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TOIMITUKSEN SANAT JOHTAJUUS i ' 4, Q) menestytdan kohtaamalla

Suorahaku perustuu ehdottomaan luottamukseen 5. 8 s < id asiakas taman omalla
OLEMME KIINNOSTUNEITA THMISISTA, Rohkeus on pitanyt kuljetusyrityksen vahvana s.10 kielella. Men estyv an
henkilokohtaisista mielipiteistd, ndkemyksisti. Kohtuuhintaisen asuntotuotannon rajoitteita poistettava s.11

yrityksen johto panostaa
asiakkaan ymmartamiseen.

Moni yritys onkin panostanut rohkeasti osaajiensa
esiin nostamiseen ja kannustavat aktiiviseen mieli-
pidevaikuttamiseen. Onhan totta, ettd luottamussuhde
luodaan ja kauppaa kdyddin ihmisten, ei yritysten
vililla. Luottamus nékyy viivan alla 5.20
Téssi julkaisussa nostamme esiin johtajia, joiden
luotsaamana yritykset nousevat menestyjien joukkoon.
Johtajia, joilla on konkreettista osaamista, mielipiteitd a5
ja nidkemysti toimialojensa kehityksesti. : = . 2 P
Julkaisun nimi, Mandaatti, viittaa valtuutukseen KEHITYS

Julkisen ja yksityisen terveydenhuollon tuloksekasta yhteisty6ta s.12
Johtamisen DNA muuttuu asteittain s.14
Antennitelevisioverkon elinvoimaisuus hyodyttaa kaikkia s.16
Listaamattomien yritysten arvopaperikauppa kasvaa vauhdilla  s.18

Vakuutusalan kansainvilinen edellakavija 5.21
Kulttuurien tuntemus voimavarana 5.22

tai annettuun toimeksiantoon, joka antaa tekijélle Mittavaa ja mitattavaa kustannustehokkuutta 5.23

vapauden keskittyid olennaiseen ja tilaa kehittdd uutta. Tyontekijildhettilyys mullistaa yritysviestinnan 5.24

Ilman taustalla olevaa luottamusta, on vaikeaa tehdé Hankintatoimi osaksi strategista johtamista 5.24

rohkeita pdétoksid ja aikaansaada innovaatioita. Uusi asenne ladkeinvestointeihin 5.26 uomalaisten yritysten menestyksen este on lopputuloksen aikaansaamiseksi kifntéja tarvitsee tyonsi tueksi

Kun meilld on mandaatti toimia, koemme roolimme Tiekartta tuottavuuteen 5.27 erityisesti se, kuinka vienti ei vedi tarpeeksi monenlaisia tietoja liittyen kddnnettdvin tekstin suunniteltuun

merkityksellisemmaksi. Vahva digitalisaatiostrategia nostaa Suomen jaloilleen 5.28 huonon kilpailukykymme vuoksi. Samassa kéyttotarkoitukseen, kohdeyleisoon, yrityksen toiveisiin kéy-
Toivottavasti uppoudut julkaisuun yhté suurella Julkinen sektori tarvitsee aitoa uudistusta ja muutosjohtamista  5.30 yhteydessi voisi todeta, ettd kilpailukyvyn tettdvin sanaston suhteen ja benchmarking-tuloksiin”, toteaa

intensiteetilld kuin minidkin. Alleviivaat, ympyroit Hyva suunnittelija uskaltaa ottaa hallittuja riskeja 5.30 kuntoon saattamisesta ei automaattisesti seuraa | Walder. "Miké etu onkaan yritykselld, joka on ennakoinut timéin

ja kommentoit marginaaleihin haluamiasi kohtia. Tavoitteena 12 % vuosituotto osakemarkkinoita menestys kansainvilisilld markkinoilla. Hyvd- | ja aloittanut yhteistyon kd@nndstoimiston kanssa jo kansainvilis-

Toivottavasti hyodynnit painetun lehden fyysisyyden. alhaisemmalla riskitasolla $-32 kdin tuote tai palvelu ei myy itsestédn, kuten tiedimme. "Jotta tymissuunnitelmia laatiessaan. Paljon pitdisi tapahtua ennen kuin

Halutessasi voit kuitenkin jakaa mielestisi kiinnosta- Master Promo Suomi tarjoaa kaiken samasta toimipisteestd s-34 asiakas voi tehdd myyjille myonteisen ostopéitoksen, on tuote ensimmdinen tuote lihtee maailmalle”, jatkaa Walder.

vat artikkelit myds verkossa osoitteessa tai palvelu osattava myds myydd — asiakkaan kielelld”, muis- “Kielistrategiaan kannattaa panostaa osana kansainvélistymis-

http://businesspresser.fi/mandaatti_2015/. tuttaa toimitusjohtaja Tarja Salonen kielipalveluita tuottavasta td ja miettid ndihin kysymyksiin vastaukset etukiteen yhdessi
Semantix Finland Oy:sté. “Kansainvilisilld markkinoilla tieddim- | kielipalveluyrityksen kanssa. Silloin kaupanteon esteeni ovat
Inspiroivia lukuhetkid! me vallan hyvin, ettd suomen kielelld ei pérjdé. Paras ohjenuora endd asenne ja uskallus”, vakuuttaa Salonen. @

onkin ’sen kieltd kiytét, jonka rahoja havittelet’. Tuotantotehok-
kuuden liséksi tarvitaan siis mietittyd, ammattimaista ja tilantee-

7 : Yy ' pn seen sopivaa monikielistd sisdltod. Kaikkea ei tarvitse tai pidd SEMANTIX ON POHJOISMAIDEN SUURIN
/ 1 /ﬂ/ﬁz _ Paatoimittaja: Jakelu: . [ .o . . . e . .
27 Jasmine Plavsic Talouseldmé (25.9.2015), tehdd itse, me autamme téssd”, jatkaa Salonen. kielipalveluyritys, joka tarjoaa kddnndspalveluita yli
|/Jasmine Plavsic e . 200 kielelle. Kielivalikoima kasvaa jatkuvasti kysynnén
o Projektip&allikét: Julkaisija: T . e T e ee, o . R L L
Pddtoimittaja Kati Tyllils, Joel Isopahkala Presser Oy Sen kieltd kClVl‘le]Ol’lkCl mukaan. Kdannospalveluiden liséksi valikoimaan kuuluvat
Eteldesplanadi 18B . . ’ IR TR . )
Ulkossu ja taitto: 00130 Helomkd rahov]a havittelet. my®&s kielikonsultointi, sisdlléntuotanto ja tulkkauspalve
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We share your story.

Semantixin Suomen kddnnospalveluiden johtaja Anni Walder
kertoo, ettd yritykset toki ostavat kidnnospalveluita, mutta usein
teksti ldhetetdéin kddnnostoimistoon vasta, kun sen pitiisi jo olla
myytidvin tuotteen kyljessd maailmalla julkaistuna. "Laadukkaan

lut. Asiakkaina ovat kaiken kokoiset organisaatiot pk-
yrityksistd kansainvalisiin suuryrityksiin seka julkishallinto,
mukaan lukien EU. Semantixin juuret ulottuvat Suomessa
80-luvulle. Asiakkaalle tdma antaa merkittdvan kokemuk-
sen hyoédynnettévaksi heidén kansainvalisella polullaan.
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okonaisuuteen liittyvit lentolippujen ja
hotellivarausten liséksi matkustamisen

CWT Finlandin Teemu Tuomarla ja
Jari Oinonen tarjoavat yrityksille taydellista
Travel Management —palvelua.

PUHEENVUORO

Liikematkustuspalvelussa on kyse
kokonaisuudesta: Matkatoimisto on muka
koko liikematkan elinkaaren ajan, matkan %
suunnittelusta matkalaskun tekoon saakka.

L LIKEMATKUSA
uuder
LEELE]] ¥a

teksti: Milja Helin © kuva: Edvard Enqvist
e e P palvelut mob||||s

LAHES KAIKKI LIIKEMATKUSTAJIEN PALVELUT
ovat jo saatavilla mobiilina. Matkustajan profiili
tallennetaan globaaliin tietokantaan, joka toimii
kaikkialla maailmassa. “Meiltéd matkustaja saa yhden
mobiilisovelluksen, josta |6ytyy kaikki: lento-
aikataulut, liput, varausnumerot, hotellitiedot,
paikkatiedot, |ahtoselvitykset, mahdolliset
my®&hastymiset jne. Jatkossa my6s varaus- ja
paikannuspalvelut siirtyvat mobiiliin”, Tuomarla
valottaa.
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nopeus, turvallisuus, kohdetieto ja tyon
tuottavuus seki yksittéiselle liikematkusta-
jalle ettd yritykselle. "Nykyajan liitkemat-
kustajien palvelu on aika kaukana pelkésti
lentolippujen varauksesta”, kertoo CWT Finlandin Senior Sales
Director Jari Oinonen.”Meidén roolimme on helpottaa bisnes-
kohtaamisia ja optimoida matkan tuottavuutta. Matkustamisen,
varaamisen ja palvelun pitéd olla mahdollisimman helppoa ja

joustavaa, samoin matkan jilkeisten toimenpiteiden, kuten mat-
kalaskujen tekemisen”, Oinonen médrittelee.

Liikematkasektorilla on tapahtunut viime vuosina voimakasta
keskittymisti ja globalisaatiota. Markkinat kasvavat edelleen,
erityisesti Euroopan ulkopuolella.

CWT Finland on osa kansainvilistdi CWT-konsernia. Sen
palveluksessa on Suomessa 250 henked ja Pohjoismaissa reilut
600 henked. “Toimimme samalla konseptilla 150 eri maassa.
Se on kansainvilisille asiakkaillemme ehdoton etu. Meiddn
tehtdvidmme on tukea yritysten matkustussdidnnon tai ohjeistuk-
sen toteutumista ja ohjata ihmisid tekemién oikeita valintoja”,
Oinonen kertoo.

”Suurin muutos litkematkustussektorilla
on kvkv hallinnoida kokonaisuutta.”

”Suurin muutos liikematkustussektorilla on, ettei varausten
tekeminen ja prosessointi ole endd matkatoimiston ydinbisnestd
— sen sijaan kyky hallinnoida kokonaisuutta on”, uskoo Mana-
ger Teemu Tuomarla CWT:n konsultointipalveluja edustavasta
Solutions Groupista. “Toki meiltéd lippujakin saa. Yrityksissd on
kuitenkin herétty siihen, ettd open booking —malli, jossa mat-
kustaja varaa itse lennot tai hotellin haluamastaan kanavasta vie
paljon aikaa ja aiheuttaa piilokustannuksia.

TAVOITTEENA SAUMATON KAYTTAJAKOKEMUS
Yksittdisen liikematkustajan kohdalla tavoitteena on palvelujen
tuottaminen ja raitdlointi juuri tietyn yksilon tai segmentin tar-
peisiin. Tuomarlan mukaan vapaa-ajan ja tydomatkustamisen raja
on hidmirtynyt. "Pyrimme tarjoamaan mahdollisimman helpon
ja miellyttavin kiyttidjikokemuksen niin, ettd se sopii myos
yritykselle. Tyomatkan tulee sujua saumattomasti alusta loppuun
saakka. Tama ei koske ainoastaan lento-, hotelli- ja autovarauk-
sen tekoa vaan koko matkan elinkaarta suunnittelusta matkan
aikana tarvittaviin tukipalveluihin ja matkalaskun tekoon.”

Personointi- ja matkustajaprofiilipalveluissa kehitetddn koko
ajan uusia ratkaisuja. "Matkustajaprofiili huomioi kaikki matkus-
tajan tarpeet ja mieltymykset ldhtien siitd, millaisista ravintolois-
ta hén pitdd, millaisissa hén on aikaisemmin kidynyt, miké taksi
kannattaa varata ja millainen hotelli olisi hénelle optimaalinen”,
Tuomarla kertoo. Tarkan kohdetiedon tuottaminen yrityksen ja
matkustajan tarpeisiin on oleellista. ®

Lauri Rosendabhl,
toimitusjohtaja,

Nasdaq
Helsinki

HELSINGIN P¢ RSS%N
KAUTTA maailmal

KANSAINVALISET PAAOMAT eiviit eniid tunne eri maiden
porssien vilisid rajoja. Ulkomaiset sijoittajat 10ytédvét sijoitus-
kohteensa yhtion kotipaikasta ja porssistd riippumatta. Mutta
kiinnostuakseen esimerkiksi suomalaisesta yhtidstd he haluavat
ensin varmistaa, ettd yhtio nauttii kotimaisen sijoittajakentin
luottamusta. He tietédvit, ettd paikalliset tuntevat yhtién parhai-
ten. Osin siksi yli 90 prosenttia listautuvista yhtidistd hakeutuu-
kin juuri kotimaansa porssiin. Myds Suomessa.

Helsingin porssi eli Nasdaq Helsinki kuuluu globaaliin
Nasdag-konserniin. Nasdaq tarjoaa suomalaisille porssiyhtioille
oman bréindinsi globaalia tunnettuutta ja luotettavuutta samal-
la tavalla kuin amerikkalaisille yhtidillemme, kuten Applelle,
Facebookille, Microsoftille, ym. Myds Nasdaq-markkinapaikan
palvelut ja nikyvyys New Yorkin ytimessd Times Squarella ovat
suomalaisten kiytettdvissi.

TOIMIALANSA JOHTAJIA

Lihes puolet suomalaisten porssiyhtididen omistuksesta on
ulkomaisilla sijoittajilla. Osuus on Euroopassa poikkeuksellisen
korkea ja kertoo ulkomaisten sijoittajien luottamuksesta yhtioi-
himme.

Sijoittajia houkuttelee mm. se, ettd Helsingin porssissd on
harvinaisen monta oman toimialansa globaalisti johtavaa yhtioti.
Pienelle maalle timi on poikkeuksellista. Lisdksi suomalaisyh-
tididen maine, sijoittajaviestinti ja vastuullisuusraportointi ovat
vertailujen mukaan huippuluokkaa. 2014 yhtiéiden vastuulli-
suusraportointi oli jo toistamiseen maailman parasta (Corporate
Knights Capital, 6/2015).

Voi kuulostaa erikoiselta, mutta suomalaisten porssiyhtididen
kautta sekd ulkomaiset ettd kotimaiset sijoittajat padsevit hyo-
tyméén kansainvilisestd kasvusta. Jo 40-45 prosenttia suoma-
laisyhtididen liikevaihdosta tulee kehittyvien maiden kasvavilta
markkinoilta ja vain viidennes Suomesta. Siksi porssiyhtididem-
me kasvu ja menestys voivat poiketa paljonkin Suomen kansan-
talouden kehityksesti. @
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Toimitusjohtaja Eero Rossi

kertoo globaalin menestystarinan
reseptiksi eurooppalaisen laadun,
paikallisen hintatason ja palvelun.

teksti: Milja Helin, kuva: Vitali Gusatinsky

TEKNQLOGIA

larviisee

lestausta

Testausjarjestelmia ja
-sovelluksia tekevan Orbis
Systemsin kansainvalistyminen
alkoi yrityksen mennessa

Nokian vanavedessa maailman
teollisuuskeskittymiin. Nykyisin
toiminta on keskittynyt Suomen
lisaksi Kiinaan, Intiaan ja Yhdys-
valtoihin. P
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ietoliikenneteknologia ja erityisesti mat-
kapuhelinala on ollut isossa murroksessa
jo vuosia. Nykyéin laitteiden testaus on
pitkilti automatisoitu, mutta testaustarve ei
kuitenkaan koskaan poistu.

