valita niistä kaksi. Laa-
tua saadaan pienelläkin budjetilla, jos ai-
kaa suunnitteluun on tarpeeksi. Kiire nos-
taa usein hintaa, koska edullisimmat vaih-
toehdot eivät välttämättä ole pikaisella ai-
kataululla saatavissa.

– Laadusta ei kannata tinkiä, mieluummin 
järjestetään yksi kunnon tilaisuus vuodes-
sa, joka jää positiivisesti osallistujien mie-
liin. Yhdessä koettu elämys pysyy puheen-
aiheena pitkään, Rostedt lopettaa. 

Kohtaamisten merkitys korostuu digiaikana, jolloin arkityössä 
kasvokkain kohtaamiset ovat harventuneet. Onnistunut tapah- 
tuma on yhteisten elämysten kenttä sekä kohtaamispaikka, joka 
jättää osallistujille hyvän mielen pitkäksi aikaa. 
teksti outi rantala  kuva tapahtumallinen

Digiaikana aidon 
kohtaamisen 
merkitys kasvaa

Nykyajan tapahtumissa teknologiaa voidaan käyttää esimerkiksi verkostoitumiseen.

Elämänturvayhtiö Lähi-
Tapiola valjasti henkilös-
tön mukaan hyvinvointi- 
asioiden edistämiseen. 
Syvempää tietoa tervey-
destä ja hyvinvoinnista 
tarjoava Sisäinen tsemp-
pari -konsepti motivoi 
konkreettisiin tekoihin. 

teksti ja kuva  firstbeat

V akuutusyhtiöstä elä-
mänturvayhtiöksi uu-
distumassa oleva Lä-
hiTapiola on ottanut  

ensimmäisenä käyttöön Sisäinen 
tsemppari -konseptin. Konseptis-
sa osa työntekijöistä koulutetaan 
sykeanalyysiin perustuvan stres-
siä, palautumista ja liikunnan vai-
kutuksia kuvaavan Firstbeat Hy-
vinvointianalyysin palauttenan-
tajiksi. Kaikki lähti liikkeelle Lähi-
Tapiola-ryhmän vuonna 2017 jär-
jestämästä esimiespäivästä, jon-

Hyvinvointianalyysin käyttöönotosta alkunsa saaneita toimenpiteitä ovat esimerkiksi yhteinen liikuntahaaste, luennot sekä viikoittaiset hyvinvointiin liittyvät sparraussessiot.

ka sisältöä ja purevuutta haluttiin 
täydentää Hyvinvointianalyysilla. 
Mittauksiin osallistui 90 prosent-
tia ryhmän esimiehistä, jotka ovat 
edelleen hyödyntäneet päivän ai-
kana saamiaan oppeja omissa tii-
meissään. Tähän päivään mennessä 
samoihin mittauksiin on osallistu-
nut jo yli 2 000 ryhmän työntekijää.

Sisäinen tsemppari -konsepti an-
taa Hyvinvointianalyysille lisää te-
hoa ja jatkuvuutta tuomalla hyvin-
vointiasioiden syvempää ymmär-
rystä ja tietoutta jokapäiväiseen 
työarkeen. Innolla konseptia pi-
lotoimaan lähteneessä LähiTapio-
lassa on vuoden aikana koulutettu 
maanlaajuisesti jo yli 60 tsemppa-
ria, mukaan lukien kaikki Espoon 
yhtiöiden HR-päälliköt.

– Tämä konsepti on ollut meil-
le taloudellinen ja vaikuttava rat-
kaisu. Haluamme edistää yhtä lail-
la niin asiakkaidemme kuin henki-
löstömme kokonaisvaltaista hyvin-
vointia, mutta myös kasvattaa tie-
toisuutta terveydestä ja hyvinvoin-
nista. Vaikuttaa siltä, että Hyvin-
vointianalyysi ja tsempparit ovat 
osaltaan onnistuneet lisäämään 

kiinnostusta hyvinvointiasioihin 
työntekijöidemme keskuudessa, 
kertoo LähiTapiolan henkilöstö-
päällikkö Kati Knopp-Nyholm.

