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Suunnannäyttäjä

Järjestelmä. Teollisuuden kristallipallo näkee tulevan. s. 3

MAINOSLIITEContent Housen tuottama erikoisjulkaisuMAINOSLIITE

Teollisuus

Peter Sarlin uskoo, että jatkuvasti oppiva tekoäly viitoittaa suuntaa  
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TEKOÄLY ON  jo keskeinen osa kuluttajatuotteita. Se optimoi haku- 
koneiden tuloksia ja kirja-, musiikki- ja elokuvasuosituksia sekä  
auttaa ohjaamaan autoja, leikkaamaan ruohoa ja imuroimaan koteja. 
Kuluttajatuotteiden lisäksi tekoälyä on myös povattu vihreän siir-
tymän suunnannäyttäjäksi. Merkittävät kerrannaisvaikutuk-
set hiilijalanjälkeen olisivat saavutettavissa etenkin teollisen  
arvoketjun alussa, optimoimalla raaka-aineisiin, valmista-
vaan teollisuuteen ja logistiikkaan liittyviä prosesseja. Mutta 
mitä se vaatii meiltä?

PERHOSEFEKTI TUOTANTOLINJASTOLLA. Tulevaisuu-
den tehdas mahdollistaa tuotannon nettoarvon kasvatta-
misen kestävästi. Älykäs prosessinohjaus tehostaa ener-
gian ja raaka-aineiden kulutusta. Automatisoidulla laa-
dunvalvonnalla varmistetaan, että tuotteet täyttävät stan-
dardit ja vähennetään hävikkiä sekä asiakaspalautuksia. 
Samalla vältetään turhia rahtikilometrejä ja säästetään  
varastointikustannuksissa. Kun laitteita korjaamisen sijaan 
huolletaan, minimoidaan seisokit. Hyödyt kertautuvat, 
ja uusia mahdollisuuksia avautuu.

TEKOÄLY TUOTTEENA. Teollisuusprosesseissa piilee voimavara, 
data. Mutta data ja algoritmit eivät yksinään luo arvoa. Tarvitaan 
entistä laajempi digitalisaatiomuutos ratkaisemaan, miten syntyvää 
dataa voidaan käyttää prosessien kehittämiseksi. Arvonluonti vaatii usein 

algoritmien ympärille muita mahdollistajia, kuten sensoreita, pilvialustan, 
reunalaskentaa, ohjelmistosovelluksia ja robotiikkaa. Hyödyt saavute-

taan investoinneilla kokonaisvaltaiseen infrastruktuuriin – digitaa-
liseen tuotteeseen. Ja tämän pitkäjänteinen kehittäminen on se, 

mikä luo kilpailuetua. 

JATKUVA OPPIMINEN.  Tekoäly vaatii, että dataa pitää kerätä 
ja jalostaa, tietolähteitä yhdistellä ja kokonaisuus sitoa konk-
reettisiin tuloksiin tai palautteeseen. Näin päästään irti pel-
kästä sääntöpohjaisesta automaatiosta ja syntyy sovelluk-
sia, jotka jatkuvasti oppivat tuotannon datasta, reagoivat 
muutoksiin ja paranevat käytössä. Meille ihmisille jää val-
vojan ja vahvistajan rooli. Samaan aikaan älykkäät algorit-
mit jatkavat oppimistaan. Niin kuin kuluttajatuotteissa, se 
joka aloittaa datan keruun ja tekoälyn käytön aiemmin, saa 
yhä kasvavaa kilpailuetua, jota muiden on vaikea saavuttaa.

MONESTA PUROSTA syntyy suuri joki. Uskon, että jatkuvasti 
oppiva tekoäly osana kokonaisvaltaista digitaalista tuotetta 

ja tuotannon koko arvoketjua vie meitä kohti neljättä teollista 
vallankumousta. Ja luo juurikin niitä puroja, joilla kiihdytämme 

vihreää siirtymää.

Peter Sarlin  |  Toimitusjohtaja ja perustaja, Silo AI

T eollisuuden elinkaari-
palveluihin sekä läm-
mönvaihtimiin erikois-
tuneessa SSG Sahalassa 

havaittiin 2010-luvulla teollisen 
internetin mahdollisuudet. Yritys 
alkoi kehittää SSG Anywhere -jär-
jestelmää, jolla voidaan analysoi-
da ja seurata reaaliajassa teollisen 
prosessin toimintaa. Ensimmäinen 
järjestelmäversio valmistui vuonna 
2017 ja sittemmin sitä on kehitetty 
aktiivisesti.

SSG Anywherestä vastaavan pro-
jektipäällikkö Mikko Liukon mu-
kaan järjestelmä toimi alussa re-
aaliaikaisen tiedonkeruun ja ra-
portoinnin välineenä. Sittemmin 
SSG Anywhere on laajentunut on-
line-kunnonvalvonnalla, kunnossa-
pidolla ja hitsauskoneiden mittaus-

järjestelmällä. Järjestelmää voidaan 
muokata laajasti, joten se sopii kaik-
kien teollisuusyritysten käyttöön. 
Sen avulla voidaan valvoa tuotan-
toprosesseja kaikkine vaiheineen ja 
parantaa prosessien läpinäkyvyyt-
tä sekä ennustettavuutta. 

– Järjestelmä on kuin teollisuu-
den kristallipallo, jolla voidaan tar-
kastella koneiden kuntoa, löytää 
tuotannon ongelmakohdat ja ennus- 
taa muutoksia prosesseissa. Saatu-
ja mittaustuloksia matemaattises-
ti ja koneoppimisen keinoin analy-
soimalla voidaan ennustaa viat jo-
pa puolitoista vuotta etukäteen, op-
timoida huoltoja sekä arvioida tar-
kasti koneiden elinkaaria, Liukko 
valaisee.

Pilvipohjainen SSG Anywhere 
-järjestelmä toimitetaan aina ko-

konaisratkaisuna mittauksista ja 
niiden asennuksista käyttöliitty-
mään ja raportointiin saakka. Asiak- 
kaat voivat käyttää helppokäyttöis-
tä järjestelmää missä ja milloin ta-
hansa tietokoneella tai mobiililait-
teella. Helppolukuisiin raportteihin 
tutustuminen ei edellytä diagnos-
tiikkaosaamista. Ongelmatilanteis-

ta järjestelmä hälyttää esimerkiksi 
tekstiviestihälytyksellä. Näin poik-
keamiin voidaan reagoida nopeasti. 
SSG Anywhere tuottaa selkeitä toi-
menpidekehotuksia ja työlistauk-
sia, joita esimerkiksi kunnossapi-
totiimit voivat hyödyntää töiden 
suunnittelussa.

Mahdollistaa tehokkaan ja 
turvallisen prosessin
SSG Anywhere -järjestelmä linkit-
tyy tiiviisti SSG Sahalan muuhun lii-
ketoimintaan, esimerkiksi lämmön-
vaihdinliiketoimintaan, jonka SSG 
Sahala osti Sahala Worksiltä vuon-
na 2020. SSG Sahalan liiketoiminta-
johtaja Jarkko Jäppinen kertoo, et-
tä yhtiö kehittää parhaillaan älyläm-
mönvaihdinta, johon SSG Anywhe-
re -järjestelmä integroidaan.

– SSG Anywherellä saamme käy-
tönaikaista tietoa lämmönvaihdin-
ten värähtelyistä ja muista odotta-
mattomista prosessin aikaisista ta-
pahtumista, kuten paineiskuista. 
Tämä mahdollistaa huoltojen en-
nakoinnin sekä prosessin optimoin-
nin tehokkaammaksi ja turvallisem-
maksi, Jäppinen kertoo.

SSG Sahalan kehittämät, val-
mistamat ja huoltamat SSG Sahala 
HEX -lämmönvaihtimet tunnetaan 
kehittyneistä termodynaamisista 
ratkaisuistaan, jotka tekevät niistä 
tehokkaita ja taloudellisia. SSG Sa-
hala pystyy räätälöimään lämmön-
vaihtimet tarkasti eri teollisuusalo-
jen tarpeisiin. Esimerkiksi valmis-
tusmateriaaleina voidaan käyttää 

Kristallipallo 
ennustaa tulevan

SSG Sahalan aluejohtaja Timo Rahikainen, liiketoimintajohtaja Jarkko Jäppinen ja toimitusjohtaja Risto Judin tarkastavat yrityksen valmistamaa lämmönvaihdinta.

Kotimainen kunnossapitoyhtiö SSG Sahala on kehittänyt moneen käyttöön 
muokattavan tiedonkeruu-, analysointi ja seurantajärjestelmä SSG Any- 
wheren, jonka avulla teollisuusyritykset voivat seurata ja valvoa prosessejaan 
sekä ennustaa luotettavasti tulevat huolto- ja investointitarpeensa.
teksti tuomas i. lehtonen  kuva tauno herranen

harvinaisiakin metalliseoksia, jot-
ka mahdollistavat lämmönvaihti-
mien käyttämisen haastavimmis-
sakin olosuhteissa. 

Kunnossapitokumppanina 
sanansa mittainen
SSG Sahala tunnetaan vahvana ja 
vastuullisena teollisuuden yhteis-
työkumppanina. Yritystoiminnan 
keskiössä ovat henkilöstön laaja- 
alainen osaaminen sekä kattavat 
ja monipuoliset kunnossapito-, 
asennus- ja kunnonvalvontapalve-
lut. SSG Sahalan aluejohtaja Timo  
Rahikaisen mukaan vahvat satsa-
ukset palveluiden ja teknologioi-
den kehittämiseen näkyvät asiak-
kaiden kanssa solmittuina pitkinä 
kumppanuussuhteina. 