”Niin kauan kun on elektroniikkaa,
tarvitaan testausta”, Orbis Systemsin toimitusjohtaja Eero Rossi
huomauttaa. Testauksella varmistetaan valmistusprosessin laatu
ja ettdl tuote on valmistettu tdsmélleen suunnitelman mukaises-
ti. Orbis Systemsin testauslaitteet ovat aina asiakaskohtaisesti
radtaloityjd, asiakkaita ovat esimerkiksi tietoliikenneteknologia
ja energiatalouden elektroniikka.

”Osaamisaluettamme ovat toiminnallinen testaus, RF-eli
radiotaajuustestaus sekd konenidkdotestaus esimerkiksi ndyttdjen
testauksessa. Monilla asiakkaillamme tuote on niin kriittinen,
ettei yhtédén virhettd saa olla”, kertoo Rossi.

” Niin kauan kun on elektroniikkaa,
tarvitaan testausta’

GLOBAALIN MENESTYKSEN RESEPTI

Moni suomalainen testausalan yritys on siirtynyt tuotannon
mukana ulkomaille, 1hinné Aasiaan. ”Jos lopputuotteen hinta on
matala, on luonnollista, ettei testaukseenkaan voi kéyttdd paljon
rahaa”, Rossi toteaa.

Orbis Systems Oy perustettiin vuonna 2012, mutta liiketoi-
minta ldhti liikkeelle jo 1990-luvulla Nokian tietoliikennetekno-
logian kasvun mukana. Alkuun toimita keskittyi ldhinnd Nokian
ensimmadisille kansainvilistymispaikoille.

”Pikku hiljaa saimme sieltd myos muita asiakkaita. Tuot-
teillamme on pitké elinkaari, haluamme olla lidhelld asiakasta
ja vastata laitteiden huollosta ja pdivityksistd. Kdytdimme myos
paikallisia partnereita ja alihankkijoita”, Rossi kertoo. Tyonte-
kijoitd on yrityksessd yhteensi noin 100, joista Suomessa toimii
noin 30.

Yrityksen asiakaskuntaan kuuluu suuria globaaleja toimijoita,
Jjotka toivovat tdsmilleen samanlaisia testaustoimenpiteitd kaikis-
sa tuotekehitys- ja valmistuspaikoissa maasta riippumatta. Myos
Jjatkuvuus, pysyva asiakassuhde ja prosessien tuntemus ovat
varsinkin suurille yhtioille tirkeitd yhteistyon kriteereiti.

“Toinen asiakasryhmé ovat pienet paikalliset yritykset, joille
tarjoamme palveluja esimerkiksi Kiinassa tai Intiassa”, Rossi
selvittdd.

Globaalin menestyksen reseptiksi Rossi mainitsee euroop-
palaisen laadun paikallisella palvelulla ja ldhes paikallisella
hintatasolla.

Jos esimerkiksi Kiinalainen voi ostaa tidysin vastaavan tuot-

) teen‘halvemmalla kiinalaiselta, hin varmasti sen tekee. Meidin

tiytyy erottua laadulla ja paremmalla teknologialla”, Rossi
uskoo. e

teksti & kuva: llkka Pernu

astamalassa, FinnProfilesin pihalla kaivurin
kauha kolahtelee tdmin tdstd maahan. Kédyn-
nissi on mittava laajennusurakka: noin
6000 neliometrin tehdas saa 2000 neliotid
lisétilaa.
30-vuoden ikiiselld tiivistealan perheyri-
tykselld menee nyt paremmin kuin koskaan aiemmin.
”Kaksi edellistd vuotta olemme tehneet historiamme kovinta
litkkevaihtoa”, yrityksen toimitusjohtaja Jukka Miki-Lahna
kertoo.

VIIDESSA VUODESSA PUOLET

LIIKEVAIHDOSTA ULKOMAILTA

FinnProfiles valmistaa erilaisia tiivisteratkaisuja muun muassa
rakennusteollisuudelle, ikkuna- ja ovitehtaille seki linja-autojen
ja junien valmistajille.

”Kotimaassa on vakaa tilanne, vaikka tulevaisuudessa ei ole
luvassa yhtd nopeaa kasvua kuin aiemmin”, Miki-Lahna sanoo.

Yhtio onkin viime vuosina pyrkinyt voimakkaasti ulkomaille.
Talld hetkelld liikkevaihdosta 30 prosenttia tulee suoraan viennisti.

”Viiden vuoden aikana tavoitteena on kasvattaa viennin osuus
50 prosenttiin”, Miki-Lahna ennustaa.

50 ihmisti tyollistdvéd FinnProfiles ei pysty kilpailemaan
massatuotannossa halvemman tydvoimakustannusten maiden
kanssa, joten yritys on péittinyt satsata laatuun ja palveluun.
Térked osa vientistrategiaa on ollut hankkia tuotteille kaikki eri
maissa vaadittavat palohyviksynnit. Se on todellinen kilpailuetu,
silld millddn muulla maailman kumi- ja silikonivalmistajalla ei
niité ole.

"Tatd touhua katsotaan pitkéllé tahtaimelld”,
toteavat vientijohtaja Jason Thomas (vas.) ja
toimitusjohtaja Jukka Maki-Lahna.

Tiivistealan yritys

| aikoo hankkia pian
_,',,‘;puoletliikevaihdosta
ulkomailta. Se ei
tapahdu panestamalla
massatuotantoon,
vaan laatuun.

Kiristyneet standardit korostuvat erityisesti meri- ja raideteolli-
suudessa, joissa Miki-Lahnan mukaan on eniten vientipotenti-
aalia. Eri maissa toimivien globaalien ostajien on houkuttelevaa
hankkia kaikki tiivisteratkaisut siltd firmalta, jonka tuotteilla on
kaikki luvat kunnossa.

MASSATUOTANTO ON MUUTTUNUT
SUUNNITTELU- JA ASIANTUNTIJATYOKSI
Pelkit sertifikaatit eivit kuitenkaan riitd.

“Teemme kaiken talon sisélld. Siten voimme vaikuttaa toimi-
tusaikaan ja laatuun seki nopeasti reagoida asiakkaan tarpeisiin.
Se tekee hyvin vaikutuksen”, sanoo vientijohtaja Jason Thomas.

“Emme ole enéd pelkki profiilinvalmistaja, vaan enemmin-
kin ratkaisutoimittaja, silld yhd useammin tuotteet ridétiloidd4n
asiakkaan toiveiden mukaan.”

Yritys on profiloitunut asiantuntijaksi, joka saa tilauksia Yh-
dysvalloista ja Australiasta saakka.

VIENTI EDELLYTTAA SATOJA MATKAPAIVIA VUODESSA
Vientijohtaja Thomas on joka toinen viikko ulkomailla uusien
ja vanhojen asiakkaiden luona. ”Ty6td on niin paljon, ettd voisin
olla reissussa vaikka joka péivd”, hdn sanoo. Syksy on erityisen
kiireinen, silld nyt jdrjestetdéin neljd isoa alan messua ympéiri
Eurooppaa.

Pihalla kolahteleva kaivuri kertoo yrityksen pyrkimyksestd
uida vastavirtaan.

”Kun viimeksi oli lama, me laajensimme. Niin tehddén nyt-
kin”, Miéki-Lahna hymyilee. ®
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1 suorahakuun tai headhuntin-
, , giin liity mitdén eksotiikkaa tai
salatiedetti, kylld se on ihan
tavallista tyotd”, vakuuttaa AIMS
Finlandin managing partner

Denis Mattsson. AIMS Finland
on liikkkeenjohdon suorahakuyritys, joka tekee my6s johtotason
auditointi- ja mentorointiprojekteja. Mattsson toimi aiemmin
Ruotsin toiseksi suurimman elintarvikeyhtién toimitusjohtajana.
Eldkkeelle jadtyddn hin siirtyi AIMS Finlandille vetovastuuseen
oltuaan jo pitkdén yhtion hallituksessa ja yhtend omistajana.

Yritys on osa kansainvilistd ketjua, joka toimii 50 eri maassa.
?Julkisia hakuja emme tee juuri lainkaan, vaan keskitymme
hallitustason ja ylimmén johdon suorahakuihin. Toisin sanoen
olemme headhuntereita”, madrittelee Mattsson.

“Tarvittaessa teemme my®s sertifioituja henkildarviointeja.”
AIMS Finlandin palveluksessa on tilld hetkelld noin 15 henked,
joista osa psykologeja.

HEADHUNTER TOIMII AKTIIVISESTI MYOS VERKOSSA
Mattsson arvioi, ettd noin 70 prosenttia liiketoiminnasta on juuri
johdon suorahakuja. Tyypillinen asiakas on suurehko, kansainvé-
lisen taustan omaava yhtio.

“Raskasta teollisuutta on aika paljon, mutta myos kaupan alaa,
palveluja, IT-toimialaa ja rahoitusalaakin. Ainoastaan julkisella
sektorilla emme ole juuri toimineet.”

Headhunting on Mattsonin mukaan muuttunut ldhinnd so-
siaalisen median ja verkon kautta, jotka ovat nykyién suorahaun
alkuvaiheen tirkeimpid tyokaluja. Myos kansainvélistymistd on
tapahtunut.

”Osaavia avainhenkiloitd
on vaikea saada kiinnostumaan
Julkisista hauista.”

Kun asiakkaalta tulee toimeksianto ja heille haetaan johta-
jaa, asiantuntijaa tai toimitusjohtajaa, kartoittaa suorahakufirma
ensin potentiaaliset kandidaatit. Kyseessd on yleensé niin sanottu
hiljainen haku, joka ei vilttiméttd missdén kohtaan tule julkisuu-
teen.

”Osaavia avainhenkil6itd on haasteellista saada kiinnostu-
maan julkisista hauista, joten kartoitus alkaa potentiaalisista
yhtidistd ja osaavista henkil6istd”, Mattsson kertoo.

LUOTTAMUS TARKEINTA
Kaikki hakuun liittyvit keskustelut kdydédén tdysin luottamuksel-
lisesti.

”Kédymme aina ensin lépi niin sanotun long-listan yhdessi
asiakkaan kanssa, ja valitsemme sieltd heitd kiinnostavat henki-
16t”, Mattsson kertoo. Listasta ehkd noin 8-10 henkildé lopulta
haastatellaan.
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K.eskim'eiéirin. suorahaun prosessi kesFéi'zi noin 8-12 viikkoa, joskus Suora haussa on on kyse
pidempiinkin. Taustatydn méérd voi olla valtava. . ol
”Yrityksilld ei ole itsellddn aikaa eiké resursseja sellaista teh- osaamisesta ,» JOKa peru stuu
da. Hakemuksia kylld yleensd tulee, mutta oikeasti potentiaaliset molemmin puo liseen
ehdokkaat kdydéén ldpi aina tapauskohtaisesti.” ' luottamu kS een.
Henkilokohtainen palvelu
ja luottamuksellisuus

on sita tarkeampaa,

mita korkeammalle
tasolle organisaatiossa

mennaan.

MENTOROINTI YLEISTYY SUOMESSAKIN
Mentorointi on Suomessakin herittidnyt kiinnostusta ja Mattsson
nikee sen kasvavana alueena.

“Haastattelemme aluksi henkilon, joka kokee hyotyvénsé ko-
keneemmasta mentorista uransa ja itsensd kehittimisen kannalta.
Haemme tyypillisesti henkil6d toiselta alalta, jolla on halu auttaa
mentoroitavaa. Itselldni on tdstd hyvid kokemuksia, ja Ruotsissa
sitd kdytetddnkin paljon”, Mattsson kertoo. Mentorointi perustuu
pédosin vapaachtoisuuteen, ei rahalliseen korvaukseen. Mentori
Jja mentoroitava tapaavat oman sopimuksensa mukaan noin 10
kertaa vuoden aikana. Joskus mentoreita haetaan myds ulkomail-
ta.

Auditointien osuus on noin 20 prosenttia AIMSin liiketoimin-
nasta.

”Se liittyy usein esimerkiksi uuteen liiketoimintastrategiaan
tai muutokseen. Auditoinnin henkil6kohtainen ja -tiimipalaute,
antaa erinomaisen perustan organisaation kehitykselle, seké tuo
esille mahdolliset karikot”, Mattsson kuvaa.

KANSAINVALISET SUORAHAUT KASVUSSA
AIMS Finlandin kotialuetta ovat Suomi ja Viro. Haut Vendjille,
Pietarin ja Moskovan alueille, hoidetaan myds Suomen kautta.
Noin neljdnnes hauista onkin kansainvilisid, niitd tehddédn sekd
Suomesta ulospdin ettd muualta maailmasta Suomeen.

”Jos on kysymys globaalista kansainvilisestd hausta, teemme
yhteisty6td AIMS -partneriverkoston kanssa”, Mattsson kertoo.

Mattssonin omat erikoistumisalueet ovat Pohjoismaat ja
Venijin alue.

“Minulla on myds aika paljon kokemusta poydén toiselta
puolelta, asiakkaana olemisesta ja rekrytointien tekemisestd”,
hin hymyilee.

HYVALLE HEADHUNTERILLE ON KYSYNTAA o o '
Suorahaku- ja rekrytointipalvelujen kiytto yrityksissid on yleisty- Ry teksti; §iBin * kuva: Robert Lj
nyt. Kaiken kaikkiaan suorahakumarkkinat ovat kuitenkin Suo- - :
messa pienelld miinuksella, laskua on noin seitsemén prosenttia
viime vuodesta.

Siitd huolimatta Mattsson nikee alan tulevaisuuden positiivi-
sena. AIMS Finlandilla viisi viimeistd vuotta on ollut kasvua.

”Mehin olemme aina yhtd hyvid kuin viimeinen rekrytointim-
me. Ruotsissa markkinat ovatkin jo kasvussa”, Mattsson ’t.(_)_ eaa

ruotsalaisen optimistisesti. ® -
n ominta osaamisaluetta
AIMS Finlandi88l ovat pohjoigmainen yhteistyd
ja Venajan alu ;



RL-TRANS on
kasvanut yleista

strategisten _
paatosten ja Y W
maaratietoisen ﬁ
tyon vuoksi.