Mitattu tieto tuo konkretiaa
LähiTapiolassa Hyvinvointiana-
lyysiin osallistuneiden suosituim-
pia hyvinvointia tukevia tavoitet-
ta ovat olleet nukkumaanmenon 
aikaistaminen, liikunnan lisäämi-
nen ja ruokailurytmin säännöllis-
täminen. Nämä mielessä pitäen eri 
puolilla ryhmää on tehty erilaisia 
toimenpiteitä, kuten yhteinen lii-
kuntahaaste, luentoja sekä viikoit-
taisia hyvinvointiin liittyviä spar-

raussessioita. Itsekin tsempparina 
toimivan Knopp-Nyholmin mukaan 
konseptia on kuitenkin mahdollista 
viedä pidemmällekin. 

– Tulosten purku sujui jouhe-
vasti tsemppareiden kautta, mut-
ta konseptissa on kehittämismah-
dollisuuksia jatkossa vaikka mihin.

Hyvinvointi osaksi arkea
Tsemppareiden pitämässä Hyvin-
vointianalyysin ryhmäpalauttees-
sa osallistujat saavat apua omien 
tulostensa tulkintaan sekä vinkke-
jä parempaan hyvinvointiin. Halu-
tessaan tuloksista voi keskustel-
la myös henkilökohtaisesti. Mutta 
miten tsemppari sitten itse hyötyy 
tsempparina toimimisesta?

– Saan luvan kanssa katsoa ih-
misten perään ja kysyä, mitä kuu-
luu. Koen, että minulla on työyh-
teisössä muutenkin vahva rooli, jo-
ka on nyt vahvistunut entisestään. 
Mittaustuloksista on tullut hyviä 
ahaa-elämyksiä, ja yhdessä olem-
me sitten laittaneet termejä uusiksi 
ja jutelleet kahvipöydässä iltarutii-
nien merkityksestä, kuvailee Lähi- 
Tapiola Vellamon yritysneuvoja 

Maiju Kymäläinen, jota ei tarvin-
nut erikseen houkutella mukaan 
Sisäinen tsemppari -koulutukseen. 

– Esimies sanoi, että tämä kuu-
lostaa juuri minulle sopivalta jutul-
ta, ja oli siinä aivan oikeassa. Kou-
lutuksen lähipäivä oli niin kiva ja 
mielenkiintoinen, että olisin voinut 
istua siellä vaikka kaksi vuorokaut-
ta putkeen, Kymäläinen naurahtaa.

Koulutuksesta sekä säännölli-
sesti järjestettävästä tsempparikli-
nikasta vastaava Firstbeatin hyvin-
vointiasiantuntija Jaakko Kotisaari 
myhäilee tyytyväisenä positiiviselle 
palautteelle, ja iloitsee LähiTapio-
lan rohkeutta lähteä mukaan täysin 
uudenlaiseen konseptiin. 

– On ollut hienoa havaita, miten 
merkittäväksi kollegoiden rooli ter-
veyden ilosanoman eteenpäin vie-
misessä on muodostunut motivoi-
tuneiden tsemppareiden myötä. 
Tekemisen paloa on runsaasti, ja 
LähiTapiola on saanut isona talo-
na homman toimimaan hyvin. Tä-
mä on hyvä esimerkki myös muil-
le, että henkilöstön hyvinvointiin 
panostaminen todellakin kannat-
taa, Kotisaari summaa.

Uusi työelämän konsepti tuo 
hyvinvoinnin osaksi arkea 

“
Tämä konsepti  
on ollut meille 
taloudellinen  
ja vaikuttava 
ratkaisu. 
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A rto Varanki on tehnyt 
pitkän uran kansain-
välisten messujen sekä 
vientiteollisuuden pa-

rissa. Viimeisen kymmenen vuoden 
ajan hän on johtanut messupalve-
luihin erikoistunutta Messeforum 
Oy:tä, jonka toiminta ulottuu Tuu-
sulan toimistosta ympäri maailmaa. 

Työssään Varanki on nähnyt yri-
tysten moninaiset messutarpeet. 
Yritysten voimien säästämiseksi 
Messeforum tarjoaa ammattiapua 
messuosastojen toteuttamiseen ja 
siihen liittyviin lukemattomiin yk-
sityiskohtiin.

– Olemme kehittäneet kokonais-
valtaisen palvelun, joka kattaa kai-
ken aina etukäteissuunnittelusta ra-
kentamiseen, rahtijärjestelyihin, 
cateringiin, valmennukseen ja mo-
niin muihin yksityiskohtiin saakka, 
Varanki kertoo.