Rahikainen näkee, että SSG Saha-
lan kunnossapito- ja asennuspalve-
luiden menestykseen ovat vaikutta-
neet osaltaan myös yrityksen vah-
va hitsaus- ja konepajaosaaminen. 
Viime vuosina asiakkaiden palvelua 
on pystytty parantamaan erityisesti 
SSG Anywheren avulla. 

– SSG Anywhere on käytössä mo-
nilla kunnossapitoasiakkaillamme. 
Järjestelmän avulla pystymme seu-
raamaan asiakkaiden prosesseja re-
aaliajassa ja ennakoimaan ongel-
mia. Järjestelmä mahdollistaa meil-
le myös selkeän ja läpinäkyvän pal-
veluketjun vikojen havainnoinnista 
toimenpiteiden toteutukseen ja ra-
portointiin, Rahikainen sanoo.

Caligo Industrian Mauno Syysjoki esittelee lämpöpumppupesuria.

C aligo Industrian toimitusjoh-
taja Juha Järvenreunalla on 
maailmaa pelastavat kiin-

nostuksen kohteet: ympäristötek-
nologia ja energiatehokkuus. Täl-
tä pohjalta on syntynyt ainutlaatui-
nen, patentoitu ratkaisu, jossa teol-
lisuuden hukkalämpö hyödynne-
tään kaukolämpöverkossa. Näin 
säästetään kaukolämmön tuotta-
miseen käytettäviä raaka-aineita.

Yrityksellä on kaksi hyvin erilais-
ta referenssikohdetta. Toinen on 
Kotkassa toimiva Lantmännenin 
leipomo, jonka uunin hukkalämpö 
hyödynnetään yrityksen energia- 
lähteenä. Toinen on huomattavas-
ti suurempi.

– Kankaanpäässä Vatajankosken 
Sähkö saa kondensoivalla teknolo-
giallamme energiaa kaukolämpö-
verkkoonsa Knauffin kipsilevyteh-
taan kuumasta ja kosteasta puhal-
lusilmasta. Teho vaihtelee neljän ja 
kahdeksan megawatin välillä. Tämä 
ratkaisu on jo syrjäyttänyt pitkäl-
ti perinteisen bioenergialaitoksen 

Teollisuuden ylijäämästä 
saadaan lämpöä koteihin

kaukolämmön lähteenä.
Kankaanpäähän ratkaisu sopii oi-

vallisesti, koska hukkahöyryn ener-
giamäärä on suuri, teollisuuslaitos 
on lähellä asutusta ja kaukolämpö-
verkko kulkee tehtaan alueella.

Innovaatio syntyi kahdesta 
vanhasta tekniikasta
Kehitetty ratkaisu on sujuva jatko 
Caligo Industrian pääbisnekselle, jo-
ka on savukaasujen hukkalämmön 
talteenotto ja hyödyntäminen kau-
kolämpöverkossa.

– Olemme yhdistäneet teknolo-
giassamme kondensoivan pesuri-
teknologian sekä lämpöpumpun, 
Järvenreuna kertoo.

Kondensoivassa tekniikassa ote- 
taan savukaasujen hukkaenergia 
talteen muuttamalla vesihöyry ta-
kaisin vedeksi, jolloin vapautuu 
huomattava määrä energiaa. Proses-
sia vauhditetaan ja energiamäärää li-
sätään sillä, että vettä jäähdytetään 
isoilla teollisuuslämpöpumpuilla.

– Olemme tehneet tällä teknii-

kalla Kauhavalla alan epäviralli-
sen maailmanennätyksen. Nimel-
listeholtaan kymmenen megawa-
tin polttolaitoksen savukaasuista 
saamme vielä neljä megawattia li-
sätehoa suoraan kaukolämpöverk-
koon. Olemme saaneet tällä teknii-
kalla myös vahvan jalansijan Rans-
kan markkinoilla, Järvenreuna avaa.

Ratkaisujen kysyntä on kasva-
nut, kun energiatehokkuus näh-
dään monissa energiantuotanto-
laitoksissa primääriksi tavaksi tuot-
taa energiaa kaukolämpöverkkoon.

– Vielä vuonna 2014 minulle nau-
rettiin, kun esittelin tätä ratkaisua.

Kun Caligo Industrian ratkaisua 
skaalataan koko Suomeen, ovat 
mahdollisuudet tuottaa energiaa 
valtavat. Eurooppalaisesta teolli-
suuden hukkalämmöstä on tutki-
muksen mukaan jopa 70 prosent-
tia hyödyntämättä ja Motivan sel-
vityksen mukaan Suomessa reip-
paasti yli puolet.

– Hukkalämpö sopii erinomaises-
ti kaukolämpöverkkoihin, koska si-
tä ei voi käyttää teollisuuden omiin 
prosesseihin. Pitää myös muistaa, 
että kaukolämpö on energiatehok-
kain ja ympäristöystävällisin tapa 
jakaa lämpöä. Tämä korostuu erityi-
sesti silloin, kun bioenergialaitok-
sissa käytetään lämpöpumppupe-
sureita, Järvenreuna valaisee.

Hukkalämmön talteenotto ja hyödyntäminen  
kaukolämpöverkossa nousee entistä tärkeämpään  
rooliin energiantuotannossa.
teksti jukka nortio  kuva toni neffling

Tekoäly, vihreän 
siirtymän suunnannäyttäjä

P U H E E N V U O R O 

SAHALA.FI“
Järjestelmä on 
kuin teollisuuden 
kristallipallo, jolla 
voi tarkastella  
koneen kuntoa. 
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Verkkoalusta mullistaa 
teollisuuden hankinnat

Droppen yrittäjäkaksikon Henrik Heleniuksen ja Johannes Salmisaaren mukaan verkon imua tukkukaupassa ei enää pysäytä mikään. 

U seimmat meistä ovat 
jo tottuneet tekemään 
tarvittavia hankinto-
ja vaivattomasti verk-

kokauppojen kautta. Ja jos valinta 
tuntuu vaikealta, käytämme tarvit-
taessa apuna erilaisia hakukoneita 
ja hintavertailusivustoja.

Teollisuusyrityksissä arki on kui-
tenkin pitkälti toisenlainen. Valta-
osa hankinnoista tehdään tukku-
kauppiaiden ja niiden omien sopi-
mustoimittajien kautta, mikä kutis-
taa valintamahdollisuuksia, nostaa 

hintoja ja pidentää toimitusaikoja. 
Tukkuri ottaa kaupasta luonnol-

lisesti oman siivunsa, mutta ylimää-
räisiä kustannuksia kertyy myös lo-
gistiikkaketjusta. Matkan varrelle 
mahtuu kuljetuksen ohella usein 
välivarastointia ja pakkaamista, joi-
den kustannusvaikutusta ei välttä-
mättä edes avata asiakkaalle. 

Vastuullinen vaihtoehto
Juurikin tätä teollisuuden tukku-
kaupan lähes koskematonta asemaa 
ihmettelivät jo pari vuotta sitten 

myös Henrik Helenius ja Johannes 
Salmisaari.

Heidän perustamansa startup- 
yritys Droppe näki päivänvalon pian 
koronakriisin puhjettua vuonna 
2020, kun teollisuusyritykset ja ta-
varantoimittajat törmäsivät yllättä-
viin logistiikka- ja toimituspulmiin. 
Kaksikon perusideana oli tarjota 
verkkopohjainen markkinapaikka, 
jossa teolliset ostajat ja tarvikeval-
mistajat löytävät toisensa suoraan 
ja voivat helposti ostaa teollisuuden 
käyttämiä suoja- ja työvarusteita il-

man välikäsiä. 
Jalansijaa onkin löytynyt no-

peasti, sillä Droppen markkina-
paikkaa käyttävät jo monet isot 
pohjoismaiset ja eurooppalaiset 
teollisuusyritykset. Yli 500 asiak-
kaan joukossa on myös useita ni-
mekkäitä pörssiyhtiöitä.

– Kustannustehokkuuden, läpi-
näkyvyyden ja toimitusvarmuu-
den lisäksi tärkeä tekijä on vastuul-
lisuus. Toimitusketjut ovat lyhyem-
piä ja vastuullisempia, kun omaan 
tarpeeseen sopivia toimittajia voi 
hakea kaukomaiden sijaan lähem-
pää Euroopasta. Suora toimitusput-
ki valmistajalta asiakkaalle vähen-
tää pakkaustarvetta, kuljettamis-
ta ja varastointia. Samalla kutistuu 
myös hiilijalanjälki, ripeästi kasva-
van teknologiayhtiön toimitusjoh-
taja Salmisaari tiivistää.

Rajojen rikkoja kiinnostaa
Samalla toimitusjohtaja kuitenkin 
tähdentää, että perinteisillä tukku-
reilla on tietyillä aloilla edelleen si-
jansa. Droppella niin suuret kuin 
pk-yritykset voivat saada merkittä-
vää hyötyä sekä pienissä että suu-
rissakin volyymeissä verkkoalus-
tan monipuolisella, kustannuste-
hokkaalla ja avoimemmin vertail-
tavalla vaihtoehdolla.