ROHKEUS |
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ylakuvassa: RL-TRANSin
Andreas Lindedahl

- 10 { johtajuus }

ohjanmaalla pdédkonttoriaan pitdvi, tind
vuonna 60 vuotta tdyttdvi perheyritys on
erikoistunut bulk-logistiikkaan ja irtotuot-
teiden maantiekuljetuksiin. 2000-luvun
aikana yhtio on laajentanut toimintaansa
Suomesta muihin maihin onnistuneesti.
”Laajeneminen uusille markkinoille on vaatinut rohkeutta
ja midritietoisuutta. Télld alalla investointi vaatii paljon p4a-
omaa, miké on aina riski. Kasvumme on ollut kuitenkin voi-
makasta, keskiméirin 18 prosenttia koko 2000-luvun. Uskallus
on palkittu, yrittdjiperheeseen kuuluva markkinapiallikko
Andreas Lindedahl kertoo.

”Suomalaisia yrityksid usein soimataan rohkeuden ja uskon
puutteesta kasvua kohtaan. Asenteissa on suuri ero esimer-
kiksi ruotsalaisiin yrityksiin. Suomessa aloittelevat yritykset
katsovat ensin vain kotimarkkinoihin, Ruotsissa visiot ovat
heti kansainvilisid.”

Andreas kuluu perheyrityksen kolmanteen sukupolveen.
Yrityksen perusti hidnen isoisdnsd Rafael Lindedahl, jonka
tyotd ovat olleet jatkamassa veljekset Mikael, Matts ja Ulf
Lindedahl.

”Olen néhnyt yrittdjyyden arjen ldheltd ja se on vienyt
mukanaan. Yrittdjyyteen tuli itsellekin kova halu, Andreas
taustoittaa uravalintaansa perheyrityksessa.

SUOMALAISTA ARVOSTETAAN MAAILMALLA
Kuljetusyrityksessd tirkein resurssi on henkilokunta. Yri-
tyksen pddoma liikkuu maanteilld ja koko paletti pitdd olla
kontrollissa kilpailukyvyn takaamiseksi.

”Meilld on johdon ja henkilokunnan kesken molemminpuo-
linen luottamus. Kuljettajillamme on kova ammattiosaaminen
ja halu asiakaspalveluun. He tyoskentelevit asiakasrajapinnas-
sa ja vastaavat viime kddessd onnistumisestamme.”

Koko kuljetusala on muuttunut 2000-luvulla, kun yrityksis-
s on haettu monin eri tavoin tehokkuutta toimintaan globali-
saation myllerryksessa.

”Tavaravirrat ovat yha kansainvélisempid. Kaiken kaik-
kiaan yritysten varastot ovat tind pdivind maanteilld. Meille
tarkein asia on olla tdsmillinen tai asiakkaan liiketoiminta
saattaa pysidhtyd. Suomalaiset tunnetaan ylipadtdin maailmalla
luotettavina kumppaneina, mikéd on meillekin eduksi.”

RL-TRANSIn tavoitteena on jatkossa tarjota yhd laajemmin
logistisia lisdarvopalveluja asiakkailleen.

”Hoidamme jo nyt monien asiakkaiden logistiikkapalvelui-
ta monipuolisemmin pelkkien kuljetusten sijaan. Kyse ei ole
vain tilausten hoitamisesta vaan hallinnoimme asiakkaidemme
materiaalivirtoja kattavammin varastointeja myoten.”

”Logistiikan ulkoistukset kasvavat tulevaisuudessa, kun
yritykset keskittyvit yhd enemmén ydinliiketoimintoihinsa.
Me tarjoamme heille korkealuokkaista logistista erityisosaa-
mista”, Lindedahl visioi. e
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Kohtuuhintaisten asumis
oikeusasuntojen tuotantoa

voitaisiin vauhdittaa kuntien
kaavoitusta ja tuotannon j
tukia kehittamalla.

Koh

ASUN

»

4

suntosiitio tuli Asuntosdition Asumisoikeus
Oy:n — markkinointinimeltddn Asokodit —
omistajaksi vuonna 2014 sovitussa kaupassa,
kun VVO ja Sato luopuivat omistuksestaan.
Asuntoséition taustalla ovat Invalidiliitto,
MLL, SAK, Vuokralaiset ry ja Viestoliitto.

”Témé on kolmas asumismuoto vuokra- ja omistusasumisen
vilissd. Jarjestelmd luotiin 1990-luvun alussa, jotta markkinoille
saataisiin lisdd kohtuuhintaisia asuntoja. Asumisoikeusmaksu on
15 prosenttia asunnon hankinta-arvosta”, Asokotien toimitusjoh-
tajana vuodesta 2005 ollut Marko Pyykkonen taustoittaa.

Rakentamisen yleishyodyllissddnnokset pysdyttivit uudis-
tuotannon kokonaan 5-6 vuodeksi. Nyt omistusjérjestelyjen
mydtd tuotantoa on kdynnistetty. Rakenteilla tai suunnitteilla on
parhaillaan noin 600 kohdetta. Etenkin kasvukeskuksissa koh-
tuuhintaisen asumisen tarve on kenties suurempi kuin koskaan.
Uudistuotantoa voitaisiin lisdtid kaavoituksen muutoksilla ja tukia
uudistamalla.

”Nykyisin 1500 kohteeseen sidottu lainantakaus rajoittaa tuo-
tantoa hyvind vuosina. Parhaimmillaan olemme rakentaneet jopa
1700-1800 kohdetta vuodessa. Liséksi 3,5 prosentin korko-oma-
vastuulla ei ole mitidén merkitystd. Vuokra-asuntotuottajien oma-
vastuu on puolestaan yhdessd prosentissa, miké tukee tuotantoa.”

KAAVOITTAJILTA TOIVOTAAN KAUKONAKOISYYTTA
Suuret kunnat ovat sitoutuneet kaavoittamaan 20 prosenttia
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tinen e kuva: Edvard Enqvi I

uudistuotannosta korkotuettuun asumiseen. Tavoitteeseen ei ole
pédsty ja muutkaan rajoitteet eivit ole tarveldhtoisii.

“Myymillé tontit kovan rahan rakennuttajille saadaan tuottoa
enemmin kuin vuokraamalla ne kohtuuhintaiseen tuotantoon.
Kuntien pitdi toki miettid myds talouttaan, mutta tillainen toi-
minta on lyhytnikoistd”, Pyykkonen pohtii.

“Tavoitteemme on tuottaa markkinoille
kohtuullisten kustannusten asumista

hankalan tilanteen helpottamiseksi.”

“Kaavoissa midritelldin myos huonekokoja. Emme voi
esimerkiksi tehdd vain yhden tai kahden huoneen asuntoja. Kui-
tenkin perhekoot ovat pienentyneet ja Helsingissi esimerkiksi
noin 80 prosenttia on yhden tai kahden hengen talouksia. Suurten
asuntojen hinnat myds ylittidvit tavallisen palkansaajan maksuky-
vyn kasvukeskuksissa.”

Asumisen haasteita ei ratkaista yhdessd yossd, mutta yllimai-
nituilla keinoilla painetta voidaan purkaa.

”Niitd ongelmia on pyritty ratkaisemaan esimerkiksi Helsin-
gin seudulla jo 20-30 vuotta. Meidén tavoitteemme on tuottaa
markkinoille kohtuullisten kustannusten asumista hankalan
tilanteen helpottamiseksi”, Pyykkonen pdittdi. e
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Marko Pyykkénen toivoo
paattajiltd vahvempaa tuke
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ykyinen toimitusjohtaja, silmétautien

erikoislddkiri Ulla Nadpéankangas tuli

aikoinaan yritykseen Oulun yliopistollisesta

sairaalasta kehittiméén palvelukonseptia

yrityksen omistaman optikkoketjun silmé-

ladkéreille. Ketjutoiminta ei silloin ottanut
toivottua tuulta alleen, mutta palvelumalli jdi eldmédn.

”Olin jo ennen tihén yritykseen tuloa halunnut pdéstd kehit-
tdmédin péivittdistd ladkirintyotd, mutta sairaalaympéristossi
sellainen vaatii hirveisti taistelua byrokratiaa vastaan. TAalld
padtokset saadaan tarvittaessa voimaan vaikka heti”, Ndpidnkan-
gas kertoo.

Hinen mielestidéin Suomessa lddkérien tyon ohjausta ei mietitd
tarpeeksi ja usein tehdédédn “kuten aina ennenkin”. Muutosvasta-
rinta on voimakasta. Ladkéreilld on perinteisesti suuri padtinta-
valta, jonka vuoksi samanlaisen sairauden vuoksi hoidettavien
potilaiden kohdalla hoitopditokset ja esimerkiksi sairausloman
pituus voivat olla hyvin erilaisia saman sairaalan sisilla.

”Olemme luoneet konseptin, missd madritellddn kliinisesti
perustellut toimintalinjat eri tilanteisiin. Ladkdrimme ovat kiitel-
leet sitd ja kokeneet sen auttavan paljon tydssd. Viimeinen sana
Jjdd aina tietenkin lddkéreille, mutta poikkeamiin pitéd olla hyvét
perustelut. On térkedd, ettd esimerkiksi ikdrappeuman hoito
on samanlaista vaikka lddkéri vililld vaihtuisikin. Ohjeistus on
myds potilaan etu.”

Nipinkangas tekee itse sddnnollisesti tyotd asiakasrajapinnas-
sa, jotta hiin pysyy mukana alan kehityksessd.

”Tédmin alan tyon johtaminen vaatii kiytintdjen ymmértdmis-
td ja osaamisen jatkuvaa péivittdmistd. Hoidan itse edelleen noin
250 potilasta kuussa. Toki muiden kiireiden vuoksi vélilld on
pidempiikin taukoja”, hiin viittaa tuplarooliinsa yrityksessi.

SILMASAIRAUKSIEN HOITOMENETELMAT

OVAT KEHITTYNEET

Silmisairauksien esiintyminen kasvaa iin myoti ja jokin silmé-
tauti tulee enemmin tai my6hemmin jokaiselle meisti. Niistd on
kuitenkin tullut myds hoidettavampia. Esimerkiksi aiemmin hoi-
tamatonta silmépohjan kosteaa ikdrappeumaa voidaan nykyé4n
hillitd sddnnollisin hoidoin.

Vieston keski-idn kasvaessa lisdéntyvit myos silmésairaudet
rdjdhdysmadisesti ja julkisen puolen hoitopaikat natisevat liitok-
sistaan. Coronaria toimii HUS:n kumppanina hoitaen HYKS:n
kapasiteetin ylivuotoa Helsingissd Tilkan Silmisairaalassa.

Y1i 3000 hoidettavaa potilasta kuukaudessa tekee siitd yhden
Suomen suurimmista silméklinikoista. Palveluja tarjotaan myds
suoraan asiakkaille yksityisklinikkana.

”Meille voi tulla myds suoraan, jos kérsii ndkdongelmista.
Loyddmme yhdelld tarkastuksella mahdolliset silmésairaudet ja
suunnittelemme tilanteeseen sopivat jatkotoimenpiteet”, Nadpén-
kangas tiivistid.

Tallé hetkelld Coronaria vastaa myds Lapin keskussairaalan
silmésairaalapalveluista kokonaisuudessaan.

12 { johtajuus }

YKSITYISTAMISELLA HUIPPUTULOKSIIN
Coronarian toiminta on yhteni esimerkkini julkisen ja yksityisen
sektorin toimivasta yhteistydstd. Yhtio tuottaa julkiselle taholle
palvelun enintdén samalla kustannuksella kuin he itse.
“Kannattavuutemme syntyy tehokkuudesta ja hyvisté asia-
kassuhteista. Meilld 144kéri kdyttdd aikansa vain ammattinsa
harjoittamiseen ja tukitoimiin on varattu resurssit muualta”,
Nipinkangas taustoittaa.

"Julkisen puolen kapasiteettikin pitdiisi
mitoittaa paremmin ja kdvijdpiikeissd
kdvttdd yksitvisid palveluntarjoajia
vlivuotona.”

Tulevaisuuden Suomessa kansalaisten terveydenhuolto pitdd
hoitaa aiempaa pienemmill resursseilla, mikd on suuri haaste.
Nipinkankaan mukaan julkiselta sektorilta puuttuu todellinen
kannustin toimintansa tehostamiseen. Hinen mukaan vaikkapa
sairaaloiden tutkimuksissa todennetut tehokkuuserot kuitataan
selityksilld tai olan kohautuksilla. Osa terveydenhuollosta voi-
daan ulkoistaa ja hallitusti tehtyni se voi olla eduksi molemmille
osapuolille.

“Terveydenhuollon méirirahoja pitdisi kyseenalaistaa enem-
min péittdjien taholta. Olisi jirkevéd kuulla eri asiantuntijoita,
jotka kertoisivat vaihtoehdoista ja haastaisivat nykyiset toiminta-
mallit. Julkisen puolen kapasiteettikin pitdisi mitoittaa paremmin
ja kévijapiikeissa kdyttdd yksityisid palveluntarjoajia ylivuotona
eli juuri sitd, mitd me teemme HYKS:n kanssa Helsingissd.”

Coronarian henkildstopolitiikassa kliinisen osaamisen lisiksi
halutaan oikeanlaisia tyyppejé tuottamaan asiakkaan tarpeet
huomioon ottavaa palvelua.

“Tyontekijoillimme pitdd olla aito kiinnostus asiakasta ja hoi-
don lopputulosta kohtaan. Esimerkiksi kaihileikkauksissa tarjo-
amme asiakkaille inhimillisen kdyntikokemuksen, missi asiakas
voi tavata hoitavan ladkérin sekd ennen etti jilkeen operaation.”

”Jokainen lddkérikdynti on kiyntikorttimme maailmalle.
Minun tyonéni on huolehtia siitd, ettd upealla henkilokunnal-
lamme on parhaat mahdolliset puitteet tydnsi suorittamiseen”,
Nipéankangas paittdd. e

Coronaria Silmaklinikan toimitusjohtaja
ja silméatautien erikoislaakari Ulla Napan-
kangas kertoo julkisen terveydenhuollon
ja yksityisen palveluntarjoajan toimivasta

yhteistyosta.

I

Yksityinen terveyden-
huollon yritys Coronaria
Silmaklinikka tekee
menestyksekasta yhteis-
tyota julkisen sektorin
kanssa silmasairauksien
hoidossa.

{ johtajuus } 13




Innotiimin Jari Mielonen ja Antti Hellstrom
haastavat organisaatiota johtamisen

innovaatioihin.

JOHTAMISEN
DNA muutiuu
asteittain.......

Nopeasti muuttuvissa organisaatioissa korostuvat
uudenlainen johtaminen ja rakenteiden paamaara-
tietoinen uudistaminen. Johtamisen innovaatiot ovat
avain toimintakyvyn teravoittamiseen.

14 { johtajuus }

aailma on muuttunut vii-
, , meisen kymmenen vuoden
aikana enemmin kuin
aiemmin vuosisadassa. Silti
johtaminen perustuu usein

tyOsuoritusten vakiointiin
ja hierarkkiseen johtamiseen. Tdsmaillisyys, vakaus ja kuri ovat
edelleen tirkeitd organisaation piirteitd, mutta niille pohjautu-
vat toimintatavat eivit tue ajatusta ketterdstd ja dynaamisesta
organisaatiosta”, huomauttaa Innotiimin johtava konsultti Antti
Hellstrom.