Asiakkailta on tullut varaukse-
tonta kiitosta avaimet käteen -kon-
septista. Kattavasta palvelusta on 

Maailmanvalloitus 
voi alkaa messuilta

muodostettu myös yhtiön slogan: 
The Best Exhibition Service.

Messuihin valmistautuminen al-
kaa asiakasyrityksen tavoitteiden 
ja tarpeiden kartoituksesta. Osas-
tosuunnitelmat tehdään niin yk-
sityiskohtaisesti, että hintalappu 
pystytään määrittämään pitäväs-
ti jo etukäteen. Näin asiakkaalle ei 
tupsahda jälkeenpäin yllättäviä lisä-
laskuja. Varanki näyttää 3D-mallin-
nettuja osastokuvia ja CAD-suunni-
telmia, joista käyvät ilmi esimerkik-
si osaston mitat ja kalusteiden sijoit-
telut. Suunnitelmia hienosäädetään 
asiakkaan toiveiden mukaan.

– Messuosastosta laaditaan yksi-
tyiskohtainen tekninen erittely pis-
torasioiden ja putkikokojen tark-
kuudella. Täsmällinen dokumen-
taatio on meidän laatumme tae.

Globaali verkosto
Messeforum on maailman suurim-
man messutalon Messe Frankfurtin 
virallinen edustaja Suomessa, Ruot-

sissa ja Norjassa sekä Nürnberg- 
Messen edustaja Suomessa.

Laajan tapahtumaverkoston an-
siosta asiakasyritykset pystytään 
ohjaamaan oman alansa parhaim-
mille messuille.

Messuprojekteja toteutetaan 
päämiehistä riippumatta ympäri 
maailmaa niin yksittäisille yrityksil-
le kuin myös yritysryhmille. Asiak- 
kaita on myös Suomen ulkopuolel-
ta. Tämän hetken strategiana onkin 
kasvu viennissä.

Eri puolilla maailmaa toteutetta-

vat hankkeet vaativat luotettavan 
kumppaniverkoston.

– Olemme rakentaneet verkos-
toamme pitkään ja huolella. Työ 
on kannattanut ja globaali koneis-
tomme toimiikin kuin rasvattuna.

Yhdessä maailmalle
Messeforum palvelee kaikkia toi-
mialoja elintarviketeollisuudesta 
koneenrakentamiseen ja designis-
ta ajoneuvoteollisuuteen. Kun yri-
tykset alkavat suunnitella maail- 
manvalloitusta messujen avulla, 

Messeforum kulkee mukana, aut-
taa ja on jatkuvasti läsnä omia vai-
vojaan säästelemättä.

– Projektihenkilömme on asiak- 
kaan kanssa paikan päällä vielä 
messujen aikanakin, sillä haluam-
me vakuuttua siitä, että kaikki su-
juu varmasti hyvin. Palvelualttius 
on yksi tärkeimmistä arvoistamme 
ja uskomme, että sillä tuodaan lisä-
arvoa myös asiakkaille. Pelkän mes-
surakentamisen sijasta asiakas saa 
meiltä kokonaisvaltaisen palvelu-
elämyksen, Varanki lupaa.

Toimitusjohtaja Arto Varanki muistuttaa, että asiakkaita palvellaan kaikkein pienimmissäkin yksityiskoh-
dissa, kun messuprojekteja suunnitellaan ja rakennetaan. 

Messut ovat yritykselle erinomainen keino laajentua  
kansainvälisille markkinoille. Valloitusretki onnistuu 
parhaiten huolellisella suunnittelulla ja taitavan 
kumppanin avustuksella. 
teksti ritva-liisa sannemann  kuva joona raevuori

Millaista osaamista yritys 
tarvitsee tulevaisuudessa? 
Asiaa kannattaa pohtia 
ajoissa, sillä ennakoimalla  
voi luoda huomattavan 
kilpailuedun. Careerian 
osaamiskartoitus auttaa 
yrityksiä tunnistamaan 
osaamistarpeet helposti. 

teksti tuomas i. lehtonen 
kuva careeria

C areerian asiakaspäällikkö 
Eija Lenkkerillä on yrityk-
sille selkeä viesti; ennakoi  
tulevaisuuden osaamis-

tarpeet ajoissa ja kouluta työnteki-
jöistäsi tulevaisuuden osaajia.