– Fokuksemme on tässä vaihees-
sa teollisuuden päivittäin käyttä-
missä suoja- ja työvarusteissa, joi-
den käyttömäärissä päästään myös 
valmistajalle optimaalisiin toimi-
tuskokonaisuuksiin. Tavarat saa-
daan matkaan suoraan tuotanto-
linjoilta esimerkiksi trukkilavoit-
tain, Salmisaari lisää.

Lupaava startup-yritys on herät-
tänyt myös sijoittajien kiinnostuk-
sen ja se sai hiljattain 2,2 miljoonan 
euron siemenrahoituksen. Lifeline 
Ventures -rahaston lisäksi mukaan 
lähtivät Supercellin toimitusjohtaja 
ja perustaja Ilkka Paananen sekä 
Woltin toimitusjohtaja-perustaja 
Miki Kuusi.

Brändit haluavat päästä 
lähemmäs asiakkaitaan
Yrittäjäkaksikon mukaan verkon 
imua tukkukaupassa ei enää pysäy-
tä mikään. Asiakkaat vaativat toimi-
tusketjuilta entistä enemmän läpi-
näkyvyyttä, vertailtavuutta ja va-
linnanvapautta. Plussana on val-
mistajan tekninen asiantuntemus, 
joka on usein selvästi tukkukaup-
piaan osaamista vahvempi.

Tukkumarkkinan murrosta ovat 
kiihdyttäneet myös viime vuosien 
globaalit kriisit. Niistä juontuvat 
saatavuusongelmat sekä kuljetus-
ten ja raaka-aineiden kallistuminen 
ovat kääntäneet entistä useamman 
yrityksen hankinnat takaisin lähi-
alueille ja Eurooppaan. 

– Asennemuutosta on tapahtu-
nut myös valmistajien puolella ja 
brändit haluavat nyt olla entistä lä-
hempänä asiakkaitaan. Samalla ne 
saavat suorempaa palautetta ja voi-
vat palvella entistä paremmin, He-
lenius ja Salmisaari toteavat.

Droppe-yrittäjien mukaan muu-
tosvauhtia kiihdyttää entisestään 
ostajien ikärakenne. Uuden suku-
polven hankkijat tekevät tukkuhan-
kintansa jo verkossa.

Kiristyvä hintakilpailu ja 
logistiikkaketjujen alati 
tiukemmat vaatimukset 
muokkaavat teollisuuden 
hankintoja. Nyt kotimai-
sen Droppen verkkopoh-
jainen kanava yhdistää 
valmistajat ja asiakkaat.

teksti timo sormunen 
kuva joona raevuori

A siantuntijayritys Checkfin 
auttaa asiakkaitaan Suo-
men viranomaisvelvoit-

teissa ja urakoitsijaketjun hallin-
nassa konsultoimalla ja koulutta-
malla. Käytännössä Checkfin toi-
mii siis tulkkina yritysten ja viran-
omaisten välillä. Yrityksen perusta-
jilla Marika Barrettilla ja Marianja 
Rajalalla on pitkä kokemus kulku-
lupatoimistojen toiminnan suunnit-
telusta, kehittämisestä sekä johta-
misesta Suomen suurimpien lupa-
toimistojen parissa. Vuosien kent-
täkokemuksen myötä yrityksen 
perustajat tuntevat vaatimukset ja 
yleiset käytännöt sekä rakennustoi-
minnassa että teollisuuden huolto-
seisokeissa.

Viranomaisvelvoitteiden nou-
dattaminen kuuluu turvalliseen, 
laadukkaaseen ja vastuulliseen 
toimintaan. Checkfinin Vastuut ja 
velvollisuudet rakennustoimin-
nassa Suomessa -verkkokoulutus 
sisältää kootusti keskeisimmät vi-
ranomaisvaatimukset, jotka kaik-
kien rakentamistoimintaan osallis-
tuvien on huomioitava. 

– Koulutus on loistava työkalu 

Vastuullinen yritys toimii ennaltaehkäisevästi 

harmaan talouden torjunnassa. Si-
sällyttämällä helposti käyttöönotet-
tavan koulutuksen osaksi lupapro-
sessia yritys varmistaa, että viran-
omaisvaatimukset on tiedossa kai-
killa osapuolilla käytännön tasolla. 
Vastuullisuus ei jää ainoastaan ko-
rulauseeksi sopimukseen, ja näin 
suomalaiset sekä kansaiväliset yh-
teistyökumppanit tiedostavat vel-
vollisuutensa, Barrett avaa.

Mitä tarkistetaan ja miksi?
Tilaajavastuulain noudattaminen 
liitetään yleensä rakennusalaan, 
vaikka se koskee lähes kaikkia aloja. 

– Kysyessämme, miten tilaaja-
vastuuasiat yrityksessä hoidetaan, 
saamme usein vastaukseksi, et-
tä yrityksellä on tilaajavastuulain 
mukaisten selvitysten teko hyvin 
hallussa, koska se on hoidettu au-
tomaattisesti yksityisen palvelun-
tarjoajan kautta integroituna omaan 
järjestelmään. Vaikka yritys käyt-
tää automatisoituja raportteja osana 
tarkistusprosessia, on silti ymmär-
rettävä mitä selvitetään ja miksi. 
Etenkin hankintoja tekevien ja nii-
den parissa työskentelevien on tär-

keä sisäistää tilaajavastuulain vaa-
timukset ja valvovan viranomaisen 
toimintatavat, Rajala valaisee.

Checkfin on kohdannut useita ti-
lanteita, joissa yrityksellä on ajatus, 
että tilaajavastuuasiat hoidetaan 
hyvin ja oikein. Syvempi katsaus 
on kuitenkin tuonut esiin puutteita 
tarkistusprosesseissa ja henkilöstön 
osaamisessa. 

– Kun toimintamallit eivät ole 

selkeät ja yhtenäiset, henkilöstö 
alkaa toimia toisistaan poikkeavil-
la tavoilla määritellen kukin itsel-
leen sopivan, todennäköisesti vää-
rän toimintamallin, Barrett kertoo.

On tyypillistä, että projekteissa 
viranomaisvelvoitteiden hoitami-
seen herätään liian myöhään, joka 
pahimmassa tapauksessa viivästyt-
tää koko projektin valmistumista. 
Työt pystytään toteuttamaan vas-

tuullisesti ja kustannustehokkaas-
ti, kun velvoitteet on huomioitu en-
nakkoon ja niiden noudattaminen 
on suunniteltua. 

– Paras lopputulos syntyy, kun 
viranomaisvelvoitteiden noudatta-
minen on sisällytetty osaksi jatku-
vaa toimintaa. Asiantuntijan käyttä-
minen tehostaa yrityksen ajankäyt-
töä ja on pieni kustannus verrattuna 
sakkoihin, Rajala tiivistää.

Marika Barrettin ja Marianja Rajalan perustama Checkfin toimii tulkkina yritysten ja viranomaisten välillä.

Pääurakoitsijoiden vastuut kasvavat tulevaisuudessa. 
Hallinnollinen työ ei kuitenkaan muodostu taakaksi, 
kun oikeat toimintamallit ovat käytössä.
teksti ja kuva checkfin

LISÄTIETOA DROPPEN MARKKINA- 
PAIKASTA: DROPPE.FI/HST

Ari Marttisen perustama Artpix luo mieleenpainuvia animaatioita sekä kuluttuja- että yrityspuolelle.

K uva kertoo enemmän kuin 
tuhat sanaa – ja videossa 
jokainen sekunti sisältää 

25 kuvaa. 
Monikäyttöisen videon ja ani-

maation merkitys yritysten mark-
kinoinnissa ja yhteiskunnallisessa 
viestinnässä on todistetusti suuri, 
eikä vain kuluttajamarkkinoinnissa. 
Mielenkiintoa tai huomiota herättä-
vät videot vaikuttavat positiivisesti 

asiakkaiden päätöksentekoon myös 
B2B-kaupankäynnissä.

Animaatioyritys Wyzowlin tuo-
reen tutkimuksen mukaan perä-
ti 86 prosenttia markkinointiosas-
toista sanoi videon auttaneen yri-
tystä asiakashankinnassa. 

– Selitysanimaatio havainnoi 
tuotteen, palvelun tai jonkin muun 
ilmiön ominaisuuksia, selittää ani-
maatiovideotuotantoihin erikoistu-

Animaatio näyttää sen, 
minkä kertominen on 
tekstillä, kuvilla tai  
videolla vaikeampaa.  
Todellinen huomio saa-
vutetaan selittämällä.

neen Artpixin omistaja ja 3D-ani-
maattori Ari Marttinen.

– Eikä taida juurikaan olla teolli-
suuden haaraa, jolle en animaatioi-
ta olisi tehnyt.

Artpix suunnittelee ja tuottaa 
paljon animaatiovideoita myös ku-
luttajamainontaan. Yrityksen vah-
vuuksia on animaatioiden viihdyt-
tävyyden ja näyttävyyden yhdistä-
minen informatiivisuuteen.

Tuotteiden tai palveluiden esit-
telyyn tehtyjä selitysanimaatioita 
voidaan käyttää sekä etänä että kas-
votusten järjestetyssä myyntitapaa-
misessa, messuilla, digimarkkinoin-
nissa ja esittelysivuilla.

Selitysvideoiden avulla moni-
mutkaisetkin kokonaisuudet voi-
daan paketoida selkeään ja hyvin 
muistettavaan muotoon. Se on kus-
tannustehokas tapa saada ihmiset 
viettämään aikaa brändin parissa.

– Lopputuloksia on loputon mää-
rä. Oleellisinta on luoda kokemus, 
joka palvelee yrityksen tarpeita.