Innotiimi on Suomessa perustettu, 12 maassa kumppaneidensa
kanssa toimiva johtamisen, muutoksen ja innovaatioiden konsul-
tointiyritys. Asiakkaita ovat suuret ja keskisuuret yritykset seki
julkisen sektorin toimijat.

Hellstromin mukaan menestyvien organisaatioiden ytimessi
ovat nopeus, joustavuus ja proaktiivisuus — se miten onnistutaan
yhdistdméin muunneltavia resursseja, parhaita kdytintdjd ja
huippuosaamista laadukkaisiin tuotteisiin ja palveluihin nopeasti
ja kannattavasti.

OLOSUHTEET ONNISTUMISEN JA

UUDISTUMISEN ILMAPIIRILLE

Hellstromin kollega ja yrityksen hallituksen puheenjohtaja Jari
Mielonen kertoo, ettid Innotiimiin otetaan yhteytti muun muassa
silloin kun asiakasorganisaatiossa halutaan muuttaa toiminta-
kulttuuria sulavampaan ja tehokkaampaan suuntaan. Vetoapua
tarvitaan my®os silloin kun huomataan, etteivédt omat rahkeet riitéd
asetettujen tavoitteiden saavuttamiseen.

“Kehittdminen ei perustu suunnittelulle tai analysoinnille vaan
tekemilld oppimiseen. On téirkedd aktivoida ihmisii ratkaise-
maan itse kdytdnnon ongelmat seki luoda olosuhteet onnistu-
misen ja uudistumisen ilmapiirille. Muutos on prosessi, jossa
yhdistyy seké asioiden toteutus ettd muutoksen vaikutuspiirissi
olevat ihmiset.”

”Silloin kun esimies alkaa pddstdd irti
siitd ajatuksesta, ettd hdnen pitdd johtaa
Jatkuvasti kaikkea, alkaa tapahtua.”

Arkisen tekemisen muuttaminen vaatii tietoista ja pidmaa-
rdhakuista kehittdmistd. Uuden yrityskulttuurin kannalta on
kyettdvd arvioimaan toimintamallien liséksi myds toimintaan
aktiivisesti vaikuttavat jirjestelmét ja prosessit. Nidkyvien ra-
kenteiden ohella myds piilorakenteet vaikuttavat jokapéiviiseen
tekemiseen.

“Hallitussa muutoksessa harmonia néiden tasojen vélilld
sdilyy”, Mielonen kertoo.

Hellstrom painottaa, ettd varsinkaan asiantuntijaorganisaatios-
sa kontrolli ei saisi ohjata rakenteita. On haastettava ja katsottava
kriittisesti omaa organisaatiota ja sen toimintaan vaikuttavia
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kidytintojd. Tehtidvi ei ole yk-
sinkertainen, silld usein seka

haastaja ettd haastattava ovat
sama henkilo.

Jérjen johtamisen lisdksi
tunteiden johtamisen merkitys
kasvaa.

”Todennékoisesti vanhoilla
kiskymenetelmilld ei saa-
vuteta tdssd hyvia tuloksia”,
Hellstrom arvioi.

RAKENTEET ALAS

Innotiimi laittoi oman orga-
nisaatiokaavionsa rohkeasti
uusiksi. Kun aikaisemmin yri-
tykselld oli tavalliseen tapaan
toimitusjohtaja, joka viime
kédessd vastasi talon liikkeis-
td, uudessa toimintamallissa
vastuu jakautuu johtotiimin
kesken. Uudistus on ollut kak-
sivaiheinen: jilkimmdiisessd
vaiheessa myds johtotiimi ja
hallitus on yhdistetty.

”Olemme ajaneet tietoisesti ;
rakel}teita alla.ls. Motilvoitl.mees— \i A2
sa asiantuntijaorganisaatiossa
J(.).htam.lnen el. ole 1tsels.arv0. Sen Hellstrém uskovat tunteiden
sijaan johtaminen on viety ldhem- johtamisen merkityksen
mis asiakasrajapintaa itsendisiin kasvavan.
tiimeihin. Tekijdtiimit ovat ldhempéné markkinoita, sielld missé
toiminnalle relevantti tieto on”, Mielonen sanoo.

Innotiimin esimerkki heijastelee tydeldméssi ja tydorganisaa-
tioissa tapahtunutta muutosta. Mielosen mukaan organisaatioita
ei ole enéi jirkevéd rakentaa perinteiseen tapaan.

”Nédmé moniportaiset mallit eivit tue nopeaa reagointia
muuttuviin tilanteisiin. Silloin kun esimies alkaa paéstéa irti
siitd ajatuksesta, ettd hdnen pitid johtaa jatkuvasti kaikkea, alkaa
tapahtua.”

Jari Mielonen ja Antti

TYON LUONNE MUUTTUU MYOS ARVOJEN OSALTA
Merkityksen etsiminen ja itsensé toteuttamisen korostuminen
nikyvit myos tyohon kohdistuvissa odotuksissa. Erityisesti asi-
antuntijaty0ssd toiminnan vapaus on innostumisen edellytys.

Mielonen mainitsee tydkulttuurin katalyytiksi myds nopeu-
tuvat tuotannon ja toimintaprosessien syklit, jotka edellyttdvit
organisaatioilta yhé joustavampaa reagointikykyd.

”Asiakkaiden tarpeet ovat pirstaloituneet, miké edellyttda
uudenlaista ketteryyttd. Kiristyvéssa kilpailussa timi ketteryys
voi olla se ratkaiseva tekijd.” e
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maanpa se dio-
n, Joka on muuttuva
jmassa edeTleen,yJ(a
merkittavimmist3

jakeluteista.

ANTI
TELE

KAIKKIA

teksti: Kai Lintinen ® kuva: Jenni Salonen

Juha-Pekka Weckstrom nikee
enniverkon merkityksen vahvana
my&s tulevaisuudessa.
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igitan omistama valtakunnallinen tv- ja
radioverkko tavoittaa kdytdnnossd kaikki
Manner-Suomen asukkaat. Vaikka tarjolla
on jakelua myds kaapelin ja internetin
vilitykselld, antennildhetysten rooli on
keskeinen myds tulevaisuudessa. Se turvaa
kansalaisten tasa-arvon mediapalveluissa ollen myds kustannus-
tehokkain tapa jakaa televisiokanavat korkeatasoisesti koko
Suomessa.

UUSI TOIMITUSJOHTAJA TUNTEE TOIMINNAN

JO VUOSIEN TAKAA

Digitan toimitusjohtajana vuodenvaihteessa aloitti Juha-Pekka
Weckstrom, teknillisen fysiikan diplomi-insinddri, jolla on jo
vuosien kokemus tietolitkennealalta. Siksi Digita yhtiond oli jo
entuudestaan hyvinkin tuttu.

“Tein liki 20 vuoden uran Telia-Soneralla, missi tyoskentelin
lahes kaikissa toimenkuvissa, controllerista toimitusjohtajaksi.
Viime ajat vastasin Euraasian liiketoiminnasta kehitys- ja strate-
giajohtajana.”

Weckstrom on vilissé tdydentinyt osaamistaan USA:ssa Stan-
fordin ja Harvardin yliopistoissa. Hinen vankkaa osaamistaan
on hyodyntdnyt myds 25 yhtion hallitukset, joissa Weckstrom on
uransa aikana istunut.

“Useimmat liittyivét péivittdiseen tyohoni esim. Telia-Soneran
tytiryhtioissd”, Weckstrom taustoittaa.

Ei olekaan ihme, ettd viimeisin siirtymé Realia Groupin
johdosta takaisin tietoliikenteen pariin tuntui Weckstromille
luontevalta.

” Antenniverkko on internetverkkoja
selvdsti toimintavarmempi ja kustannus-
tehokkaampi ohjelmien lihetystapa.
Kaikilla jakeluteilld on kuitenkin oma
roolinsa ja ne tdydentdvidit toisiaan. ”

LUOTETTAVA JA KUSTANNUSTEHOKAS

Antenniverkko on ainutlaatuinen kattavuutensa ja toimintavar-

muutensa vuoksi. Huoltovarmuutensa ansiosta se on yhteiskun-
nallisestikin tdrked infrastruktuurin osa ollen kriistilanteissakin
toimintakykyinen — toisin kuin internet- ja matkapuhelinverkot,
jotka ovat kriisitilanteessa hairialttiimpia.

Antenniverkko tuo kuluttajille tasa-arvoa ja joukkoviestinnin
kattavuutta. Kuluttajatottumukset muuttuvat, mutta varsinkin
haja-asutusalueella laajakaistaverkkojen peitto on rajallinen,
miki korostaa maanpéillisen televisioverkon roolia. Myd6skédin
taajamissa mobiiliverkkojen kapasiteetti ei vield riitd kattamaan
tv-ldhetysten tarpeita.

”Antenniverkko on internet-verkkoja selvésti toiminta-
varmempi ja kustannustehokkaampi ohjelmien ldhetystapa”,
Weckstrom kertoo.

2015 M

OMISTAJALLA HALU KEHITTAA DIGITAA

Digitan omistaa eurooppalainen infrastruktuurirahasto FSI, jossa
sijoittajina ovat institutionaaliset sijoittajat, pddasiassa eldkeva-
kuutusyhtiot. Mukana on my9s suomalaisia eldkevakuutusyhti-
0Oitd.

”Voidaan kuitenkin sanoa meidén olevan suomalainen yhtid.
Toimimme Suomessa, tydntekijimme ovat suomalaisia samoin
kuin koko alihankintaketju. Mielestimme timi on arvo sininsi.
Yhtio on ollut omistajalle sijoitus infrastruktuuriin, jossa on ta-
sainen tuotto. Haluna on pitkdjénteinen, kannattava toiminta seké
sijoitettujen eldkevarojen turvaaminen.”

Digitasta katsotaan, etti sithen kohdistettu sdédntely on ollut
ylimitoitettua. Muuttuvassa markkinassa ennakkosiéntelyé ei
tulisi tehdd yhtd toimijaa kohtaan.

”Maailma ja kilpailutilanne ovat muuttuneet. Olemme edel-
leen antenni-TV:ssd johtava toimija, mutta asemamme on tulkittu
monopoliksi, joka on véird tulkinta. Témé heikentdd mahdolli-
suuksiamme kilpailla seki kehittdd toimintaamme uudistuvassa
mediamarkkinassa”, Weckstrom kertoo.

“Eldmme muuttuvassa maailmassa ja haluamme tukea
kanavia median murroksessa. T4nd pédivdnd TV ei ole vain
antennildhetyksid vaan eri katselutavat ja teknologiat kilpaile-
vat keskendiin. Olemme vastanneet markkinan muutokseen ja
asiakastarpeeseen vapaaehtoisesti esimerkiksi tulemalla vastaan
tv-jakelun hinnoissa, joita on pudotettu 12 prosenttia vuoden
2015 alusta alkaen. Se on kova pudotus tuloissa toimittaessa vain
télld liikketoiminta-alueella.”

ANTENNIVERKKO KEHITTYY MUIDEN

JAKELUTEIDEN RINNALLA

Digita on investoinut viimeisen vuosikymmenen aikana 100 mil-
joonalla verkkoinfrastruktuuriinsa. Antenniverkolla on suuri rooli
jatkossakin jo pelkéstidin huoltovarmuuden ja mediasiséltojen
tasa-arvoisen jakelun vuoksi.

”Antennitelevisio ja radio ovat keskeisessd roolissa poikkeus-
olojen ja kriisitilanteiden viestinnéssi, kun kaikki kansalaiset
pitdd tavoittaa nopeasti ja tehokkaasti. Digitan verkko tavoittaa
kédytdnnossd kaikki suomalaiset.”

”Kehitys on menossa hybridi-televisoon, misséd antenni- ja
internetsisdltod kaytetddn rinnakkain eikd kuluttajan tarvitse
miettid, mistd sisdlto tulee. Tdmd HbbT V-ominaisuus on jo nyt
kaikissa uusissa tv-vastaanottimissa jo olemassa eli on vain ajan
kysymys, koska se 1y itsensi lopullisesti lapi”, Weckstrom
pattii. o
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den markkinapaikalle, sitten on mahdollisuus pdédstd monenkes-
keiselle markkinapaikalle. Ruotsissa nditd markkinapaikkoja on
kolme, joissa on yli 200 yritystd. Suomen ainoassa vastaavassa

* 3 \ & Privanet Groupin toimitus-
& johtaja Matti Heiskala kertoo
listaamattomien yritysten
rahoitusratkaisuista.

Yrityskaupan myota syntyneen
Privanet Group Oyj:n
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kasvaa vau_

teksti: Kai Lmtmen e kuva: Robert Lmdstrom
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tavoitteena on paaomittaa
listaamattomia yrityksia
menestyspolulle.

uonna 2000 toimintansa aloittanut listaamat-
tomien yritysten arvopaperien vilittdmiseen
ja yritysten rahoitusjirjestelyihin erikoistu-
neesta Privanetista tuli Navi Groupin kanssa
Privanet Group -konserni heinikuun alussa
toteutuneen yrityskaupan myo

markkinajohtaja laajentaa nyt my6s palveluvalikoimaansa.

“Tavoitteenamme on tarjota suomalaisille yrityksille yhd
enemmin kasvumahdollisuuksia uusien pddomien avulla. Siten
autamme Suomea myds laajemmin esimerkiksi edesauttamalla
uusien tydpaikkojen syntymistd”, Privanet Groupin toimitus-
johtaja Matti Heiskala kertoo.

”Meilld on vankka osaaminen tiltd toimialalta ja yleensikin
sijoitustoiminnasta. Haimme markkinoilta puuttuvaa palasta yh-
tioon ja kdytimme tdhin paljon aikaa ja pddomia. Uusi jirjestely
mahdollistaa vahvan kasvun asiakkaiden ehdoilla”, Heiskala
valottaa konsernin taustoja.

SIJOITTAJILLE UUSIA MAHDOLLISUUKSIA

Privanet tdyttdd osaltaan perinteisen finanssisektorin jittimad
aukkoa. Sijoittajien saataville tuodaan vaihtoehtoja, joita muut
eivit mahdollista. Samalla luodaan my®ds jdlkimarkkinoita sijoi-
tuksille.

”Tarjoamme osakemarkkinoiden lisdksi velkakirjakauppaa.
Jatkossa avaamme myds joukkovelkakirjamarkkinat, mitéd
tehdddn nyt vain pankkien vililld. Tulevaisuudessa tarjoamme
suoraan asiakkaille seké listamaattomien ettd myos suurien yhti-

oiden bondeja tytiryhtiomme Privanet Capital Marketsin kautta”,

Heiskala kertoo.