– Oppimistarpeet tulisi pystyä 
tunnistamaan tarkasti, sillä yrityk-
sen menestys voi kaatua pieneen-
kin osaamisvajeeseen. Työteho kär-
sii, jos työntekijät eivät osaa käyt-
tää kunnolla uutta IT-sovellusta tai 
työkonetta. Yritys voi myös joutua 
jättäytymään pois tarjouskilpailus-
ta, jos työntekijöiltä on jokin tietty 
koulutus käymättä, Lenkkeri sanoo.

Yhteiskunnassa, asiakkaiden tar-
peissa, lainsäädännössä ja kilpai-

lijoiden toiminnassa tapahtuvat 
muutokset voivat vaikuttaa mer-
kittävästi yrityksen menestymis-
mahdollisuuksiin. Ne on tunnis-
tettava ajoissa, jotta yrityksellä on 
aikaa henkilöstön kouluttamiseen.

– Kun pohditaan yrityksen visiota  
ja suunnitellaan strategiaa sen to-
teuttamiseksi, pitäisi samalla miet-
tiä, millaista osaamista vision saa-
vuttaminen ja strategian toteutta-
minen tulevat vaatimaan.

Verkkopohjainen kartoitus
Careerian kehittämän työkalun  
avulla henkilöstön osaamista voi-
daan kartoittaa nopeasti. Johdon 
kanssa käytävissä keskusteluissa 
Careeria selvittää yrityksen osaa-
mistarpeet. Tämän jälkeen jokai-
selle henkilöstöryhmälle muodos-
tetaan osaamisalueet ja -tavoitteet, 
joiden pohjalta rakennetaan sähköi-
nen kyselylomake. Työntekijät täyt-
tävät lomakkeen itsearviointina ja 
esimiehet arvioivat jokaisen työnte-
kijänsä osaamista. Vastauksia verra-
taan yrityksen osaamistavoitteisiin.

– Kartoitus toteutetaan Caree-
rian kehittämällä verkkopohjaisella  
ohjelmistolla. Se muodostaa vas-
tausten pohjalta yhteenvedon, jossa  
olemassa olevaa osaamista verra-
taan tavoitetasoon. Kartoituksella 
voidaan hahmottaa koko yrityksen, 

eri osastojen ja jokaisen työntekijän 
kehityskohteet. Se paljastaa myös 
työntekijöiden piilo-osaamisen. 

Tulosten pohjalta Careeria te-
kee asiakkaalleen koulutussuunni-
telman. Lenkkeri arvioi, että osaa-
miskartoituksen ja koulutussuunni-
telman tekemiseen kuluu aikaa 1,5–
2 kuukautta. Tämän jälkeen tarvit-
tavat koulutukset voidaan järjestää 
hyvinkin nopeasti.

Laaja koulutustarjonta
– Koulutustarjontamme on erittäin 
laaja. Tarjoamamme 80 erilaisen 
tutkintokoulutuksen lisäksi järjes-
tämme muun muassa osaamiskort-
ti- ja henkilösertifiointikoulutuksia, 
työvoimapoliittista koulutusta sekä 
oppisopimuskoulutusta. Jos sopi-
vaa kokonaisuutta ei ole valmiina, 
voimme räätälöidä sellaisen. Järjes-
tämme koulutuksia valtakunnalli-
sesti ja käytössämme on myös mo-
nipuoliset verkkokoulutusmahdol-
lisuudet, Lenkkeri kertoo.

Careeria aloitti toimintansa 
1.1.2019. Sen taustalla ovat toimin-
tansa yhdistäneet Edupoli ja Point 
College. Careeriassa opiskelee vuo-
sittain noin 11 000 henkilöä ja se työl-
listää yli 400 koulutusalan asian- 
tuntijaa.Toimipisteet sijaitsevat 
Porvoossa, Loviisassa, Askolassa, 
Vantaalla, Helsingissä ja Keravalla.

Edelläkävijä ennakoi  
tulevaisuuden osaamistarpeet

Asiakaspäällikkö Eija Lenkkeri kannustaa henkilöstön kouluttamiseen,  
sillä osaamispuutteet syövät kilpailukykyä muuttuvassa maailmassa. 