Vaikuttavuuden ja opettamisen 
lisäksi selitysvideot ovat korvaama-
ton tuki yrityksen myynnille. 

Tehokas myyntitykki
Usein yrityksissä tulee eteen on-
gelma, että jonkin tuotteen tai pal-
velun avaaminen asiakkaille ja yh-

teistyökumppaneille on hankalaa 
ja asioita joudutaan käymään läpi 
kenties toistuvasti. Selittämisen 
voi tehdä helpommin, vakuutta-
vammin ja vaikuttavammin.

– Animaatio on mieleenpainuva 
tapa aloittaa vaikkapa asiakastapaa-
minen. Se mahdollistaa myyjän ja 
asiakkaan pääsyn nopeammin itse 
asian äärelle. Animaatio on teho-
kas myyjä, joka jaksaa toistaa sa-
maa asiaa 24/7.

Marttinen tietää, mistä puhuu, 
sillä hän on ehtinyt työskennellä 
animaattorina ja alan yrittäjänä jo 
18 vuoden ajan.

Jatkuvasti liikkuva brändi
Panostaminen videoihin ja animaa-
tioon kasvattaa myyntiä pitkällä ja 
lyhyellä aikavälillä. Jos tarkoituk-
sena taas on hankkia rahoittajata-
hoja, voi animaation avulla kertoa 
abstraktin idean tai prosessin sel-
keästi ja vakuuttavasti, vaikka asia 
olisi vielä kehitysasteella.

– Brändityö on yrityksille ole-
massaolon ehto. Ei ole varaa keskit-
tyä ainoastaan taktiseen myyntiin.

Animaatioiden etu moneen muu- 
hun tuotantotapaan nähden on 
mediamuodon päivitettävyys.

– Esimerkiksi uudet päivittyneet 
tuotteet on helppo lisätä jo hyvin 
suunniteltuun ja toteutettuun ani-
maatiopohjaan. Näin kaikkea ei tar-
vitse rakentaa uudestaan, kun tar-
jonta päivittyy.

Muokattavissa olevan animaati-
on avulla brändi pysyy liikkeessä ja 
sopeutuu myös silloin, kun ympä-
ristö muuttuu.

Brändi paranee selittämällä

teksti joonas ranta 
kuva lasse simpanen

“
Selitysvideo on 
korvaamaton  
tuki myynnille.
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Hyvien yhteyksien keskellä

Kimmo Niemi ja Hannu Tylli esittelevät hyvien liikenneyhteyksien ääreen, Kauppakeskus Veturin naapuriin, sijoittuvia yritystontteja.

K ehittämisyhtiö Kouvola 
Innovation Oy:n toimi-
tusjohtaja Kimmo Niemi 
ja Kouvolan kaupungin 

tekninen johtaja Hannu Tylli raken-
tavat tiimeineen Kouvolan vahvaa 
kasvua. Tavoitteena on vankistaa 
kaupungin asemaa yhtenä Suomen 
yritystoiminnan keskuksista.

Kauppakamari toteutti taannoin  
suomalaisille yrityksille suunna-
tun, alueiden kilpailukykyä käsit-
televän tutkimuksen. Sen mukaan 
teollisuuden ja kaupan alan yrityk-
set pitävät sijoittumisensa ja toimin-
taedellytystensä kannalta tärkeim-
pinä asioina hyviä liikenneyhteyk-
siä, työvoiman saatavuutta, tur-

vallista ja viihtyisää elinympäris-
töä, markkinoiden läheisyyttä se-
kä yritysmyönteistä kaavoitusta. 
Tyllin ja Niemen mukaan juuri nä-
mä asiat ovat Kouvolan vahvuuksia. 

Yritysten sijoittumispäätöksissä 
erityisesti liikenneyhteyksien roo-
li korostuu. Kouvola on jo pitkään 
ollut yksi Suomen maantie- ja rau-
tatieliikenteen solmukohdista; kau-
punki yhdistää Etelä- ja Itä-Suomen 
logistisesti toisiinsa. Tylli painottaa, 
että myös sisäisen liikenneverkon 
kehittämiseen on panostettu, mikä 
osaltaan luo tehokkuutta alueelle 
sijoittuneiden yritysten toimintaan. 

– Kouvola kuuluu EU:n laajuiseen 
ja vahvasti kehittyvään TEN-T-ydin-

liikenneverkkoon. Tähän liittyen 
Kouvolan Teholan logistiikka- ja 
teollisuusalueelle rakennetaan Suo-
men ensimmäistä kuivasatamaa, jo-
ka parantaa rahtien kuljetusedelly-
tyksiä kaikkiin ilmansuuntiin. Kui-
vasatama tulee tehostamaan muun 
muassa rautatie- ja maantiekulje-
tusten yhdistämistä sekä uusien il-
mastoystävällisempien polttoainei-
den hyödyntämistä. Kuivasatama 
tulee tekemään tiivistä yhteistyötä 
Suomen satamien, kuten Hamina-
Kotkan kanssa, Niemi sanoo.

Kattava tonttitarjonta
Pääkaupunkiseudun läheisyys, me-
nestyvää yritystoimintaa tukeva toi-

Kouvolan otollinen sijainti maantieteellisesti, hyvät 
liikenneyhteydet ja Suomen ensimmäinen kuiva-
satama tarjoavat kaupunkiin sijoittuville yrityksille 
erinomaiset toimintamahdollisuudet.
teksti tuomas i. lehtonen  kuva marja seppälä

mintaympäristö ja pk-seutua edulli-
sempi kustannustaso ovat tehneet 
80 000 asukkaan Kouvolasta halu-
tun kotipaikan monille yrityksille. 
Niemen ja Tyllin mukaan alueen 
vahvoja toimialoja ovat puunjalos-
tusteollisuuden lisäksi bio- ja kierto-
talous, logistiikka ja elintarvikeala. 
Kouvolalla on myös pitkät perinteet 
vahvana kaupan ja hallinnon kes-
kuksena. Esimerkiksi Kuusaantien 
ja Valtatie 6:n solmukohtaan sijoit-
tuvasta Neliapilan alueesta on ra-
kentunut vahva kaupan alan kes-
kus. Vahvoja teollisuusalueita ovat 
puolestaan Korjala, Tehola, Hyöty-
virta sekä perinteikkäät Kuusankos-
ki, Voikkaa ja Myllykoski.

– Kaupungissa on tarjolla run-
saasti yritystontteja erilaisten yri-
tysten tarpeisiin. Osa tonteista on 
kooltaan hyvinkin suuria, ja ne so-
veltuvat esimerkiksi runsaasti tilaa 
tarvitseville teollisuus-, kauppa- tai 
logistiikkayrityksille, Tylli toteaa.

Kauppakamarin tutkimuksen 
mukaan yritysten sijoittumispää-
töksissä painavat myös ympäris-
tön viihtyisyys ja turvallisuus. Kau-
punki, joka pystyy tarjoamaan hy-
vät harrastusmahdollisuudet, kiin-
nostavia vaihtoehtoja asumiseen, 
kattavan palveluverkon ja mahdol-
lisuuden luonnossa liikkumiseen, 
vetää puoleensa asukkaita. Tämä 
parantaa luonnollisesti myös yri-
tysten mahdollisuuksia onnistu-
neisiin rekrytointeihin.

– Kouvola on kooltaan sopusuh-
tainen ja olemukseltaan monimuo-
toinen kaupunki. Sopivan pieni, jot-
ta välimatkat kaikkialle ovat lyhyet. 
Silti niin suuri, että erilaisia harras-
temahdollisuuksia ja palvelutarjon-
taa on runsaasti tarjolla. Kaupun-
gista pääsee halutessaan nopeasti 
erämaaluontoon ja oman asuinpai-
kan voi valita kaupungin keskustas-
ta, vireästä taajamasta tai luonnon 
rauhasta, Niemi sanoo.

Tiivis yhteistyö vahvuutena
Osaavan työvoiman saatavuuteen 
vaikuttavat myös alueen oppilai-
tokset, jotka paitsi kouluttavat uu-
sia osaajia myös tarjoavat yrityk-
sille TKI-palveluita sekä henkilös-
tön täydennyskoulutusta. Kouvo-
lassa toimivat toisen asteen koulu-
tusta tarjoava ammattiopisto Edu-
ko, Kaakkois-Suomen ammattikor-
keakoulu Xamk sekä LUT-yliopiston 
Kouvolan alueyksikkö.

Yritysten näkökulmasta Kouvo-
lan vahvuuksiin kuuluu myös kau-
pungin ja Kouvola Innovationin tar-
joama tiivis yhteistyö. Yrityksille 
tarjotaan aina niiden tarpeisiin rää-
tälöity kokonaispalvelupaketti, jo-
hon voidaan sisällyttää esimerkiksi 
rahoitukseen, investointeihin, ver-
kostoitumiseen sekä toimitiloihin, 
yritystonttien kaavoittamiseen, ra-
kennuslupiin ja teknisen infran ra-
kentamiseen liittyviä palveluja.

– Uuden yrityksen harkitessa si-
joittumista Kouvolaan perustamme 
kaupungin ja kehittämisyhtiön am-
mattilaisista tiimin, joka vastaa par-
haalla mahdollisella tavalla yrityk-
sen tarpeisiin, Niemi kertoo.

Rekrytointiprosesseissa 
lähtökohtana on syvälli- 
nen perehtyminen asiak- 
kaan liiketoimintaan, 
strategiaan ja toiminta-
kulttuuriin. Näin löyde-
tään yrityskulttuuriin 
parhaiten sopivat osaajat.