”Suomalaiset yritykset eiviit monesti ole uskaltaneet tai ym-
mirtineet hakea ulkopuolisia sijoittajia toiminnan rahoittajaksi.
Meille tirkeintd toiminnassa on avoimuus. Kerromme selvisti,
millaisista mahdollisuuksista on kyse ja teemme prosessin kaikin
osin ldpindkyviksi. Nyt listoillamme on noin 50 yritystd ja ensi
vuonna tavoite on nostaa mééré sataan”, Heiskala taustoittaa.

Tillé hetkelld Privanet toimii yhteistydssé keskindisen mark-
kinapaikan First Northin kanssa sekd ylldpitdd omaa listaamatto-
mien osakkeiden markkinapaikkaa, mutta visiona on myds oman
monenkeskeisen markkinapaikan luominen tulevaisuudessa.

”Meilld on tarjota yhteistyOyrityksille kahden askeleen malli:
ensin yritykset otetaan Privanetin omalle listaamattomien yhtioi-

markkinapaikassa on vain 16 yritystd”, Heiskala kertoo.

YHTEISKUNNAN RATTAAT PYORIMAAN

Privanetin auttamista yrityksistd 10ytyy muutamia erittdin mie-
lenkiintoisia esimerkkejd. Ndmi yritykset ovat saaneet rahoi-
tuksen avulla liiketoimintansa lentoon, tyollistdneet ihmisid ja
tuottaneet verotuloja yhteiskunnalle.

”Sdhkobussin innovoineella Linkker Oy:114 oli valmis tuote ja
prototyyppejd. He saivat kauttamme pédiomaa ja nyt tilauskantaa
on jo kymmenid yksikoitd. Yritykselld on nyt suuret mahdol-
lisuudet lyodd itsensd ldpi Suomen liséksi myds Euroopassa”,
Heiskala kertoo.

Toinen hyvi esimerkki on Lapis Rakennus Oy, jolla oli vain
tulorahoitusta kéytettivissd. Yritys sai velkaemission kautta
uutta kdyttopddomaa, jonka avulla liiketoiminta kolminkertaistui.
Alihankkijat mukaan lukien tyollistyneitd oli satoja. Privanet on
hoitanut myds Jollan rahoituskierrokset Suomessa sekd Ahola
Transportin listautumisen Ruotsiin monenkeskeiselle markkina-
paikalle.

)

"Me tuomme rahan tarvitsijat
ja sijoittajat yhteen.”

”Olemme osaltamme uudelleenrakentamassa yhteiskuntaa.
Meidén kauttamme moni yritys on saanut rahoituksen ja kasva-
nut. Témé edelleen on elvyttimésséd kansantaloutta tydpaikoin
ja veroeuroin. Me tuomme rahan tarvitsijat ja sijoittajat yhteen.
Téssd mielessd uusi sloganimme Raha luo onnea, pitdd mitd
suuremmissa médrin paikkaansa”, Heiskala hymyilee.

VARTEENOTETTAVA HAJAUTUSKOHDE SIJOITUKSILLE
Listaamattomiin yrityksiin sijoittaminen on hyvi tapa hajauttaa
sijoitussalkkua. Tuottomahdollisuudet ndyttivit lukuina hyviltd
verrattuna porssisijoittamiseen.

”Sekd listattuihin ettd listaamattomiin yrityksiin sijoittaminen
voi olla kannattavaa. Etuna listaamattomissa on muun muassa se,
ettd osinkoverotus on kevyempi kuin listatuissa. Liséksi osak-
keiden hinnat ovat péiisdédntoisesti kohtuullisempia. Listattuihin
verrattuna korkotasokin on parempi ja maturiteetti lyhyempi.
Keppini on varainsiirtovero, jonka tosin hoidamme asiakkaan
puolesta kaupankiyntihetkelld”, Heiskala luettelee.

”Yksi tulevaisuuden haaste on saada instituutiot, kuten
elidkerahastot, hajauttamaan sijoituksiaan myds listaamattomiin
yrityksiin. Heilld on suuri haaste saada tuottoa salkkuihinsa ja me
tarjoamme kilpailukykyisen vaihtoehdon muille sijoituslajeille.
Teemme pitkén tyon ennen kuin otamme yrityksii listallemme, ja
sijoitamme niihin yrityksiin itsekin sekd yrityksend ettd henkild-
kohtaisesti”, Heiskala pédttdd. o
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Rakennus Omera on
nopealla kasvu-uralla
luottamukseen ja
arvoihin perustuvan
johtamisotteen
ansiosta.

AlG |

Kohta 30 vuotta Suomen markKinoilla ollut '
AlG on johtava ulkomaalainefivaktiuttaja

Pohjoismaissa. Yhtio on kansainvalinen

edellakavija vakuutustuotteiden kehittajana.

VAKUUTUSALAN kan

mvalznen edelldkdvij

Leppinen nousi Omeran toimitusjohtajaksi vuoden 2015 alusta
teksti: Kai Lintinen ® kuva: Robert Lmd

oltuaan yrityksessd noin viisi vuotta. Kaikkiaan 36-vuotias toimi-

tusjohtaja on ollut alalla 1ihes 15 vuotta mm. tydmaainsinddrind,

tyonjohtajana, laskennan tehtdvissi ja controllerina. Leppédnen on

ollut mukana yrityksen nousussa haastajakastiin ja liikkevaihdon

viisinkertaistamisessa vuosikymmenen vaihteesta.

Hin kertoo, ettd Omeralla toimintaa ohjaavien arvojen auki

kirjoittaminen ja niiden aktiivinen toteuttaminen johtamisessa

on osa yrityksen menestystarinaa. Omeran arvot ovat avoimuus,
- kannattavuus ja luotettavuus.
RS ”Arvopohjainen toiminta rakentaa luottamusta. Luottamus on
) tédlld alalla menestymisen peruskivi: arvoihin panostaminen ni-
kyy my®0s tavoitteiden saavuttamisena. Tdmin eteen olemme teh-
neet kovasti toitd tuotantojohtaja Aleksi Lehtisen kanssa, joka
on ollut vahvasti mukana menestystarinan luomisessa yhdessé
sitoutuneen ja arvomme sisdistineen henkilostomme kanssa.”

Aikaisemmin Omera toteutti pddosin hintakilpailuun perustu-
via urakoita ja pienessd midrin gryndi-kohteita. Nyt rakennutta-
jakentin luottamus avaa uusia mahdollisuuksia.

”Kanssamme kisailemassa saattaa olla edelleenkin kymme-
nenkin kilpailijaa. Kilpailu-urakoinnin lisdksi yrityksen toiminta
laajenee siihen suuntaan, ettd meilld on toimivia ja pitk#aikaisia
yhteistybkumppaneita. Yhteistyotd syvennetdéin samoja intressejd ,
tavoittelevien ammattirakennuttajien kanssa.”

Pitkékestoisessa yhteistydssd asiakkaidensa kanssa Omera
osallistuu tavoitteiden saavuttamisessa projektien kustannusten ja
vaihtoehtojen arviointiin yhteistyorakentajan roolissa.

”Yhteistyorakentamisessa voidaan alusta asti laittaa kaikki pa-
nokset peliin, sillé silloin tiedetéén, ettd ne eivit mene hukkaan.
Tdmaé hyodyttdd molempia osapuolia.”

Leppénen pitéé olennaisena luottamuksen rakentamisen
resurssina Omeran perustajajisenen Markku Lehtisen pitkiai-

TURVAA KANSAINVALISEEN LIIKETOIMINTAAN
AIG:n menestystekijoind ovat globaalin kattavuuden tuomat
edut ja innovatiivisten vakuutustuotteiden kehittiminen.

Innovatiivisesta tuoteportfoliosta 16ytyy esimerkiksi yritys-
kauppojen riskejd turvaavat vakuutukset. Nykypéivén riski-
enhallintaan AIG tarjoaa esimerkiksi ainutlaatuista Cyber-va-
kuutusta, joka sisdltdd perinteisen vakuutusturvan lisidksi myos
IT-asiantuntijapalveluita.

”Olemme globaali edelldkévijd. Toimimme yli sadassa
maassa ja kehitimme markkinoille koko ajan uusia vakuutus-
tuotteita. Pystymme tarjoamaan monikansallisille yrityksille
laadukasta palvelua kussakin kohdemaassa paikallisen maayh-
tiomme kautta.”

T

“Olemme aktiivisesti keskittyneet toimintojen

E tehostamiseen ja arvojen selkiyttamiseen viimeiset
'

RS kolme vuotta, ja sitd kautta kasvua on tullut
wdnallikkaasti”, Rakennus Omeran toimitusjohtaja
Tuomas Leppénen kertoo.

MARKKINAKAYTANNON LUOMINEN

KERTOO ONNISTUMISESTA

Monet yhtion lanseeraamat vakuutustuotteet ovat péaityneet
myShemmin myds kilpailijoiden tarjontaan.

teksti: Vesa Brandt e kuva: Petteri Peltonen

LUOTTAMUS

ndkyy viivan alla

”Toimme esimerkiksi ensimméiseni Pohjoismaihin mo-
dernin tavan vakuuttaa hallitusten ja toimitusjohtajan vastuita, a
mitkd kuuluvat tdné pdivéna yritysvakuutusten standardeihin”,
uhani Talvia on AIG:n Suomen ja Pohjois- Talvia taustoittaa.
maiden alueen toimitusjohtaja. Hén on ollut
perustamassa Suomen sivuliikettd ja viemés-
sd yhtiotd niin Vendjélle kuin Baltiaankin.
”Pohjoismaissa jo 1960—-1970-1luvuilla
aloittanut AIG oli Suomen ensimméinen
ulkomainen vakuutusyhtié 80-luvun lopulla kilpailun vapau-
tuessa. Kun rajat aukesivat Vengjille, olimme ensimmadisten

”Olemme pioneereja koko vakuutus-
toiminnan globaalissa kehityvksessd.”

un on kentélld vaikuttanut

melko nuorelta kaverilta, on
oppinut siihen, ettd arvos-
tus pitdd ansaita teoilla ja

AIG:1la on vahva jalansija Pohjoismaissa kansainvélisten
yritysten ja kuluttajien vakuuttamisessa. Kuluttajapuolen va-

osaamisella. Rakennusalalla kuutukset tuovat 30 prosenttia yrityksen liikevaihdosta.

toimiminen rakentuu kenties

muitakin aloja enemmin luottamukseen, ja usein henkilokoh-
taisella tasolla”, sanoo Rakennus Omera Oy:n toimitusjohtaja
Tuomas Leppiinen.

Rakennus Omera on vuonna 1999 perustettu yksityinen
rakennusliike, joka keskittyy sekd uudis- ettd korjausrakenta-
miseen. Viime vuosina edellisten suhde on ollut noin 70/30.
Asiakkaita ovat kaupungit, kunnat, sditiot, yhdistykset ja muut
ammattirakennuttajat.
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kaista kokemusta rakentamisen eri osa-alueista. T4lld hetkelld
Omeran johtoportaassa ja hallituksen puheenjohtajana toimiva
Lehtinen on vaikuttanut alalla jo ldhes puoli vuosisataa. Titd

kokemusta Lehtinen on perustajajdsenend ja yrittdjidnd jakamassa

Omeran toimintaan.

”Joissain tilanteissa on korvaamatonta, ettd neuvottelupdydin

ddressd istuu noin kokenut henkilo. Neuvotteluiden ja hallitus-
tyon lisdksi haluamme siirtdd tétéd pitkdn kokemuksen tuomaa
osaamista myds muulle henkilostolle.” o

joukossa my®ds sielld. Baltiassakin aloitimme jo Neuvostolii-
ton aikaan”, Talvia muistelee.

Niistd ajoista nykypdivédn tultaessa tarjottavat vakuutus-
lajit ovat monipuolistuneet ja vakuutusmédrit ovat kasvaneet
selvasti.

”Suomessa 90-luvun alussa johdon vastuuvakuutusten va-
kuutusmaéérit olivat pari kolme miljoonaa markkaa ja globaa-
listi 5-10 miljoonaa dollaria. Nyt puhutaan sadoista miljoo-

nista dollareista”, Talvia kertoo alan kohtaamasta kehityksesti.

”Markkina-asemamme on merkittdvé tarjoamissamme va-
kuutuslajeissa. Kasvumme Pohjoismaissa on vahvaa ja muuta
toimialaa nopeampaa. Markkinaosuutemme on merkittdva va-
litsemissamme vakuutuslajeissa. Kisittelemme ja korvaamme
vahingot paikallisesti ympéri maailmaa, miké takaa tehokkaan
asioiden hoidon.”

”Olemme pioneereja vakuutustoiminnan globaalissa
kehityksessi. Alalla tapahtuu koko ajan ja néen tulevaisuuden
mielenkiintoisena, Talvia pattaa.
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Toimitusjohtaja

Harry Linnarinne
(oik.) ja kaupalli
johtaja Toni Manhi
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Stena Recycling Oy:n tuore
toimitusjohtaja Harry Linnarinne
on tuonut kansainvalisissa
tehtavissa ammentamiaan
oppeja metallialan kierratykseen
erikoistuneeseen yhtioon.

tena Recycling Oy kuuluu kansainviliseen Stena

Metall AB -konserniin. Ruotsalaisen emoyhtion

toimintakulttuuri on yrityksessi vahvasti ldsné.

”Suomalainen ja ruotsalainen toimintakulttuu-

ri poikkeavat huomattavasti toisistaan. Suo-

malaisjohtaja tekee yleensd nopeita padtoksid,
kun Ruotsissa keskustellaan vaikka tiedettiisiin jo lopputulos.
Keskustelukulttuurin avulla nousee kuitenkin esiin uusia asioita
ja nikokulmia, joista voi olla pidemmén pélle hyotyd”, Linna-
rinne avaa.

ASIAKKAAT PALVELUAJATTELUN KESKIOON
Myynnistd vastaava kaupallinen johtaja Toni Mannila on ollut
Linnarinteen rinnalla rakentamassa uutta toimintakulttuuria
yritykseen.

”Olemme virtaviivaistaneet prosesseja ja ottaneet asiakkaan
tarpeet keskioon. Uusi organisaatiomme on rakennettu palvelu-
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ja ulosmyyntiketjujen ympdérille. Toimintamme on siten reaktii-
visempaa, jolloin pystymme paremmin vastaamaan asiakkaiden
tarpeisiin”, Mannila avaa.

”Karrikoiden ajateltuna aiemmin on hallittu materiaaleja ja
vasta sitten mietitty niille kiyttod. Nyt teemme piinvastoin. Kan-
nattavuus télld alalla syntyy hyvistéd prosesseista ja toimintamal-
leista. Tdrked4 on pitdd raaka-aineet liikkeessd”, Mannila jatkaa.

TUOTTAVUUSKESKUSTELUN MITTARIT

VIRITETTAVA TYOAJASTA NYKYAIKAAN

Yhteiskunnan viime aikojen puheenaiheena on ollut tuottavuus-
keskustelu. Linnarinne ihmettelee siind yhé kdytettivid mittareita.