Kallisarvoista apua  
yhdestä osoitteesta

Business Espoon johtoryhmä auttaa paikallisia yrityksiä ja edistää koko Suomen hyvinvointia. Ylhäällä vasemmalta Erkki Pärssinen, Saija 
Äikäs, Sari Olsio ja Olli Oja. Edessä Harri Paananen, Riikka-Maria Yli-Suomu ja Jaana Tuomi.

Espoon Yrittäjien ja Yritys-
Espoon toimitusjohtaja 
Erkki Pärssisen, Espoo 
Marketing Oy:n toimitus-

johtaja Jaana Tuomen sekä Helsin-
gin seudun kauppakamarin johta-
ja Saija Äikkään mukaan espoolai-
set yritykset saavat jatkossa kaikki 
yrityspalvelut helposti samasta pai-
kasta, Business Espoosta. 

– Tavoitteenamme on tuoda yri-
tyspalvelut aiempaa helpommin 
saataville ja kertoa niistä selkeäm-
min. Vaikka edustammekin eri or-

ganisaatioita, toimimme jatkossa 
yhtenä tiiminä. Näin tieto välittyy 
paremmin organisaatioiden välillä. 
Kun tunnemme toistemme palvelut 
paremmin, pystymme myös palve-
lemaan asiakkaitamme paremmin, 
Äikäs perustelee.

– Yhdessä tekeminen antaa meille 
kaikille yrittäjyys-, elinvoima-, työl-
lisyys- ja maahanmuuttoasioiden 
kanssa työskenteleville erinomaiset 
mahdollisuudet alueen ja sen yritys-
ten kilpailukyvyn vahvistamiseksi. 
Omnia, TE-palvelut ja YritysEspoo 

ovat mukana käytännön toteutta-
jina ja mahdollistajina, komppaa 
Pärssinen.

Palvelukanava verkkoon
Yhteisen fyysisen toimipisteen li-
säksi Business Espoolle rakenne-
taan kuluvana vuonna yhteinen 
palvelukanava verkkoon. Tuomi 
korostaa, että työn alla on yhtei-
sen palveluportfolion rakentami-
nen. Yrityksiltä kerätään toiveita ja 
palautetta kehitystyön tueksi. Bu-
siness Espoon yrityspalveluiden ta-

voitteena on kasvattaa espoolaisten 
yritysten kilpailukykyä.

– Autamme espoolaisia yrityksiä 
ja rakennamme koko Suomen hy-
vinvointia. Sijaitseehan lähes puo-
let Suomen pörssin arvosta Espoos-
sa, Tuomi toteaa.

Tuomi, Äikäs ja Pärssinen koros-
tavat, että kaikilla Business Espoon 
toimijoilla on jatkossakin omat roo-
linsa ja vahvuutensa. Osa toimi-
joista tarjoaa ohjausta, neuvontaa 
ja koulutusta yrityksen perustami-
seen sekä yrityksen elinkaaren eri 
vaiheisiin. Toiset taas keskittyvät 
yrittäjyyden edellytysten paranta-
miseen ja alueen vetovoimaisuu-
den rakentamiseen. 

Osalla toimijoista on useampia 
rooleja; esimerkiksi Helsingin seu-
dun kauppakamari ja Espoon Yrit-
täjät tarjoavat koulutuksia ja neu-
vontaa, mutta vastaavat myös yri-
tysten edunvalvonnasta ja pyrki-
vät edistämään yhteiskunnan yri-
tysmyönteistä kehitystä.

– Jos on epävarma, minkä orga-
nisaation palveluita tarvitsee, kan-
nattaa olla yhteydessä YritysEspoo-
seen. Me autamme löytämään oi-
kean asiantuntijaorganisaation ja 
palvelun. Useat palvelut ovat yri-
tyksille maksuttomia ja verovaroilla 
tuettuja, joten niitä kannattaa eh-
dottomasti hyödyntää, Pärssinen 
muistuttaa.

Uusia yrityksiä ja sijoittajia
Tuomen mukaan Espoo Marketing 
Oy on oikea kontakti erityisesti niil-
le sijoittajille ja yrityksille, jotka har-
kitsevat Espoon talousalueelle si-
joittamista tai sijoittumista.