O saajapula kiusaa tänä 
päivänä likipitäen jo-
kaista suomalaisyritys-
tä. Niinpä rekrytoinneis-

sa turvaudutaan entistä useammin 
alan ammattilaisten apuun, joiden 
yksiselitteisenä tehtävänä on löytää 
avoimille paikoille parhaat tarjolla 
olevat osaajat.

Vaikka apuna olisivat alan am-
mattilaiset, kulkevat monet rekry-
tointiprosessit varsin perinteisiä la-
tuja. Työpaikkailmoituksissa, haas-
tatteluissa ja valintaprosesseissa 

ValtaGroupin Olli-Pekka Niemitalo, Tari Solla, Hannele Könnömäki ja Satu Kivekäs ovat yhtä mieltä siitä, että hyvin hoidettu rekrytointi on eduksi niin asiakasyritykselle kuin hakijalle.

painotetaan edelleen pääasiasssa 
hakijoiden koulutusta, työhisto-
riaa ja osaamista. 

Tampereella ja Vantaalla sijaitse-
van mutta valtakunnallisesti toimi-
van sekä ripeästi kasvavan henki-
löstöpalveluyritys ValtaGroupin toi-
mitusjohtaja Hannele Könnömäen 
mukaan edellä mainitut asiat ovat 
tärkeitä kriteerejä, mutta eivät vie-
lä takaa onnistunutta lopputulosta. 

– Rekrytoinneissa pitäisi pohtia 
entistä tarkemmin myös sitä, kuin-
ka hakija istuu yrityksen ja tulevan 
tiiminsä toimintakulttuuriin. Sa-
malla on linjattava, millaisia stra-
tegisia tavoitteita ja muutoksia sil-
lä halutaan edistää tai viedä läpi, 
Könnömäki tiivistää.

ValtaGroupin partner Olli-Pekka  
Niemitalo on samoilla linjoilla. Ih- 
misiin liittyvä kehityskatse on rek- 
rytoinneissa usein liian kapea ja  
aikajänne lyhyt.

– Usein etsitään joko suoranais-
ta ihmeidentekijää tai pelkkiä käsi-
pareja ja täsmäosaamista sen het-
kiseen tarpeeseen. Olisi kuitenkin 
tärkeää miettiä, miten rekrytointi 
ja valittava henkilö lopulta tukee 

yrityksen strategiaa ja tulevaisuu-
den suunnitelmia, Niemitalo toteaa.

Perehdytys on tärkeä osa
onnistunutta kokonaisuutta
Ripeästi pk-seudulla kasvavan ja 
alan valtakunnalliseen kärkijouk-
koon tähtäävän ValtaGroupin liike-
toimintajohtaja Tari Solla korostaa 
myös avoimuuden merkitystä. Yri-
tyksen on avattava omaa toimin-
takulttuuriaan reilusti jo hakuvai-
heessa – ja vielä enemmän työsuh-
teen alkaessa.

Hyvin sujunut rekrytointi saat-
taa karahtaa kiville myös silloin, 
jos uuden työntekijän perehdytys 
jää heikoksi eikä siihen sitouduta 
riittävästi. Lopputulemana on, et-
tä vähäiselle opastukselle jäänyt ja 
uuteen työpaikkaansa pettynyt tu-
lokas vaihtaa nopeasti maisemaa.

– Rekrytointiprosessi ei suinkaan 
pääty siihen, että työsopimukseen 
saadaan nimet alle. Esihenkilöt ja 
johto eivät saa siirtää perehdytys-
vastuuta muille ja yrityksen arjen 
on vastattava sitä, mitä ilmoitukses-
sa ja haastattelussa on annettu ym-
märtää, Solla painottaa.

Könnömäen mukaan yritysten 
todellinen kilpailukyky lähtee sii-
tä, että jokainen työntekijä on hä-
nelle sopivalla paikalla, hänellä on 
oikeaa osaamista ja myös motivaa-
tio kohdallaan.

– Yritys saa motivoituneen ja hy-
vinvoivan työntekijän, kun näiden 
asioiden lisäksi huomioidaan työn, 
vapaa-ajan ja perhe-elämän yhteen-
sovittaminen luomalla kunkin työn-
tekijän tilanteeseen sopivat yksilöl-
liset ja joustavat toimintatavat. Yri-
tys puolestaan menestyy, kun sillä 
on taito ja osaaminen sitouttaa, mo-
tivoida sekä edistää työntekijän luo-
vuutta ja kasvua työuralla, Partner 
Satu Kivekäs täydentää.

Täyden palvelun kumppani
Mitkä sitten ovat onnistuneen rek- 
rytointiprosessin peruseväät?

ValtaGroupissa maaliin päästään 
kolmivaiheisen prosessin myötä. 
Ensin yrityksen johto istutetaan sa-
man pöydän ääreen avaamaan yri-
tyksen strategiaa, tavoitteita, liike-
toiminnan tilaa ja kehitysnäkymiä 
sekä arvoja ja toimintakulttuuria. 
Samalla on pystyttävä nimeämään 

Onnistunut rekrytointiprosessi 
lähtee asiakastuntemuksesta

muitakin hakukriteereitä kuin pelk-
kä raudanluja ammattiosaaminen. 
Näin hakijoista voidaan löytää kehi-
tyspotentiaalia, joka ei paljastu pel-
kästään hakupapereista. 

Tämän jälkeen ValtaGroup käyn-
nistää rekrytointiprosessin, seuloo 
ja haastattelee hakijat, esittelee par-
haiksi katsomansa kandidaatit asiak- 
kaalle ja antaa heille myös oman haas-
tattelumahdollisuuden. Parhaim- 
millaan koko prosessi hoituu avaimet 
käteen -palveluna.

Lopputulemana asiakas saa yri-
tyksen todellisiin tarpeisiin mah-
dollisimman hyvin istuvan, uudes-
sa työssään viihtyvän ja työyhtei-
söön nopeasti kotiutuvan osaajan.

ValtaGroup haluaa olla pitkäai-
kainen kehityskumppani niin työn-
antajille kuin työntekijöille ja raken-
taa luottamusta heidän välilleen. 

– Hyvin hoidettu rekrytointi luo 
hakijayrityksestä positiivista mieli-
kuvaa ja antaa hakijalle myös eväi-
tä tulevaisuutta varten, vaikka va-
linta ei aina osuisikaan kohdalle,  
Könnömäki kannustaa.

teksti timo sormunen 
kuva joona raevuori

VALTAGROUP.FI
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H elsinkiläinen konsult-
tiyritys tekee työtä 
metsäteollisuuden ar-
voketjussa. Suomella 

on tärkeä rooli alan kehityksessä.
– Metsäteollisuus on kasvanut 

valtavan monipuoliseksi ja mo- 
niulottuvaiseksi kokonaisuudek-
si. Teollisuuden kasvaessa ja ke-
hittyessä täysin uusille alueille, 
myös strategisten ratkaisujen tar-
ve lisääntyy. Esimerkiksi fossiilit-
tomuus on niin yritysten kuin ku-
luttajienkin agendalla. Suomella on 
mahdollisuus toimia esimerkkinä 
teollisuuden transformaatiossa 

loistavan ekosysteeminsä ansios-
ta, arvioi Vision Hunters Ltd Oy:n 
toimitusjohtaja Teija Konttori.

Vision Huntersilla on asiakkaita 
aina suurista pörssiyrityksistä in-
vestointipankkeihin.

– Autamme asiakkaitamme stra-
tegisissa projekteissa. Tämä pitää 
sisällään muun muassa uusien lii-
ketoimintamahdollisuuksien löytä-
mistä, joko vakiintuneilla tai uusil-
la markkinoilla. Tuemme yrityksiä 
myös vihreän siirtymän sekä tuo-
tannon ja arvoketjun tehostamis-
prosesseissa teknisen ja taloudel-
lisen analyysin kautta. 

Tuotannon tehostaminen on tu-
levaisuudessa yhä tärkeämmässä 
roolissa. Tuotannon optimointiin 
liittyy ennen kaikkea energia- ja ma-
teriaalitehokkuuden parantaminen.

Maailmanlaajuinen verkosto
Vision Huntersin osaaminen perus-
tuu laajaan asiantuntijaverkostoon.

– Meillä on yli 80 asiantuntijaa, 
joilta löytyy monipuolista taustaa ja 
liiketoimintaosaamista. Asiantunti-
jat työskentelevät eri puolilla maail-
maa, joten tämän ansiosta meillä on 
hyvä ymmärrys siitä, mitä metsäteol- 
lisuudessa tapahtuu globaalisti.

Vision Huntersin asiantuntija Iris 
Ollila tarkastelee asioita markkinoi-
den näkökulmasta.

– On positiivista nähdä, miten 
metsäteollisuuden rooli on muut-
tunut ongelman aiheuttajasta on-
gelman ratkaisijaksi. Kehitys on ol-
lut nopeaa ja kiihtyvää. 

Ollila muistuttaa, että kuluttaja 
on kaiken keskiössä, kun tuotantoa 
ja konsepteja kehitetään.

– Jotta kuluttajatottumuksia voi-
daan muokata kestävämmiksi ja ha-
luttua muutosta nopeuttaa, tarvi-
taan poliittista säätelyä. Jotta sää-
tely voi olla kunnianhimoista, tar-
vitaan kilpailukykyisiä ratkaisuja. 
Teollisuuden velvollisuus on tarjo-
ta ratkaisuja ja näin pystyä vastaa-
maan muuttuneeseen kysyntään. 
Tärkein kulmakivi uusien ratkai-
sujen löytämiselle on osaaminen.