“Mitattava tuotos on muuttunut. Ei nykypéivini tulosta voida
mitata kéytetylld ajalla vaan lopputuloksella. Ei titikddn tyotd
voi arvottaa sekuntikellolla. Vililld asiat eivit etene, mutta toisi-
naan rattaat pyorivét vauhdilla”, Linnarinne painottaa.

Yritysten tirkein resurssi on ihmiset ja heidén voimavaransa
tdytyy osata hyodyntdi. Stenan johdolla on tapana jalkautua eri
toimipisteisiin ja asiakkaiden luokse.

”Johtaminen on haasteellista, koska ihmiset motivoituvat eri
tavoilla. Merkityksen luomisesta ja innostamisesta puhutaan
paljon. En ole paras myyjd tai tuotantoihminen, mutta tuen néiti
ammattilaisia tydsséin ja luon esimerkilléni innostusta.”

”Johtajan tdytyy laittaa itseéifin likoon ja olla rehellinen oma
itsensd. Nédytelmiit ei toimi. Nykyisin alalla kuin alalla yritysten
tdytyy ajatella toimintaansa uusiksi. Olisi helppoa tehdé aina niin
kuin ennen, mutta se ei vie eteenpdin”, Linnanrinne paattii.

Paivaan puoli tuntia

lisaa laskutusta ja ajo-
kilometreista viidesosa &\
pois. Puolessa vuodessa.
Tama kuulostaa kovalta
tavoitteelta, mutta on ;
PPCT Finlandin asiakkaiden
arkipaivaa.

teksti: Irma Capiten ® kuva: Jussi Vauramo

MITTAVAA JA _
N USTEHC

PCT Finland on toiminut vuodesta 1994.

Pitkd kokemus, oma tuotekehitys sekd
toimiva liiketoimintakonsepti nikyviét
markkinajohtajuutena ja edelldkédvijyy-
tend. Yrityksen missio on selked: PPCT
Finland auttaa asiakkaitaan tehostamaan
toimintaansa merkittdvien sifstdjen aikaansaamiseksi.

PPCT Finland toimittaa asiakkailleen ajoneuvojen ja liik-
kuvan kenttityon seurantajérjestelmii ja toteuttaa seurannan
tuloksena heille raportointia laskutuksen tueksi ja liiketoi-
minnan kehittdmiseksi.

“Emme ole pelkistéin jirjestelméntoimittaja, vaan yhteis-
tyokumppani ja sparraaja. Kaikki lidhtee asiakkaan tilanteen
kartoittamisesta. Asetamme yhdessd tavoitteet ja koulutam-
me asiakkaan jirjestelméin kdyttoon. Seuraamme yrityksen
toimintaa ja raportoimme johdolle 16ydoksistd. Annamme
tyonjohdolle vilineet ndhdd, missd ongelmakohtia on seké
annamme toimintamallia, kuinka viedd uusia toimintatapoja
joustavasti kdytdntoon”, toimitusjohtaja Aarre Sillanpia
kuvailee PPCT Finlandin palvelua.

LISAA LASKUTUSTA JA TURHAT AJOKILOMETRIT POIS
Moni PPCT Finlandin asiakas tarvitsee sen panosta omille
asiakkailleen raportoidakseen. Yhd useammin asiakkaat vaa-
tivat kustannustehokkuuden seuraamiseksi todistetta tehdystéi
tyOsti ja ldsnéolosta.

”Yksinkertaistaen voi sanoa, ettd missd on mies ja auto,
sielld voimme olla avuksi. Yleensd jokaisella tyopaikalla
1oytyy tehostamisen paikkoja. Normaalisti prosessissamme

Aarre Sillanpaa on kasvattanut
yrityksen IT-talosta
paikannusliiketoiminnan
markkinajohtajaksi ja
edellakavijaksi.

saamme jo puolen vuoden aikana 18ysit pois: asiakas saa
tyontekijin tyopdivad kohden keskiméirin puoli tuntia lisdd
laskutusta.

“Toisena selkedni mittarina Sillanp4d mainitsee ajokilo-
metrit, joita saadaan toimintatapoja ja ajotottumuksia muutta-
malla karsittua noin 20 prosenttia.

Sddstod syntyy usealla rintamalla aina ajankéytostd poltto-
ainesddstoihin.

“Tydajan tehostaminen ja tydajan vadrinkdyton tai tehot-
toman kéyton sekd ajoneuvokustannusten karsiminen, siini
merkittdvimmit osa-alueet, joissa voimme tehokkaasti ja
mitatusti auttaa asiakastamme.”

”Emme ole pelkdistddn
Jdrjestelmdntoimittaja, vaan

vhteistyokumppani ja sparraaja.”

Konseptiin kuuluu, etté kiinted kuukausimaksu sisaltdd
kaiken palvelun.

”Oikeasti kaiken. Suurena toimijana pakettiimme kuu-
luu paitsi kaiken tarvittavan ammattikunnan palvelut myos
tuotekehityksemme, jolle asiakas saa antaa omia kehitystoi-
veitaan.”

Lisiksi asiakas voi aloittaa prosessin tdysin ilmaiseksi.

”Asetamme yhdessé asiakkaan kanssa tavoitteet ja veloi-
tamme vasta tuloksesta, mikili tavoitteet ovat seurantakauden
aikana tdyttyneet. Meihin on siis riskitonti sitoutua”, Sillan-
pid muistuttaa.
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TYONTEKIJALAHETTILYYS .
MULLISTAA YRITYSVIESTINNAN
ja antaa tyontekijoille ddnen

SOSIAALINEN MEDIA on mullistanut yritysviestintda ja
muuttanut painopisteen viestien kontrolloinnista pyrkimyk-

seen vaikuttaa viestien vastaanottajiin. Tyontekijdldhettilyyden
perusidea on, ettd yrityksilld ei ole endi varaa viestid yksisuun-
taisesti vaan yrityksen ja tyontekijoiden pitdd osallistua keskus-
teluun, jos yritys haluaa pysya relevanttina. Tyontekijéiden rooli
tassd uudentyyppisessé viestinndsséd korostuu entisestiédn, kun
yritykset ymmirtévit, ettd parhaat puolestapuhujat 16ytyvit talon
siséltd.

Tyontekijoiltd tuleva viesti on tutkimusten mukaan 3 kertaa
uskottavampi kuin viesti toimitusjohtajalta ja tyontekijoiden
verkostot keskimédrin 15 kertaa isommat kuin yrityksen seuraa-
jamaird sosiaalisessa mediassa. Yrityksen etu on selked, mutta
miti etua tyontekijédldhettilyydestd on tyontekijille? Tarkeimpié
etuja yksilolle ovat oman ammattibriandin parantaminen, verkos-
tojen ylldpito ja kasvatus sekd oman tyon tehokkaampi toteutus
omia verkostoja hyodyntéden. Tyontekijdldhettilyyttd pitdisikin
aina ldhestyd tyontekijén nikokulmasta ja pyrkid yksinkertaisesti
auttamaan tyontekijoitd olemaan parempia tyossddn - myyjid
voi auttaa 16ytdméin lisdd kontakteja ja rekrytoijia tavoittamaan
useampia ja parempia tyonhakijoita. Yrityksen vastuulle jai
laadukkaan sisdllon tarjoaminen, sosiaalisen median koulutus

tarvittaessa ja joustava alusta tukemaan tyontekijoiden tekemistd.

Smarpilla olemme auttaneet yli 100 asiakasta tyontekijala-
hettilyysohjelmien ldpiviennissd ja olemmekin alamme johtava
palveluntarjoaja Euroopassa. Toivomme jatkossa voivamme
auttaa yhé useampia yrityksid Suomessa ja ulkomailla kdinta-
miin perinteisen viestintdajattelun pdilaelleen ja lihestymién
viestintdd tyontekijoiden eikd yrityksen etu edelld. ®

Roope Heinila
Toimitusjohtaja, Smarp Oy
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Yritysten epasuorat
hankinnat voivat olla jopa

15 % yritysten liikevaihdosta.
Sen lisaksi epasuoriin
hankintoihin perustuvat
ostolaskut vievat merkittavan
osan taloushallinnon aikaa.
Tuntuvia saastoja voidaan
saavuttaa jarkeistamalla
hankinnasta maksuun
—prosessia.

ritykset investoivat esimer-
, , kiksi johtamisen kehittdmi-

seen sekd myynti- ja mark-

kinointityokaluihin, mutta

onko yrityksissé todellista

ymmirrysti hankintatoimen
strategisesta merkityksesti yrityksen menestykseen ja kannat-
tavuuteen?”, miettii Palette Finland Oy:n toimitusjohtaja Juha
Viininen.

Palette keskittyy taloushallinnon prosessien tehostamiseen.
“Markkinat etsivit jarkevimpid toimintatapoja, helpompaa
raportointia ja henkildty6ajan sddstod. Esimerkiksi hankinta-
toimen saavuttamat sddstdt ovat uusilla ratkaisuilla viidestd

kymmeneen prosenttia. Ja timi sdésto tulee suoraan viivan alle.

Niin investointi voidaan perustella ja my0s yrityksen omistajat
ovat tyytyvdisid”, Viédnidnen tiivistdd.

”Useat hankintatoimen ja taloushallinnon péittijéit ovat
kertoneet yritystensd vilttyneen henkilston irtisanomisilta
jéarkeistdmailld hankintaprosessia. Liséksi on pystytty luomaan
uusia, laajennettuja toimenkuvia tyontekijoille ja sitd kautta
kehitetty tyon tuottavuutta.”

UUDEN SUKUPOLVEN TEKNOLOGIA

VALTAA MARKKINOITA

”Télld hetkelld tilanne Suomessa on se, ettd kidytosséd on edel-
leen paljon vanhaa teknologiaa. Siten kysymys on niin kutsu-
tusta replacement-markkinasta, eli olemassa olevia ratkaisuja
vaihdetaan tehokkaampiin ja monipuolisempiin. Yritykset
haluavat uuden teknologian ratkaisuja, jotka taipuvat yrityksen
kasvun ja markkinoiden muutosten mukaisiin vaatimuksiin
pitkélld ajanjaksolla. Etsimme aina asiakkaan ndkokulmasta
parhaan mahdollisen ratkaisun. Olemme ostolaskuautomaatios-
sa ja hankintatoimessa alamme suunnanndyttdjd”, Vidndnen
kiteyttda.

”Uusilla hankinnasta maksuun
-ratkaisuilla saastot tulevat
suoraan viivan alle”, Paletten
toimitusjohtaja Juha Vaananen
sanoo.

teksti: Vesa Brandt ja Palette Finland Oy e kuva: Edvard Enqvist

HANKINTATOI

Viidndsen mukaan haasteena on, etti yritykset kokevat kiytos-
sd olevien jirjestelmien vaihtamisen haastavaksi. Kokemukset
kuitenkin osoittavat, ettd investoinnin takaisinmaksuaika on
tyypillisesti alle vuosi.

Hin arvioi Suomen ostolaskujen kisittelyratkaisuiden markki-
noiden kooksi vuositasolla noin 50 miljoonaa euroa. Hankintajér-
jestelmien potentiaali on suurempi, koska niiden markkina ei ole
vield saturoitunut.

YLLATTAVAN NOPEA KASVU

Palette haastaa rohkeasti markkinat hankinnasta maksuun -ratkai-
sullaan. PaletteArena-tuoteperhe yhdistdd ostolaskujen kisitte-
lyn ja hankintaprosessin samaan jirjestelméén. Ajatuksena on,
ettd hankintoihin haetaan hyviksynté etukiteen, jolloin yrityksen
kulujen ennustettavuus paranee huomattavasti. Hankintajérjestel-
médn muodostuva spend-data mahdollistaa tehokkaan kilpailut-
tamisen.

Palettella on globaalisti noin 1800 asiakasta. Palette avaa toi-
miston uuteen maahan vuosittain. PaletteArena —ratkaisua kiy-
tetdédn jo yli 50 maassa. Kun alan kasvuvauhti on 5-8 prosenttia
vuodessa, Paletten liikevaihto kasvaa globaalisti yli 20 prosentin
vauhdilla.

L

| OSAKS]
strategista johtamista

Suomessa Palette Arenaa kiyttdd jo yli 60 yritystd. "Kasvu on
kahden ensimméiisen Suomen konttorin toimintavuoden aikana
ollut jopa ylldttdvin nopeaa ja myds kannattavaa. Paletten vah-
vuus on, ettd me keskitymme yksinomaan hankinnasta maksuun
-ratkaisuiden tarjoamiseen ja niiden tuotekehitykseen. Ndin
kykenemme vastaamaan myds asiakkailta tuleviin erityistoivei-
siin ja tarjoamaan aidosti kilpailukykyisen hankinnasta mak-
suun —jirjestelmén. Uuden sukupolven ratkaisu on rakennettu
helppokéyttdiseksi ja integroitavaksi kaikkiin taloushallinnon- ja
toiminnanohjausjérjestelmiin.”

Paletten kumppaneita ovat Canon, Enfo ja Mavisystems.
”Kumppaneiden osuus kasvussa tulee olemaan merkittdvissi
roolissa Paletten tulevaisuudessa ja niiden avulla aukeaa ovet
tdysin uudenlaisiin asiakassegmentteihin”.

Hyvi vire kumpuaa kilpailukykyisten ratkaisuiden lisdksi
kokemuksesta. Vidninen on itse toiminut alalla yli 20 vuotta.
“My®6s konsulttimme ovat hyvin kokeneita ja koko tiimimme
toimii saumattomasti yhteen asiakkaan hyviksi, asiakkaan niko-
kulmasta”, Vddnianen huomauttaa. e
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"Suomi on meille tulosneutraali maa,” Bristol-Myers
Squibbin Suomen maajohtaja Sami Hyvénen sanoo.

UUSI ASENNE LAAK
INVESTOINTEIH

tuomisessa osaksi terveydenhoitoa”,

teksti: Vesa Brandt ¢ kuva: Edvard Enqvist

"Suomi saattaa pudota muiden
Pohjoismaiden kelkasta uusien
|aakkeiden hyodyntamisessa ja

uskoo Bristol-Myers Squibbin
maajohtaja Sami Hyvonen.

simerkkiné uusien lddkkeiden
tehosta voi mainita, ettd hepatiit-
ti-c voitaisiin kokonaan kitkea
maailmasta. Osa uusista ladkkeista
on luonteeltaan transformatiivisia
eli niiden avulla voitaisiin muuttaa
koko terveydenhoidon kenttdd. Ruotsissa monet uudet lddkkeet
onkin jo otettu osaksi hoitoketjuja”, sanoo Bristol-Myers Squib-
bin Suomen maajohtaja Sami Hyvonen.

Bristol-Myers Squibb kuuluu kansainvélisesti johtaviin 184-
kealan yrityksiin. Suomessa yhti6 tunnetaan varsinkin erikois-
sairaanhoidon piirissd. Sen kehittdmét ladkkeet hoitavat vakavia
sairauksia kuten syopid, sydinsairauksia, reumaa ja hepatiittia.