– Houkuttelemme alueelle yri-
tyksiä, sijoittajia ja vierailijoita sekä 
autamme Espoo Innovation Garde-
nin toimijoita ja Visit Espoon -mat-
kailutoimijoita menestymään. Ke-
hitämme yritystoiminnan mah-
dollisuuksia kaupungissa, luom-
me uusia työpaikkoja, järjestäm-
me eri toimijoille tutustumismat-
koja kaupunkiin sekä törmäytämme 
sijoittajia ja yrityksiä toisiinsa. Tar-
joamme myös digitaalisia palveluja 
yrityksille sekä asettumispalveluita 
kaupunkiin sijoittuville yrityksille, 
Tuomi kertoo.

Business Espoon kunnianhimoi-
sena tavoitteena on edistää Poh-
jois-Euroopan johtavaksi innovaa-
tiokeskittymäksi kasvaneen Espoo 
Innovation Gardenin kehitystä.

– Tavoitteenamme on, että Es-
poo Innovation Garden on Euroo-
pan kestävin, vetovoimaisin ja on-
nellisin innovaatio- ja kasvuympä-
ristö vuonna 2030. Tämän tavoit-
teen eteen on tehtävä paljon työtä, 
vaikka Espoo on jo nyt listattu maa-
ilman onnellisimman maan onnel-
lisimmaksi kaupungiksi ja kahdes-
ti myös Euroopan kestävimmäksi 
kaupungiksi, Tuomi toteaa. 

Viime syksynä toiminnan 
aloittanut Business Espoo 
-verkosto kokoaa Espoon 
kaupungin johdolla alueen 
yrityspalveluiden tarjoajat 
saman katon alle Aalto-yli-
opiston A Grid -kasvuyri-
tyskeskukseen. 

teksti tuomas i. lehtonen 
kuva aleksi palmqvist

“
Useat palvelut 
ovat yrityksille 
maksuttomia  
ja verovaroilla  
tuettuja.
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Laadukas kahvi on hyvin 
kustannustehokas tapa 
edistää työhyvinvointia. 
Nespresso Professional 
tarjoaa laajan kahvivali-
koiman sekä laadukkaat 
kahviratkaisut yrityksille, 
jotka ovat oivaltaneet  
hyvän kahvikokemuksen  
merkityksen.  

teksti nespresso
kuva mikko uosukainen

T ervetuloa, maistuisiko 
kuppi kahvia? Kysymyk-
sen kuulee lähes poik-
keuksetta vieraillessaan 

missä tahansa yrityksessä toimi-
alasta riippumatta. Tarjoilulla pa-
nostetaan mieleenpainuvan ensi-
vaikutelman ja asiakaskokemuk-
sen luomiseen, mutta miltä näyttää 
henkilökunnan kahvihuoneissa? 

– Vaikka kahvia on tarjolla lähes 
kaikilla työpaikoilla, löytyy silti pal-
jonkin yrityksiä, joille kahvi on vain 
kahvia ja valittu kustannus edellä. 
Tämä heijastuu luonnollisesti kah-

Nespresso Professionalin Sales Manager Mikko Uosukainen korostaa vastuullisuuden tärkeyttä korkealaatuisen kahvin tuotannossa aina viljelystä käytetyn kapselin kierrätykseen asti.  

vin laatuun. Kun laatu on heikkoa, 
kahville mennään viereiseen kahvi-
laan sen sijaan, että kahvitauko oli-
si nautinnollinen hetki työpaikalla 
kollegoiden kanssa. Yhteiset kahvi-
hetket mahdollistavat tärkeitä koh-
taamisia, joita ei päivän aikana vält-
tämättä muuten tulisi eteen, Nes-
presso Professionalin Sales Manager 
Mikko Uosukainen toteaa. 

Sitouttaa henkilöstöä 
Muutama vuosi sitten Nespresso 
teetti riippumattoman tutkimuk-
sen konsultointiyritys Bain & Com-
panylla tutkiakseen kahvin ja työ-
hyvinvoinnin yhteyttä. Tutkimus 
tehtiin yli kymmenessä Euroopan 
maassa yli 10 000 vastaajalle sekä 
60 asiantuntijalle.

Vastauksista selvisi, että parhai-
ten työntekijänsä sitouttaneet yri-
tykset saavuttivat ylivoimaisesti 
parempia tuloksia toimialasta tai 
taloudellisesta tilanteesta riippu-
matta. Sitoutumista edesauttoi par-
haiten arvostuksen tunne, ja suosi-
tuimpana tapana osoittaa arvostus-
ta pidettiin luontoisetuja. 