Ollila myös muistuttaa meneil-

lään olevasta keskustelusta mate-
riaalien korvauksessa.

– Muovia ei tule nähdä yksin-
omaan pahana. Ratkaisut tulevat 
olemaan monijakoisia: materiaali- 
ja resurssitehokkuutta parannetaan 
kierrätyksen, turhan kulutuksen 
välttämisen ja uudelleenkäytettä-
vien ratkaisujen myötä. Kuitumate-
riaalin osuus tulee kasvamaan en-
nen kaikkea kertakäyttöisissä ja ly-
hyen säilyvyysajan vaativissa pak-
kausratkaisuissa.

Vahva innovaatiokulttuuri
Suomen metsäteollisuuden perin-
teitä, osaamista ja hyvin hoidettuja 
metsävarantoja pystytään hyödyn-
tämään teollisuuden murroksessa.

– Monesti teollisuuden muutos 
mielletään digitalisaatioksi. Vision 
Huntersin näkökulmasta digitali-
saatio on työkalu, joka tukee koko-
naisvaltaisesti teollisuuden trans-
formaatiota ja resurssitehokkuut-
ta. Suomessa on useita isoja met-
säteollisuusyrityksiä, jotka ovat 

tehneet paljon omaa tutkimusta, 
Konttori avaa.

Parhaillaan kehityksen suunta-
viivoja piirtävät niin yritykset kuin 
myös kuluttajatkin.

– Ympäristöasiat ovat yhteinen 
nimittäjä kaikille megatrendeille. 
Näitä ovat esimerkiksi vihreä siirty-
mä, kiertotalous ja fossiilittomuus, 
Konttori listaa.

Lisäksi hän huomauttaa, että 
myöskään rahoituksen roolia ei 
ole syytä unohtaa.

– Raha virtaa sinne, missä on 
kunnianhimoa muuttaa maailmaa 
paremmaksi.

Innovaatiot syntyvät aiempaa 
useammin yli teollisuuden rajojen 
tehtyjen tutkimusten tuloksena.

– Pystymme auttamaan yrityk-
siä omilla palveluillamme siinä, mi-
ten muuttuvassa maailmassa on pa-
ras toimia. Suomeen on rakentunut 
vankka tutkimus- ja teollisuusklus-
teri, sekä innovaatiokulttuuri, jon-
ka jatkuvuus on syytä taata kilpailu- 
asemamme säilyttämiseksi, Kont-
tori kertoo. 

Metsäteollisuus kamppailee 
useiden globaalien epävarmuus-
tekijöiden kanssa, joita ovat muun 
muassa toimitusketjujen epävar-
muus, raaka-aineiden hinnanmuu-
tokset, ilmastokriisin haasteet sekä 
geopoliittinen epävakaus. 

– Vahvan osaamiskulttuurin yllä-
pitäminen ja parantaminen on pa-
ras tapa minimoida tulevaisuuden 
riskejä, toteavat Ollila ja Konttori.

Teollisen 
murroksen 
ytimessä

Vision Huntersin asiantuntija Iris Ollila ja toimitusjohtaja Teija Konttori auttavat yrityksiä löytämään strategisia ratkaisuja keskellä teollisuuden murrosta.

“
Osaamisen 
ylläpitäminen  
ja parantaminen 
on paras tapa  
minimoida riskejä.

Metsäteollisuus kehittää kestäviä liiketoiminnan 
malleja ja tuotteita vastaamaan muuttuvaan kysyn-
tään. Asiantuntijayritys auttaa yrityksiä yhdistämään 
kestävyyden, tehokkuuden ja taloudelliset intressit.
teksti outi rantala  kuva joona raevuori

Laserteknologia vastaa 
huutavaan osaajapulaan

W2M:n tekninen asiantuntija Juhani Tamminen esittelee yrityksen valmistamaa 200w MOPA -laserpuhdistinta.

M iltä kuulostaisi rat-
kaisu, jolla nopeute-
taan yrityksesi pro-
sesseja ja samaan ai-

kaan parannetaan laatua? Luonnol-
lisesti yksikään yrittäjä tai päättäjä 
ei vastaisi tähän “huonolta”, koska 
kukapa ei haluaisi oman organisaa-
tionsa olevan aiempaa kustannus-
tehokkaampi.

Tämä ajatus vei suomalaista W2M 
Laseria eteenpäin, kun yritys kehit-
ti muun muassa teollisuuteen puh-
distus-, hitsaus- ja merkkauslaittei-

ta. Lopputulemana syntyi eri aloja 
mullistava kokonaisuus, jolla yrityk-
set voittavat aikaa ja rahaa sekä pie-
nentävät hiilidioksidipäästöjä.

Olennaisin kysymys kuuluu, mi-
ten? Yksinkertaistettuna kyse on sii-
tä, että uudenlaisella laserteknolo-
gialla työt – kuten vaikkapa metallin 
tai betonin puhdistus – pystytään te-
kemään aiempaa nopeammin mut-
ta samalla myös laadukkaammin.

Esimerkiksi valkobetonin puh-
distuksessa perinteisesti täydelli-
seen lopputulokseen voidaan pääs-

tä vain mattoveitsen terällä raaput-
tamalla, jos betonin pintarakenteen 
haluaa säilyttää. W2M:n laserpuh-
distuslaitteella päästään kuitenkin 
vähintään samaan lopputulokseen 
kymmeniä kertoja nopeammin.

– Laserpuhdistusmallistoomme 
kuuluu kolme erilaista laitetta, joten 
ratkaisut löytyvät niin pienimuo-
toiseen puhdistamiseen kuin järe-
äänkin. Esimerkiksi isossa, 2 000 
neliön betonijulkisivussa, laser-
puhdistuksella voitetaan aikaa jopa 
viikkoja, kertoo W2M:n perustajajä-

sen ja tekninen asiantuntija Juhani 
Tamminen.

Laitteet tekevät työn
Myös laserhitsauksessa työ luistaa 
kymmenen kertaa nopeammin kuin 
perinteisessä TIG-hitsauksessa.

– Avaintekijänä on se, että lait-
teemme tekevät työn. Kone ehdot-
taa käyttäjälle mitä tehdä, ja ohjeita 
seuraamalla jälki on aivan viimei-
sen päälle. Teknologiamme myötä 
lämmöntuonti hitsattavaan kappa-
leeseen on äärimmäisen tarkkaa, ja 
silti siinä on todella hyvä tunkeu-
ma. Tästä johtuen hitsaussauma on 
todella laadukas ja tasalaatuinen. 
Lämpövääntymiä syntyy todella vä-
hän, Tamminen avaa.

Sama pätee merkkauslaitteisiin: 
työ nopeutuu ja jälki paranee.

– Normaalisti laitteita merkataan 
käsin meistämällä. Käsivoimin voi 
tehdä esimerkiksi 25 merkkiä 15 mi-
nuuttiin, mutta lasermerkkauksella 
sama määrä syntyy 15 sekunnissa.

Laserlaitteilla on saattanut ol-
la jopa hieman negatiivinen maine 
ammattipiireissä, mutta W2M halusi 
luoda ratkaisun, joka muuttaa van-
haa mielikuvaa: uudet laserlaitteet 
on tehty kevyiksi, helppokäyttöisik-
si ja edullisiksi. Lisäksi W2M lansee-
rasi leasing-rahoitusmallin, jolla la-
serlaitteita pystyy ostamaan jo pa-
rin sadan euron kuukausihintaan.

Laitevalmistajana W2M huolehtii 
niin käyttäjien koulutuksesta kuin 
laitteiden huollosta ja varaosista, 
jotta asiakkaan ei tarvitse kantaa 
huolta laitteiden toimivuudesta.

Soveltuu lähes kaikkeen
Alansa markkinajohtajan W2M:n 
laserteknologialla voidaan vaikut-
taa kymmenien tuhansien yritysten 
tuottavuuteen, koska teknologia so-
veltuu lähes kaikille aloille, joissa 
tarvitaan puhdistusta, hitsausta tai 
merkkausta.

Esimerkiksi laserpuhdistuslait-
teella voidaan puhdistaa kaiken-
laisia materiaaleja aina metalleista 
betoniin ja puusta komposiitteihin. 
Hitsaus puolestaan kuuluu teolli-
suudessa peruspilareihin melkein-
pä alasta riippumatta. Lasermerk-
kauslaitteella pystytään merkkaa-
maan lähestulkoon kaikkia teolli-
sesti valmistettuja tuotteita.

Olennainen tekijä on laitteiden 
helppokäyttöisyys, mikä on jopa 
poikkeavaa teollisuudessa. Siitä 
syystä teknologialla voitaisiin myös 
ratkoa yhteiskunnallisia ongelmia, 
sanoo Tamminen.

– Hitsauslaitteen käytön oppii 
puolessa tunnissa, ja koska laite it-
se neuvoo käyttäjää, jälki on saman 
tien laadukasta. Tämä voisi olla oi-
va ratkaisu Suomen huutavaan hit-
saajapulaan.

Toinen merkittävä yhteiskunnal-
linen tekijä on se, että laserteknolo-
gialla pystytään vähentämään teol-
lisuuden valtavia hiilidioksidipääs-
töjä. Laserteknologiat ovat myös 
myrkyttömiä, joka osaltaan lisää 
käyttäjäturvallisuutta sekä vähen-
tää myös vesistöjen kuormitusta.