Yhti6 panostaa jatkuvasti rahaa siihen, etti sairauksiin 16ydet-
tdisiin uusia innovatiivisia vaikutusmekanismeja. Hyodyt tésté
ovat olleet tuntuvia: esimerkiksi syovin hoidossa kiytettivit
immuunijérjestelmii aktivoivat tuotteet voivat pidentédd potilaan
elinidnennustetta, parantaa eliménlaatua ja korvata sytostaatti-
hoitoja.

Hyvonen huomauttaa, ettd muissa Pohjoismaissa uusille 1d4k-
keille on varattu terveydenhoitobudjeteista oma erillinen osuus.
Nyt olisi nidyton paikka Suomessakin.

”Toivottavasti sote-uudistuksessa ei turvauduta vain sdés-

b

toihin vaan tehddédn myo6s rakenteellisia muutoksia. Uudet,

" Toivottavasti sote-uudistuksessa

tehddidn myos rakenteellisia
uudistuksia eikd turvauduta vain

sddstohankkeisiin.”

innovatiiviset ladkkeet pitdisi tuoda tiiviimmin mukaan tervey-
denhoidon kansallisiin kokonaisratkaisuihin. Uusien ratkaisujen
tukeminen kansallisesti auttaisi my0s tutkimus- ja kehitysinves-
tointien saamisessa Suomeen.”

Uusilla ladkkeilld saavutettavat hyodyt ovat merkittévid,
mutta ankaran tyon takana. Uuden liddkkeen kehitystydohon kuluu
aikaa 10-25 vuotta. Pitké aikaikkuna johtuu muun muassa siité,
ettd yhden toimivan lddkemolekyylin tuottaminen edellyttdi tyy-
pillisesti noin 10 000 molekyyliaihion testaamista. Siten yksit-
taisen ladkkeen kehittiminen maksaa keskiméérin noin miljardi
euroa. Bristol-Myers Squibb on onnistunut tuomaan markkinoille
vuosittain 1-2 uutta lddkettd.

”Viime vuonna Bristol-Myers Squibb kéytti neljanneksen
litkevaihdosta tutkimus- ja kehitystyohon. Tdmi on alan intensii-
visimpid panostuksia.”

Suomessa yhtiolld on meneillddn 20 kliinistd tutkimusta. ’In-
vestoimme kaiken liiketoiminnasta kertyvén rahan takaisin klii-
niseen tutkimukseen. Suomi on meille siis tulosneutraali maa.”e

Jopa kaksi kolmas-
osaa Fortune 500
-yrityksista kayttaa
paikkatietoa liike-
toiminnan tehosta-
miseen. Suomessa
paikkatiedon hyo-
dyntaminen liike-
toiminnassa tekee
vauhdilla tuloaan.

teksti: Vesa Brandt e kuva: Petteri Peltonen

TIEKARTTA
tuottavuuteen

ihin séhkoverkon pylviit kannattaa si-
joittaa? Entd missd sijaitsevat yrityksen
huoltokohteet? Kuinka kiinteistdjen
hinta kehittyy? Minne uusi kauppara-
kennus tai uusi varasto pitiisi rakentaa?

”Kun toiminnan tehostamisen tarve
kasvaa tai virheet voivat kédyda kalliiksi, paikkatieto auttaa
oikeiden pédtosten tekemistd. Se paljastaa pinnan alla kuplivia
trendeji ja auttaa ndkeméin asioiden keskiniisid suhteita pa-
remmin kuin yksik#in raportointijérjestelmi. Paikkatieto auttaa
analysoimaan, visualisoimaan ja ymmértdméain omaa liiketoi-
mintaa tehokkaammin”, kertoo paikkatietoratkaisuiden pionee-
rin ja globaalin markkinajohtajan Esrin toimitusjohtaja Janne
Honkonen.

Liiketoiminnassa hyodynnettdvé paikkatieto koostuu yksin-
kertaistettuna kahdesta kerroksesta: yleisesti saatavilla olevista
tai kaupallisista aineistoista, kuten aluerajat, sosioekonomiset
tiedot tai litkennedata. Toinen kerros on yrityksen tai organisaa-
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tion toiminnan kannalta relevantti tieto, mukaan lukien reaaliai-
kainen ja erilaisista ldhteistd kertyvi big data.

“Niiden elementtien yhdistelméné saadaan oikeanlaisen
analytiikan avulla tietoa, joka auttaa tekeméin kohdennetumpia
ja riskeiltdédn hallitumpia investointi- ja liiketoimintap4étoksid”,

Yhdysvalloissa paikkatiedon hyddyt on tiedostettu jo
pitkddn. Jopa kaksi kolmesta Fortune 500 -yrityksestd kédyttdd
Esrin paikkatietoratkaisuja liiketoimintansa tehostamiseen. Nyt
paikkatiedon hyddyntdminen on kasvamassa hyvéd vauhtia
myds Suomessa.

”Suomessa paikkatiedon hyddyntédminen alkoi julkisella
sektorilla jo 1980-luvulla. Yksityiselld sektorilla varsinkin vi-
hittdiskauppa on kéyttinyt paikkatietoa toistakymmentd vuotta.
Viimeisen kahden vuoden aikana on nihty valtava hyppiys
paikkatiedon kédytdssd muillakin aloilla.”

Honkonen kertoo, ettd muun muassa kiinteistoala, vakuu-
tusala ja valmistava teollisuus ovat alkaneet tuoda paikkatietoa
hyoddyntivid ratkaisuita liiketoimintansa tueksi. Hin arvioi, ettd
meneillidin olevan boomin ansiosta paikkatietoala kasvaa tilld
hetkelld 8-12 prosentin vuosivauhdilla.

Esrin paikkatietoratkaisu ArcGIS perustuu paikkatiedon
helppokiyttdisyyteen ja reaaliaikaisuuteen.

“Filosofiamme on, etti jokaisen kéyttdjin tulisi pystyd
luomaan, kédyttdméién ja jakamaan uusia karttoja koska ja mistd
tahansa. Samoin jirjestelmén kédyttoonotto on hyvin nopea
prosessi.”

Esrin Suomen-konttorissa paikkatietoratkaisuiden kysynnén
nopea kasvu nikyy ja tuntuu.

”Ténd vuonna liikevaihtomme kasvaa 25 prosenttia. Olemme
my0s palkanneet 15 uutta tyontekijdd.” e

"Pelkén taulukon ja kuvaajan avulla
nykypdivan paatoksentekija ei hahmota
mille alueille markkinointi tulisi
kohdistaa.”, sanoo Esri Finlandin
toimitusjohtaja Janne Honkonen.




Cisco on maailmalla
tukenut niin yksityisia
kuin julkisiakin tahoja
digitalisaatioon,
jonka omaksuminen
on tulevaisuudessa
menestyksen elinehto
Suomellekin.

teksti: Kai Lintinen ¢ kuva: Robert Lindstrém

VAHVA
DIGITALISAATIC
STRATEGIA

‘nostaa Suomen jaloilleen

nternetin kehitys on muuttanut radikaalisti arkeam-
me ja maailman johtaviin IT-yrityksiin kuuluvalla
Ciscolla on ollut keskeinen rooli sen kehitykses-
sd. Yhtio on edelleen kehityksen aallonharjalla,
kun digitalisaatio ja esineiden internet muovaavat
yhteiskuntaa. Se on tehnyt globaalilla tasolla mer-
kittdvid panostuksia myds julkisen tahon kumppanuuksiin, joilla
kiihdytetd4in kansantalouksien kasvua ja luodaan tyopaikkoja.

Ciscon Suomen ja Baltian toimitusjohtajan Simo Leistin
mukaan Suomessa valtion T&K-rahavirtoja pitdd vahvimmin
kohdistaa sinne, missé syntyy uutta liiketoimintaa. Pa4toksen-
tekijoiltd vaaditaan vahvaa ymmérrysti ja uskallusta katsoa
tulevaisuuteen.

Esimerkiksi Barcelona houkutteli Ciscon innovaatiotoimin-
taan luomalla kattavan strategian digitalisaatiolle. Kaupunki on
uusien toimintamallien ja teknologioiden varhaisena omaksujana

houkutellut runsaasti kansainvilisid sijoittajia alueelle. Cisco Simo Leisti haluaa
hakee jatkossakin investointikohteita alueilta, joissa on kehityk- Suomen luovan kattavan
3 g R strategian digitalisaation
selle hedelmillinen toimintaympéristo. mahdollistajaksi.
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Kerid ! mppaneita, teemme yritysostoja ja
toimi upie | djand. Meilld on hyvi kyky omak-
sua tekne ) itd markkinoille menestyksekkéisti.
messakin, mutta emme pysty siihen

1a investointeja Suomeen, niissé on
intatapa ei perustu siihen, ettid tuom-

4 tai vaikkapa datakeskuksia tinne.
mppaneita, joilla on potentiaalia
tukemalla voi luoda tdysin uudenlaisia
nb:n tai Uberin tapaan.”

me tutkimus- ja i
Haemme ennen ki

HALLITUSOHJELMAN'KIRJAUKSISTA TEKOIHIN
Leistin mukaan vuoropuhelu poliittisten vaikuttajien kanssa on
ollut parempaa kuin koskaan aiemmin. Heilld on halu verkostoi-
tua yksityisen sektorin kanssa ja on ymmirretty, etti oppia pitdd
hakea maailmalta.

”Uusi hallitus on médrittdnyt omissa tavoitteissaan, ettd perus-

infraa rakennettaessa pitdd miettid mitd innovaatioita tulevaisuu-
dessa niihin liitetddn. Olemme sparranneet kansanedustajien ja
julkishallinnon pééttdjien kanssa siité, ettd Suomelle pitidd luoda
kattava teknologiastrategia, jossa mietitdén yhteiskunnan kannal-
ta keskeiset tulevaisuuden teknologiat”, Leisti valottaa.

Yhteiskunnan kannalta on tirked kiihdyttd4 digitalisaatiota
myos julkisella puolella, jotta palvelut voidaan jatkossa hoitaa
vaadittavalla tasolla entistd pienemmin resurssein.

”Olemme sparranneet kansan-
edustajien ja julkishallinnon

pdidittdjien kanssa siitd, ettd
Suomelle pitdd luoda kattava

teknologiastrategia.”

”Olemme jatkossakin mielellimme auttamassa ja kertomassa
esimerkkejd maailmalta, missd on paljon konkreettisia esimerk-
id digitalisaation ja kaiken internetin hyodyntdmisestd”.
ainitsee esimerkkini Hampurin Sataman, jossa
kiytéttyjd keinoja voisi hyodyntiz esimerkiksi samankaltaisen
ongelmien kanssa painivassa Helsingin Linsisatamassa. Matkus-
tajamédrien ja raskaan liikenteen kasvu tukkii lifkennettd aina
ydinkeskustaa mydten. i

“Hampurin satamasta pédéisee vaiyhti siltaa pois. Olemme
olleet mukana luomassa sinne &lykésta liikenteenohjausjérjes-
telmi, miki takaa sataman toimijoille mahdollisimman hyv:t
toimintaedellytykset.”

DIGITALISAATION IMUUN JO AIKAISESSA VAIHEESSA
37-vuotiaan Leistin omassa urapolussa nidkyy mielenkiintoisesti
sama murros, joka on koskettanut koko yhteiskuntaa.

”Valmistuin Lappeenrannan teknillisestd yliopistosta tuo-
tantotalouden diplomi—ihsinéériksi ja olin paperiteollisuudessa
toissd 2000-luvun vaihteessa. Jouduin alan muutosten kourissa
pohtimaan 1dhdenkd ulkomaille vai vaihdanko alaa.”

Valinta kohdistui jalkimmiiseen vaihtoehtoon noin vuosi-
kymmen sitten, miti ei ole taryinnut katua.

”IT ja digitaalisuus on nyt Kaikkialla ja jokaisella toimialalla
puhutaan enemmin tai vihem digitalisaatiosta. Oma ura-
polkuni kertoo omiaan yhteiskunnan laajemmasta murroksesta”,
Leisti nékee.

Julkisessa keskustelussa digitalisaatio typistyy monesti tietyn
ongelman ratkaisuksi sovellusten avulla, mutta yhteiskunnalli-

| sella tasolla digitalisaatio ja sen hyddyntdminen vaatii laajempaa

perspektiivia.

”Yksittdisten sovellusten tai ratkaisujen sijaan pitdisi kes-
kustella koko infrastruktuuriin kehittdmisesté siten, ettd uudet
toimintamallit ovat mahdollisia. Tarvitaan yhteinen tahtotila
monelta eri sektorilta, jotta puheet muuttuvat teoiksi ja Suomi
nostetaan digitalisaation avustuksella uuteen kukoistukseen”,
Leisti summaa. e
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JULKINEN SEKTORI tarvitsee
AITOA UUDISTUSTA JA
MUUTOSJOHTAMISTA

VIIMEISET 7 VUOTTA SUOMI on ottanut lainaa rahoit-
taakseen alijddmai. Alijidma johtuu veropohjan pet-
tdmisestd, sekd vaikeuksista hallita julkisia menoja.
! Suomi on rakennekriisissd, ei pelkéstidén suhdan-
@'@ ¢ nekriisissd. Velkaantumisen Kierre on taitettava ja
' julkisen sektorin on sopeuduttava realiteetteihin.
Tasapainottaakseen julkista taloutta paittédjdt voivat
madritietoisesti toimia jirkevilld veropolitii-
kalla, edistamaélld tyomarkkinauudistuksia
ja karsimalla turhaa sédintelyé. Tulevalla
vaalikaudella tarvitaan kuitenkin myds
menopuolen sopeuttamistoimia.
Valtion nykyinen tuottavuusohjelma
perustuu siihen, ettd méiérdrahoja lei-
kataan jatkuvasti ja suhteellisen vihin
kerralla. T4lld juustohdyldmenetelmal-
14 rakenteet sdilyvit, mutta resurssit
vihenevit. Ndin toiminnan laatu heik-
kenee ja tyontekijoiden jaksaminen on
vaakalaudalla.

Rakenteiden uudistamisessa ja muu-
toshankkeiden onnistumisessa tarvitaan
selkedt ja yhteiset tavoitteet sekd yhteis-
tyotd kuntien ja valtion vililld. Ydintoi-
minta ja tavoiteltu palvelutaso pitdi olla
muutoksen suunnittelun lihtokohtana ja
tukitoimintojen tulisi olla tarkan tarkaste-

lun kohteina. Hierarkioita ja byrokratiaa

pitdd purkaa ja pitdd 10ytda uskallusta
kyseenalaistaa laajat kokonaisuudet ja
tunnistaa tdysin uusia, innovatiivisia
ratkaisuja. Tarvitaan operatiivista joh-
tajuutta ja henkilokunnan sitouttamista
muutokseen seki laadukasta, jatkuvaa
ja innostavaa viestintdd. Ndmi tun-
tomerkit 16ytyvit esimerkiksi viime
kauden suurimmasta uudistuksesta,
puolustusvoimauudistuksesta.
Johtajuutta tarvitaan poliitikoil-
ta ja rohkeutta viedd suunnitellut
muutokset maaliin, kritiikistd
huolimatta. Tarvitsemme enemmén
aitoa muutosjohtamista, juusto-
hoylddmisen sijaan.