Tutkimuksessa selvisi myös, et-
tä laadukkaalla kahvilla saavute-
taan sitouttava vaikutus suhteelli-
sen alhaisilla kustannuksilla. Laadu-
kas kahvi vetoaa henkilöstöön ylei-

sesti, toisin kuin yksilöihin kohdis-
tuvat kulttuuri- tai virkistysrahat.  

Asiantuntijahaastattelut paljasti-
vat myös sen, että työnantajat eivät 
mieti yleensä luontoisetujen vaiku-
tuksia henkilöstön sitoutumiseen.

– Nespressosta tulee monelle en-
simmäiseksi mieleen George Cloo-
ney ja kapselit. Clooneysta kerron 
pian lisää, mutta kapselin ideolo-
giaa on ensimmäiseksi syytä ava-
ta, Uosukainen toteaa.

– Kahvi käyttäytyy pitkälti kuten 
viini ja on erityisen herkkä valon, il-
man, lämmön ja kosteuden vaiku-
tuksille. Samoin kuin viini säilyy 
parhaiten lasipullossa, säilyy kah-
vi parhaiten tuoreena yksittäispa-
katussa alumiinikapselissa. Jauha-
tuksen jälkeen kahvi on pakattu il-
matiiviisti, eikä pääse enää koske-
tuksiin näiden elementtien kanssa. 

Nespresson kapseleiden alumii-
ni on kierrätykseen hyvin soveltuva 
materiaali, sillä tätä voidaan kierrät-
tää loputtomasti ilman, että metal-
lin laatu kärsii. Kahvijäämiä ei tar-
vitse poistaa ennen metallin sulatta-
mista, sillä se tuottaa energiaa pala-
misen sulatusprosessin yhteydessä.

Kestävää kehitystä
Kestävän kehityksen periaattei-
den mukainen kahvituotanto on 

Nespresson koko liiketoiminnan ja 
strategian ydin. Nespresson tavoit-
teena on olla maailman vastuullisin 
kahviyritys kaikilla mittareilla mi-
tattuna. Esimerkiksi vuoteen 2020 
mennessä tavoitteena on korottaa 
sekä alumiinisten kahvikapseleiden 
kierrätyskapasiteetti että vastuul-
lisesti tuotetun raakakahvin osuus 
tuotannossa 100 prosenttiin. 

Rainforest Alliance ja Nespres-
so ovat tehneet tiivistä yhteistyö-
tä jo 20 vuoden ajan. Yhteistyös-
sä on kehitetty myös The Positive 
Cup- vastuullisuusohjelma. Ohjel-
ma on jatkumoa yhteistyölle, jon-
ka tarkoituksena on varmistaa kah-
vin tuotannon kestävä kehitys tuo-
tantoketjun kaikissa vaiheissa sekä 
parantaa viljelijöiden ja heidän per-
heidensä elinoloja. Periaatteiden to-
teutumista yhtiön strategiassa tu-
kee alan neuvonantajista koostuva 
johtoryhmä, joihin lukeutuu Rain-
forest Alliancen lisäksi myös Fairt-
rade International.

Uosukainen kertoo mielellään 
Clooneysta, koska tämän rooli ta-
rinassa on mielenkiintoisempi kuin 
moni arvaisikaan. 

– Nespresson ikoninen mainos-
kasvo George Clooney vaikuttaa 
yhtiön Sustainability Advisory -ko-
miteassa. Hän on ollut esimerkiksi 

aktiivisena osapuolena Nespresson 
pyrkiessä laajentamaan kahvituo-
tantoaan Etelä-Sudaniin, joka tulee 
auttamaan sodan runteleman maan 
taloutta ja ihmisten elinoloja. Kes-
tävä kehitys on hänelle tärkeä asia 
ja hän on ylpeä yhteistyöstään Nes-
presson kanssa. Me olemme kiitolli-
sia, että hän käyttää asemaansa tär-
keiden kysymysten edistämiseen, 
Uosukainen päättää.

Kahvikokemus viestii laadusta   
Nespresso 
Professional
n Tarjoaa laadukkaat 
kahviratkaisut yrityksille, 
hotelleille ja ravintoloille  
sekä tapahtumiin.

n  Kestävän kehityksen  
mukaisesti tuotettu kahvi-
valikoima koostuu 13 erilai-
sesta laadusta.  

n Toimii yhteistyössä Rain- 
forest Alliancen kanssa. 