– Teknologiallamme saavutetaan 
todistetusti kymmenen kertaa vä-
hemmän hiilidioksidipäästöjä kuin 
perinteisillä puhallusmenetelmillä, 
joten olemme myös ympäristöystä-
vällinen valinta asiakkaalle, Tam-
minen linjaa.

Teollisuusalan yritysten 
aikatauluhaasteisiin löy-
tyy nykyään mitä inno-
vatiivisempia ratkaisuja. 
Hyvänä esimerkkinä  
toimii suomalainen laser-
teknologia, joka mullistaa 
teollisuuden prosesseja.

teksti toni rajamäki 
kuva sanni hirvonen
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L ankapaja Oy on vuonna 1935 perus-
tettu, teollisuutta palveleva metal-
lialan johtava tuotantolaitos, joka 

valmistaa asiakkailleen erilaisia metalli-
tuotteita alihankintana. Lankapaja investoi 
vuosittain 2–4 miljoonaa euroa tuotannon 
modernisointiin ja tehokkuuden paranta-
miseen. Investoinnit ovat olennaisen tär-
keitä yrityksen kilpailukyvyn kannalta. Ko-
konaisvaltaisesti suunnittelusta valmistuk-
seen ja pintakäsittelystä pakkaukseen pal-
veleva yritys tarjoaa kullekin asiakkaalleen 
tämän tarpeiden mukaisen ratkaisun. Kos-
ka Lankapaja tuntee asiakkaidensa tarpeet, 
voidaan tulevaisuuden investoinneista kes-
kustella luottamuksellisesti usean vuoden 
aikajänteellä.

Oma tuotannonohjausjärjestelmä 
on vahvimpia kilpailuetuja
Lankapajan tuoteskaala yltää pienistä kom-
ponenteista isoihin kokonaisuuksiin. Yrityk-
sen valmistamia tuotteita ovat muun muas-
sa kylmäkalusteiden, varastoautomaattien, 
kiukaiden, henkilönostimien, ajoneuvoteol-
lisuuden ja myymäläkalusteiden kompo-
nentit sekä rullakot ja muut logistiset rat-
kaisut. Valmistusmateriaaleina käytetään 
ohutlevyä, teräsputkea ja -lankaa sekä kaik-
kia näiden yhdistelmiä. Tuotannossa hyö-
dynnetään korkeaa automaatiotasoa sekä 
viimeisintä tuotantoteknologiaa. Yhtiöllä on 
ISO 9001 ja 14001 sekä EN1090 ja EN15085 
hitsaussertifioinnit.

Lankapajan palvelukonseptina on tarjota 
asiakkaalle kaikki tarvittava helposti yhdes-
tä ja samasta paikasta. Toimintamalli kitey-
tyy käsitteeseen ”one-stop-shop”. 

Lisäpalveluna Lankapaja voi huolehtia 
asiakkaan tuotteen tuotekehityksestä, ko-
koonpanosta, puskurivarastoinnista sekä 
logistisista palveluista. Tuotantotilaa on 29 
000 neliömetriä ja tuotantokoneita satoja. 
Yhtiön pitkälle automatisoitu konekanta on 
Pohjoismaiden monipuolisin ja henkilöstö 
erittäin ammattitaitoista.

– Yksi vahvimmista Lankapajan kilpai-

lueduista on oma tuotannonohjausjärjestel-
mä, joka antaa mahdollisuuden hallita laajan 
ja monipuolisen tuotevalikoiman valmistus-
ta. Kun tuotetta on valmistettu kerran, on 
tuotteen valmistustiedot ja -kustannukset 
saatavissa reaaliajassa tuotannonohjausjär-
jestelmän kautta, kertoo Lankapaja Oy:n toi-
mitusjohtaja Kari Timgren.

Avainasiakkuudet tukipilarina
Lankapajalla on yhteensä kolme tehdasta: 
Suomessa Nummelassa ja Lahdessa sekä 
Ruotsissa Skillingarydissä. Suomessa Lan-
kapajalla on oma kuljetuskalusto, jonka an-
siosta logistiikka toimii. 

Timgren mainitsee Lankapajan asiakas-
kunnan olevan vakaalla pohjalla. Useissa 
tapauksissa Lankapaja osallistuu asiakkaan 
tuotteen valmistuksen lisäksi myös sen teol-
listamisprosessiin. 

– Meillä on useita varmoja avainasiak-
kuuksia jo kymmenien vuosien ajalta. He 
ovat tukipilarimme. Myös uusasiakashan-
kintamme on tällä hetkellä vahvaa, siihen 
olemme panostaneet. 

Timgren toteaa Lankapajan olevan kasvu-
yritys, joka ui tarvittaessa nopeasti vastavir-
taan. Lankapaja onkin menestynyt yhdessä 
asiakkaidensa kanssa. 

– Moni avainasiakkaistamme on kansain-
välistynyt. Monesti tässä tapahtumaketjus-
sa on mukana uusi kansainvälinen emokon-
serni. Näemme, että Lankapajan on kuljetta-
va mukana, tukemassa ja ennakoimassa tätä 
kansainvälistymisprosessia. Arvioimme ja 
punnitsemme jatkuvasti myös eri mahdol-
lisuuksia nopeaan kasvuun erilaisin yritys-
ostoin, Timgren kertoo.

Esimerkkinä tästä Lankapaja hankki lop-
puvuodesta 2021 yritysostolla Reifer Oy:n, 
joka on Kangasniemellä sijaitseva vakavarai-
nen palvelukonepaja. Yritys on erikoistunut 
levypohjaisten piensarjojen sekä raskaam-
pien kappaleiden valmistukseen. 

Yritysostolla täydennettiin kummankin 
yhtiön osaamisalueita ja laajennettiin asiak- 
kaille tarjottavaa palvelua.

Metallialan sopimusvalmistaja Lankapaja on tehnyt viime aikoina 
useita koneinvestointeja. Luottamuksellinen kumppanuus  
mahdollistaa tuotannon kehittymisen asiakkaan mukana. 

Valmistaja menestyy 
asiakkaan mukana

Lankapajan tehtailla valmistetaan komponentteja muun muassa kylmäkalusteisiin,  
varastoautomaatteihin, kiukaisiin, ajoneuvoteollisuuteen sekä myymäläkalusteisiin.

teksti ja kuva lankapaja 

Fiber-X:n prosessinhoitaja Jonna Junnola ja Operations Manager Pasi Ahonen Lemin  
pilottilaitoksella, jossa testataan suurella skaalalla eri kuitumateriaalien ominaisuuksia. 

Fiber-X tarjoaa pilotointiympäristön biotuotehankkeille ja tekee 
tuotekehitystä haastavilla raaka-aineilla. Laitos vastaa paperi- 
alalla niin tutkimus- kuin koulutusvajeeseenkin.

Testitilassa saa 
vääntää nappulaa

E nnen kuin Fiber-X Finlandin pää-
omistaja Heikki Sojakka perusti yh-
tiökumppaneineen nykyisen yrityk-

sensä, hän pyöritti vastaavanlaista pilottilai-
tosta Ruotsin Markarydissä. Siellä työsken-
nellessään hän sai asiakaspuhelun paikalli-
selta yrittäjältä, joka kertoi haluavansa tes-
tata hiiltä – ruotsiksi kol – paperikoneessa.

Sojakka toivotti asiakkaan tervetulleek-
si ja valmistautui ajamaan paperia, johon 
on sekoitettu aktiivihiiltä. Testauspäivänä 
asiakas huristikin laitoksen pihaan peräkär-
ry täynnä kaalia. Sojakan kuulema sana oli-
kin ollut kål. Asiakas halusi siis testata, voi-
siko kaalia ajaa paperikoneella kääryleiksi.

Aluksi väärinkäsitys aiheutti pienen py-
sähdyksen, mutta Sojakka tuumi lopulta, 
että eihän tässä ongelmaa ole. Niinpä koe 
vietiin loppuun.

Tulos ei varsinaisesti ollut toivottu. Kaa-
lista näet lähti koneessa maku. Mutta tarina 
on ennen kaikkea oiva osoitus siitä, miten 
rohkeaa innovointia biotuoteteollisuudes-
sa tehdään ja kuinka erilaisia materiaaleja 
Fiber-X on tottunut koneeseensa ajamaan.

Erittäin laaja tuoteskaala
Fiber-X on vastikään rakentanut Lappeen-
rannan lähelle Lemille pilottilaitoksen. Siel-
lä heillä on massankäsittelylaitos ja paperi-
kone, jossa voidaan ajaa valtavalla skaalalla 
eri kuitumateriaaleja.

Fiber-X:n operations managerina aloitta-
nut paperinvalmistuksen diplomi-insinööri 
ja ammattiopettaja Pasi Ahonen näkee yri-
tyksen tarjoamassa kuitujen, paperin ja kar-
tongin raaka-ainetutkimuksessa valtavan 
määrän potentiaalia, sillä Suomessa vas-
taavanlaisten koelaitosten määrä on viime 
vuosina romahtanut.

– Metsäteollisuus on isossa murroksessa. 
Perinteisillä metodeilla toimineet yhtiöt uu-
distavat tuotteitaan, eli kopio- ja sanoma-
lehtipapereista siirrytään pakkauksiin ja eri-
koistuotteisiin. Sellainen muutos vaatii to-
della merkittävästi raaka-ainetutkimusta, 

jotta tuotteet saadaan myyntikuntoon, ja 
aika yritysten omilla paperikoneilla on val-
tavan arvokasta. Siksi yritykset ottavat yh-
teyttä meihin, Ahonen toteaa. 