Carl Haglund
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“Alkaa antako talouden takatalven jaadyttaa luovaa
ajatteluanne”, teroittaa Insindritoimisto Comatecin
toimitusjohtaja Aulis Asikainen. Yrityksen asiakaskuntaan
kuuluu valtaosa porssin paalistan teknologiayrityksia, joiden
liiketoiminnan tukeminen teknologian avulla on Comatecin
ydinosaamista. Sita symboloi my&s yrityksen maskotti,
tarkkanakaéinen ja viisas pollo.

os insindoriosaamisella haluaa menestyi, var-
man péille pelaaminen ei kannata — ei, vaikka
tiukat taloudelliset ajat siihen ohjaisivatkin.
Varoituksen antaa Insinoritoimisto Coma-
tecin toimitusjohtaja Aulis Asikainen, joka on
seurannut suomalaisen teknologiaosaamisen
kehittymisti yrittdjini jo 1dhes kolme vuosikymmenti. Asikaisen
yritys aloitti yhden miehen suunnittelutoimistona vuonna 1986
ja on vuosien varrella kasvanut yhdeksi Suomen johtavista suun-
nittelu-, projektinhallinta- ja asiantuntijapalveluita tuottavista
yrityksistd teknologia- ja konepajateollisuuden saralla.

OSAAMINEN JA USKOTTAVUUS AVAINASEMASSA
Asikainen nikee Suomen huonon hintakilpailukyvyn insin66-
ritoimistojen keskeisend haasteena. Suunnittelutydn valuminen

Hs)é vd suunnittelija
ALTAA OTTAA

HALLITTUJA RISKEJA

teksti & kuva: Johanna Lassy-Méntyvaara

halvempiin maihin ei kuitenkaan saisi lamauttaa alaa, vaan
jaljelle jaavidstd huippuosaamisesta tulisi pitdd entistd parempaa
huolta.

Keskeistd on Asikaisen mukaan henkiloston korkea osaamis-
taso. Comatecissa siitd huolehtii yrityksen oma akatemia, jossa
koulutetaan teknisen ammattiosaamisen liséaksi muun muassa eri
toimialojen normien ja tyoturvallisuussddnnosten tuntemusta.

” Uskottavilta insinooritoimistoilta odotetaan

kokonaisvastuun ottamista ja asiakkaiden
toimialojen erityistuntemusta.”

“Perinteinen suunnittelutyd ei enid elétd entiseen malliin
vaan asiakkaan toimintaa on ymmairrettdvd kokonaisvaltaisesti”,
Asikainen kuvaa markkinaa.

lIman kokeiluja ei synny
innovaatioita, muistuttaa
maailman johtavia teknologia-
yhtioita palveleva Insindori-
toimisto Comatec.

“Uskottavilta insinddritoimistoilta odotetaan kokonaisvastuun
ottamista ja asiakkaiden toimialojen erityistuntemusta.

Osaamisen kautta syntyvit innovaatiot — mutta eivit ilman
rohkeutta.

“Hyvi suunnittelija uskaltaa ottaa hallittuja riskejd. Kokeilu-
kulttuuri synnyttdd uutta”, Asikainen uskoo.

Comatecin asiakaskuntaan kuuluu valtaosa porssin piélistan
teknologiayrityksii, joiden liiketoiminnan tukeminen teknologian
avulla on yrityksen ydinosaamista. Yrityksen tavaramerkiksi on
muodostunut koko teknisen palveluketjun hallinta aina tarjous-
vaiheesta asennusvalvontaan asti lukuisilla toimialoilla.

Comatec voi osallistua suunnittelun kaikkiin vaiheisiin mate-
riaalintuntemuksesta valmistustekniikkaan ja konesuunnittelusta
ohjelmointiin, olipa kyseesséd konseptisuunnittelu, valmistus-
suunnittelu, testaus tai kdyttéonotto. e
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Tavoitteena
12 % VUOSITUOTTO

OSAKEMA
ALHAISEM
RISKITASO

"Uskon, ett3 ihmisilld on tulevaisuudessakin
kiinnostusta tuotteisiin, joilla saa jarkevan tuoton
osakemarkkinoita pienemmalla riskilld”, sanoo
VISIO Varainhoidon toimitusjohtaja Petri Tuutti.
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RKKINOITA
MALLA

Varallisuuden kasvu
ja erittain alhainen
korkotaso ovat
herattaneet uutta
mielenkiintoa
absoluuttista tuottoa
tarjoavia rahastoja
kohtaan.

uomalaisella, rahastomuotoiseen omaisuuden-

hoitoon keskittyvilld VISIO Varainhoidolla on

tavoitteena varallisuuden tasainen kasvattami-

nen osakemarkkinoita selvisti alhaisemmalla

riskitasolla. Vankan sijoitus- ja rahastoalan

taustan omaava Petri Tuutti perusti VISIO
Varainhoidon vuonna 2009. Yhti hoitaa kahta rahastoa, joista
toinen keskittyy Pohjois-Euroopan osakemarkkinoille ja toinen
sijoittaa kehittyvien markkinoiden talouskasvusta hyotyviin
yhtidihin ja rahastoihin.

“Toistaiseksi olemme halunneet keskittyd ndihin kahteen,
hyviksi havaittuun tuotteeseen. Toki mietimme jatkuvasti, miten
parantaa toimintaamme ja palveluitamme”, Tuutti kertoo.

”Yksi tarkeimmisti toimintaamme ohjaavista asioista on niin
sanottu dlykkién asiakkaan olettama, joka tarkoittaa, etté asi-
akkaillemme tarjottavien rahastojen kulurakenne ja séddnnét on
tehty ammattisijoittajien vaatimukset huomioiden”, hiin jatkaa.

SAMAT INTRESSIT KUIN ASIAKKAALLA
VISIO Varainhoidon asiakasjakauma ja toiminta-ajatus poikkea-
vat tyypillisestd alalla toimivasta yrityksesti.

”Olemme sijoittaneet rahastoihimme merkittdvin osan omasta
varallisuudestamme ja monista varainhoitajista poiketen salkun-
hoitajien omistusosuus rahastovaroistamme onkin yli kahdeksan
prosenttia.”

Kaksi kolmasosaa yrityksen rahastovaroista on institutionaali-
silta sijoittajilta ja neljannes yksityishenkil6iltd.

“Monet asiakkaistamme ovat yrittéjid, yrityksid tai yksittdisen
perheen tai suvun omaisuutta hallinnoivia family officeja. Suurin
yksittdinen asiakkaamme on Veikko Laine Oy, joka on myds iso
omistaja VISIO Varainhoito Oy:ssid”, Tuutti taustoittaa.

” Meilld on niin sanottu
dlvkkddn asiakkaan olettama.”

YLA- JA ALAMAKEA

Sijoitustoiminnassa yld- ja alaméet ovat arkipdivdd. Tuutin mu-
kaan on selvéd, ettd sijoitustoiminnassakin tehdéén virheité. Jos
jostain syysti tavoitteista jiddéddn, on tirkedd kertoa asiakkaalle
syyt avoimesti.

”Yksi monilta asiakkailtamme kuultu syy sijoittaa rahastoi-
himme onkin vuoden 2008 finanssikriisin jdljiltd perin oleva
epéluulo suoraa osakesijoittamista kohtaan”, Tuutti mainitsee.

“Esimerkkind tdstd on Euroopan velkakriisin vaikein vuosi
2011. Té4lloin Helsingin porssi laski 25 prosenttiyksikkod, mutta
asiakkaamme olivat kuitenkin tyytyvéisii, silld rahastomme arvo
laski ainoastaan kolme prosenttia.”

” Osakemarkkinoista kiinnostuneiden
henkiloiden vhtevdenotot ovatkin
enemmdn kuin tervetulleita.”

TULEVAISUUDEN NAKYMAT
Yhtend haasteena Suomessa toimimiselle on osaavan tydvoiman
Ioytdminen kasvavalle yritykselle.

”Osakemarkkinoista kiinnostuneiden henkil6iden yhteyden-
otot ovatkin enemmin kuin tervetulleita”, Tuutti mainostaa.

VISIOn tarjoaman rahastomuotoisen varainhoidon tulevaisuu-
den nikymit ovat Tuutin mukaan valoisat.

”Uskon, ettd ihmisilld on tulevaisuudessakin kiinnostusta tuot-
teisiin, joilla saa jiarkevén tuoton osakemarkkinoita pienemmaélli
riskilld. Rahastopdiomamme ja asiakasmédrdmme ovat kasva-
neet tasaisesti toimintamme aikana”, hén toteaa. @
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VISIO Varainhoidon tuotteet

VISIO Allocator.

Absoluuttisen tuoton rahasto, joka keskittyy
Pohjois-Euroopan osakemarkkinoille.
Tuottotavoite on 12 % vuodessa yli
suhdannesyklin selvasti osakemarkkinoita
alhaisemmalla riskitasolla. Tuotto vuoden
2015 alusta 31.8. mennessa on ollut +12,8 %
verrattuna Suomen osakemarkkinoiden

+6,9 % tuottoon.

VISIO EM Multi Strategy.

Absoluuttisen tuoton rahasto, joka keskittyy
kehittyvien markkinoiden kasvusta

hy&tyviin osakkeisiin. Tuottotavoite on

12 % vuodessa osakemarkkinoita
alhaisemmalla riskilla. Tuotto vuoden 2015
alusta 31.8. mennessa on ollut +7,7 %
verrattuna kehittyvien osakemarkkinoiden
-7.2 % tuottoon.

2015+ M
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MASTER PROMO SUOMI BE Y4
tarjoaa kaiken SAMASTA  sran kil

TOIMIPISTEESTA

teksti: Asko Tanhuanp&a

romootioalan johtaviin toimijoihin Suomes-
sa lukeutuvan Master Promo Suomi Oy:n
perustaja ja toimitusjohtaja Jukka Juhola
tiivistid, ettd pienilld asioilla rakennetaan
mielikuvia kustannustehokkaammin kuin
isoilla ja ndin budjettikin pysyy parem-
min hallinnassa. Pienet yksityiskohdat viestittévit alitajuisesti
positiivista ja loppuun asti harkittua markkinointiviestintd, kuin
mahdollinen jéttitaulu ulkona jota kohderyhmi pitéi ldhes itses-
tifdnselvyytend. Henkilokohtaisuus ei digitalisoitumisen aikakau-
tena ole my0dskiin pahasta.

“Pienet asiat viestittivét isoja kuvia yrityksestési. Ne antavat
kuvan laadusta ja siitd, mitd yritys ajattelee omasta kuvastaan.
Se voi parhaimmillaan kertoa myds kuinka yritys hoitaa omat
asiansa. Tédrkedd on hahmottaa, mille kohderyhmille viesti
halutaan antaa. Promootiotuotteita ei osteta itseid varten, vaan
ne hankitaan tarkkaan harkiten muistuttamaan kohderyhmia
olemassaolosta oikealla tavalla”, Juhola muistuttaa.

”Téllékin alalla pétee totuus, ettd erikoisosaamista vaativat
tehtidvit on parempi jittdd ammattilaisten hoidettaviksi. Kaikessa
oman toimenkuvan ulkopuolisissa tehtivissi on jirkevid sidstdd
omaa tydaikaa ydintehtiviin ja ulkoistaa aikaa vievid tehtdvid
osaajille. Ajasta on tullut yksi kalleimmista méireisti ja sen
tehokkaasti kiyttimilld, saa suuria taloudellisia hyotyja”,
Juhola kuvaa.

Master Promo yynti-
nayttelyista |oyty AnnNossa kaikki
mahdollinen, mi | i
promootiotilaisuu
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Pienet asiat viestittavat isoja
kuvia yrityksestasi. Oikean ja
positiivisen yritysmielikuvan
rakentaminen ei kay helposti,
mutta kysymys ei ole kuitenkaan
rakettitieteesta.

JOKAINEN PROMOOTIO RAATALOIDAAN ASIAKKAALLE
Vuonna 2006 toimintansa aloittanut Master Promo Suomi Oy on
promootiotuotteiden ja -toiminnan moniosaaja - kaikki tarvit-
tava 10ytyy yhdestd ja samasta toimipisteestd, jotka sijaitsevat
Helsingissd, Turussa ja Tampereella. "Kauttamme saa kevyet
messuosastot, matot, jakotavarat tai yrityslahjat, laadukkaat
vaatteet ja teippaukset. Yhteistyokumppaneidemme kautta pys-
tymme toimittamaan l4hes kaiken, jos jotain ei ole, niin sellainen
hankitaan. Vuosia sitten toimitimme Suomeen jopa palapeleji
valmistavan koneen, joka on edelleenkin tdydessd kdytossd.”

“Lihtokohtana on, ettd mitdéin ei myydi yli, vaan asiakas saa
sen, mitd se oikeasti tarvitsee. Kysymys ei ole myyntimyynnisté,
vaan oikeasta ratkaisumyynnistd”, painottaa Juhola.

TEKNIIKKA ANTAA UUSIA MAHDOLLISUUKSIA
Jukka Juholan mukaan uusi tekniikka tuo koko ajan mukanaan
uusia mahdollisuuksia myds promootioalalla.

Interaktiivinen kommunikointi esimerkiksi standeille telinei-
siin asetettavien tabletti-koneiden kautta on lisdéintynyt viime
aikoina selvisti ja digitalisoinnin my6td mennéén koko ajan
eteenpdin. Varsinkin messujen heavy userit ottavat mielelldédn
alan uusimmat trendit mielellédén heti kiyttoon.

“Kokonaisuutta ajatellen tdrkeimmét asiat ovat pysyneet sa-
moina kuin jo kymmenen vuotta sitten. Niin laadun kuin toimin-
tavarmuudenkin on oltava sitd, mitd asiakkaan kanssa on sovittu.
Jos epdonnistumme, voi asiakkaan koko panostus olla hetkessd
hukkaan heitetty”, Juhola tieti.

Master Promo Suomi on hoitanut Jukka Juholan mukaan
vuosien saatossa tuhansia erilaisia tapahtumia, mutta yksikédidn
tilaisuus ei ole mennyt pilalle. "Panostamme koko ajan henkilo-
kunnan ammattitaitoon, koskaan ei saa kuvitella olevansa téysin
valmis. Suurimmat projektit ovat stadionin kokoisia, mutta kaik-
ki asiakkaat koosta riippumatta ovat meille yhti tirkeitd” e

GANT.COM

SHIRTMAKERS SINCE 19489

TRACY K.SMITH
PULITZER PRIZE WINNER
WEARING THE ICONIC GANT SHIRT,

LAUNCHED AT EAST COAST
UNIVERSITIES IN 1949,
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