Pilotoitavien materiaalien skaala on laaja. 
Nanosellufilmit, barrier-materiaalit, kompo-
siitit, grafeenipohjaiset tuotteet ja täysin uu-
dentyyppiset kuitukäsittelyt ovat esimerk-
kejä äärimmäisen haastavista tuotteista, joi-
den matka pelkistä laboratoriokokeiluista 
varsinaiseksi kaupalliseksi tuotteeksi vaa-
tii tarkan testausvaiheen, koska ennakko-
tapauksia, jotka kertoisivat, miten raaka-ai-
neet toimivat tuotannossa, on varsin vähän.

Pilotoinnin lisäksi Fiber-X kehittää tuot-
teita myös itse. Yritys hyödyntää erityisesti 
agrokuituja, kuten olkea, pajua ja hamppua, 
ja tekee erilaisia kuitukäsittelyitä kehittäes-
sään uusia muovia korvaavia materiaaleja.

Koulutusta suoraan asiakkaille
Tutkimuksen lisäksi Fiber-X:n toimintamal-
li mahdollistaa myös kouluttamisen. Paperi-
teollisuuden koulutusohjelmien kysyntä ja 
tarjonta ovat Suomessa kuihtuneet, ja osaa-
jat hupenevat käsiin.

– Vuonna 2005 paperikoneteknologian 
koulutusohjelma, jossa työskentelin, oli 
Suomen toiseksi suosituin insinöörikoulu-
tusohjelma. Mutta neljä vuotta myöhem-
min, vaikka puolitimme aloituspaikkojen 
määrän, niin hakijoiden määrä ei riittänyt 
täyttämään edes niitä, Ahonen kertoo.

Tämän vuoksi paperiteollisuuden työn-
antajayritykset ovat siirtyneet pitkälti nyky-
muotoisiin oppisopimuskoulutuksiin. Har-
valla yrityksellä kuitenkaan on riittäviä tilo-
ja ja resursseja toteuttamaan kattavasti kou-
lutuksen kaikkia alueita. Fiber-X kykenee 
vastaamaan myös tähän vajeeseen.

– Kouluttaminen paperitehtaalla on han-
kalaa. Usein ilman käyttöinsinöörin lupaa 
mitään koneen asetusarvoa ei saa muuttaa, 
ettei mene tuote kuralle. Ei siellä silloin noin 
vain väännetä nappulasta ja katsota, mitä 
tapahtuu. Meillä saa vääntää nappulasta!

S uomalaisyritykset paini-
vat liki kaikilla aloilla työ-
voimapulan kanssa. Lo-
gistiikka on kaikilla yksi 

kipeimpiä kohtia. Kaupan digitali-
soitumisen myötä korostuvat logis-
tiikan nopeus, toimitusvarmuus ja 
laadukas toiminta. Samalla yritys-
ten pitää pystyä vastaamaan kan-
sainväliseen hintakilpailukykyyn 
eli logistiikkakustannukset eivät 
voi nousta nykyisestä.

Koska logistiikassa on paljon 
toisteista ja työntekijöiden kannalta 
varsin puuduttavaa työtä, voidaan 
näihin tehtäviin tuoda innovatiivi-
sia robottiratkaisuja.

– Olemme turhan työn puolitta-
jia. Olemme pelastamassa suoma-
laisen logistiikan tuottavuutta se-

Automatisointi lievittää 
logistiikan työvoimapulaa 
ja parantaa logistiikka- 
toimintojen laatua.

kä yrityksissä että julkishallinnossa, 
logistiikka-alan digitalisointiratkai-
suja kehittävän Finn-ID:n toimitus-
johtaja Janne Pyrrö tiivistää.

Kun työvoimapulaa lievitetään 
automaatiolla ja roboteilla, voidaan 
logistiikan ammattilaisia siirtää uu-
vuttavista ja toisteisista tehtävistä 
sinne, missä heidän osaamisensa 
pääsee loistamaan. Robotisaatio 
merkitsee työvoimapulan lieventä-
misen lisäksi logistiikan laadun pa-
rantamista sen useilla tavoilla: vir-
heet vähenevät, saldojen luotetta-
vuus sekä toiminnan varmuus pa-
ranevat ja jäljitettävyys kohenee.

Täydentää ihmisen työtä
Robottien käyttö ei ole mikään uusi 
asia, sillä teollisuudessa esimerkiksi 
hitsausrobottien käyttö on ollut jo 
pitkään osa työn arkea. Automaa-
tio on myös yhä useamman autoi-
lijan hyppysissä, ja sitä käytetään 
enenevässä määrin lentokoneissa ja 
laivoissa. Nyt innovatiiviset ja kus-
tannustehokkaat robotiikkaratkai-
sut valtaavat logistiikkakeskuksia.

Erilaisia robottiratkaisuja on ol-
lut saatavilla jo vuosia, mutta nii-

den sovittaminen logistiikan pro-
sesseihin ei ole aina ollut helppoa. 
Finn-ID tuntee asiakkaidensa tar-
peet ja on siksi tuonut tarjolle rat-
kaisun, joka sopii lukuisiin erilaisiin 
käyttötarpeisiin.

– Zebran lähes vuosi sitten osta-
ma Fetch Robotics valmistaa auto-
nomisia (AMR) robotteja, jotka toi-
mivat yhteistyössä ihmisen kanssa. 
Ne täydentävät useissa käyttötilan-
teissa ihmisen työtä, Pyrrö kertoo.

Robotti voi esimerkiksi tulla hyl-
lyväleihin keräilijän luo ja kertoa, 
mitä tavaroita se tarvitsee ja kuin-
ka paljon mihinkin lähetykseen se-
kä mistä hyllypaikoista ne löytyvät. 
Ihminen pysyy paikoillaan ja robo-
tit liikkuvat varastossa.

Tämänkaltaiset robottiratkaisut 
sopivat logistiikkakeskukseen, jossa 
on hyödynnetty sisälogistiikan au-
tomaation kolmen ensimmäisen ta-
son ratkaisuja.

– Olemme tehneet logistiikan rat-
kaisuja eri teknologioilla jo kolmen 
vuosikymmenen ajan. Useat niis-
tä, kuten viivakoodit, ovat saavut-
taneet saturaatiopisteen, eikä niil-
lä saa enää kilpailuetua. Näillä nel-

jännen tason robottiratkaisuilla toi-
mintaa voidaan sen sijaan tehostaa 
merkittävästi, sillä se on vasta ot-
tamassa ensiaskeleita markkinoilla, 
kertoo Finn-ID:n teknologiajohta-
jana työskentelevä Kari Hänninen.

Finn-ID:n joustavat robotit voi-
daan käskeä tekemään eri tehtäviä 
eri työvuoroissa. Näin ne poikkea-
vat perinteisistä vihivaunuista, jot-
ka kulkevat pääasiassa yhtä ja sa-
maa reittiä 24/7.

– Robottien reittien opettami-
nen on helppoa. Se tehdään Nin-
tendo-tyyppisellä ohjaimella, jolla 
robottia kuljetetaan halutulla rei-
tillä. Näin robotti oppii koordinaa-
tit, joiden mukaan sen pitää liikkua, 
Hänninen sanoo.

Lisälaitteiden avulla robotit voi-
daan varustaa tekemään hyvin mo-
nipuolisesti erilaisia tehtäviä logis-
tiikkakeskuksessa.

Robotit ennakoivat reittejä
Robottien paikannus perustuu 180 
asteen kamera- ja laserkeilaustek-
niikkaan, jolloin robotit ovat koko 
ajan tietoisia edessä olevasta ym-
päristöstään, eikä niitä tarvitse 

erikseen ohjelmoida väistelemään 
toisiaan tai ihmisiä. Koska robotit 
kommunikoivat keskenään, ne pys-
tyvät ennakoimaan toistensa reit-
tejä ja välttämään näin risteyksissä 
tilanteita, joissa ne joutuisivat py-
sähtymään.

Edelläkävijäyritykset tekevät jo 
kokeiluja erilaisilla logistiikan ro-
botisaatioratkaisuilla. Finn-ID:llä 
on vahva usko siihen, että heidän 
asiakkaansa ovat markkinoilla vah-
voilla, kunhan pääsevät kokeile-
maan Zebra-robotteja.

– Asiakkaamme voivat vuokrata 
robottiratkaisun Robot as a Service- 
eli RaaS-mallilla, jolloin heillä on 
alempi kynnys ottaa niitä käyttöön. 
Lopulta voittaja on se, jolla on eni-
ten robotteja ja joka osaa käyttää nii-
tä innovatiivisimmin, Pyrrö uskoo.

Finn-ID:n toimitusjohtaja Janne Pyrrö ja teknologiajohtaja Kari Hänninen kertovat, että esimerkiksi logistiikka-alalla robottien harteille voidaan ulkoistaa uuvuttavat ja toisteiset tehtävät.

Turhan työn puolittajat  
tuottavuutta pelastamassa

teksti jukka nortio 
kuva sanni hirvonen

LISÄTIETOA  
ROBOTTI- 

RATKAISUISTA 
QR-KOODIN 

TAKAA:

teksti valtteri mörttinen  kuva ville tulkki



TEOLLISUUS MAINOSLIITEContent Housen tuottama erikoisjulkaisu


