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Esipuhe

Tämän kirjan tarkoituksena on antaa virikkeitä nuorten innovatiivisten yritysten
kehityksestä kiinnostuneille ja rohkaista toimimaan yrittäjämäisesti.  Aalto-yliopis-
ton kauppakorkeakoulun yrityshautomossa irtautuneet yrittäjät esittivät toiveen
hakea tutkimuksellisin keinoin uutta tietoa liiketoiminnan kehittämisestä ja yritys-
ten kasvun tukemisesta.  Kirja ”Gasellitarinoita Aalto Start-Up Centeristä” on saa-
nut alkunsa näiden keskustelujen perusteella. Keskusteluissa on todettu, että yrit-
täjät oppivat parhaiten toisiltaan ja käyttävät mieluusti muita yrittäjiä roolimallei-
naan. Tämän vuoksi olisi hyvä tarjota tapauskuvauksia ja esimerkkejä myös hauto-
mossa olleista yrityksistä ja niiden liiketoiminnan kehityksestä hautomovaiheen jäl-
keen. Kirjan gaselliyrityksiksi valittiin niin varsinaisia gaselleja, jotka ovat saavutta-
neet jo kansainvälistäkin mainetta, kuin myös vielä elinkaarensa alkuvaiheessa ole-
via nopeasti kasvavia mikroyrityksiä eli niin sanottuja gasellin vasoja.

Kiitos tämän kirjan sisällöstä kuuluu yrityshautomon alumniyrityksille. Heidän
haastattelunsa ja heidän kanssaan käydyt puhelinkeskustelut muodostavat koko
teoksen perustan. Tutkimusryhmämme esittää parhaimmat kiitokset kaikille mu-
kana olleille yrityksille, yrittäjille ja yritysten avainhenkilöille. Kiitos siitä, että an-
noitte meille aikaanne, vastasitte kysymyksiin ja kerroitte oman tarinanne. Keskus-
teluissa kanssanne tuntui selkeästi intohimo ja kiintymys työhönne ja työyhtei-
sönne kehittämiseen. Toivomme, että se välittyy ainakin osittain tämän kirjan
kautta myös lukijoille.

Kirjan taustatiedon keräyksessä meitä on auttanut KTM Tuomas Silverang, jonka
palkkauksen on mahdollistanut kirjan toteutukseen saamamme Liikesivistysrahas-
ton apuraha. Lämpimät kiitokset Tuomakselle tunnollisesta työpanoksesta ja Liike-
sivistysrahastolle saamastamme rahoituksesta.

Kirjan tekijätiimiin ovat kuuluneet kirjaprojektia vetäneen Markku Virtasen lisäksi
Tomi Heimonen, Outi Hägg, Pertti Kiuru, Raija Leskinen, Marika Paakkala, Mervi
Rajahonka ja Heikki Rannikko. Esitän parhaimmat kiitokseni teille kaikille, jotka
olette oman toimenne ohella osallistuneet ja panostaneet aikaanne tämän teoksen
tuottamiseen. Toivottavasti saamme palkinnoksi panoksestamme kirjalle runsaasti
lukijoita, jotka innostuvat hienoista yritystarinoista.

Markku Virtanen
Tutkimusjohtaja
Pienyrityskeskus
Aalto-yliopiston kauppakorkeakoulu
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1 Johdanto

David L. Birch (1979, 1987) tutki yhdysvaltalaisia yrityksiä, jotka hän luokitteli nii-

den koon ja kasvun mukaan hiiriksi, elefanteiksi ja gaselleiksi. Gaselleiksi hän kutsui

yrityksiä, jotka tuplasivat liikevaihtonsa neljän peräkkäisen vuoden aikana eli kas-

vattivat joka vuosi liikevaihtoaan vähintään 20 %. Acs et. al. (2008) toistivat Birchin

tutkimuksen vuosien 1994 – 2006 aineistosta ja lisäsivät analyysiin mukaan myös

työpaikkojen kasvun. Nopeasti liikevaihtoaan ja työpaikkoja lisääviä yrityksiä Acs

et. al. (2008) kutsuivat ”korkean vaikuttavuuden yrityksiksi” (high impact firms,

HIF). He totesivat näiden korkean vaikuttavuuden yritysten olevan keskimäärin var-

sin kypsässä iässä, sillä niiden keski-ikä Yhdysvalloissa oli 25 vuotta.  Samalla tavoin

kuin gasellejakin korkean vaikuttavuuden yrityksiä löytyi kaikilta alueilta ja toimi-

aloilta ja ne eivät ole keskittyneet huipputeknologian aloille. Voidaan kuitenkin to-

deta, että uusien innovaatioiden kehittämisessä on osaamisintensiivisillä alkavilla

yrityksillä oma tärkeä roolinsa (Rannikko 2012).

Uusien työpaikkojen luominen riippuu alueella toimivien yritysten kasvusta. Nope-

asti kasvavia gaselliyrityksiä halutaan alueellisen kehityksen vauhdittajiksi erityi-

sesti sen vuoksi, että niiden odotetaan tuovan paljon uusia työpaikkoja. Yliopistot

ja korkeakoulut luovat tavoitteellisia kehittämisympäristöjä kannustaakseen osaa-

misintensiivistä yrittäjyyttä ja tutkimustoiminnan tulosten kaupallistamista. Yritys-

hautomo on eräs tällaisen tavoitteellisen kehittämisympäristön muoto, jonka tar-

koituksena on edistää uusien kasvuyritysten syntyä ja kehittymistä.  Hacket ja Dilts

(2004) viittaavat siihen, että voittoa tavoittelemattomat yrityshautomot edustavat

poliittisesti rationaalista mallia myöntäessään yhteisön resursseja hautomoyritys-

ten kehittämiseen. Hautomotoiminnan tukeminen osoittaa yhteisön pitkän aikavä-

lin sitoutumista taloudellisen kehityksen edistämiseen yrittäjyyden kautta.
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Aalto Start-Up Center on Aalto-yliopiston piirissä toimiva yrityshautomo, joka kes-

kittyy uuden liiketoiminnan kehittämiseen ja jalostamiseen. Aalto Start-Up Cente-

ristä irtautuneiden yritysten toiveista syntyi ajatus hakea tutkimuksellisin keinoin

uutta tietoa liiketoiminnan kehittämisestä ja yritysten kasvun tukemisesta. Tämän

ajatuksen pohjalta olemme koonneet kirjan ”Gasellitarinoita Aalto Start-Up Cente-

ristä”. Kirjassa kerrotaan tarina 12 yrityksestä, jotka ovat olleet Aalto Start-Up Cen-

ter yrityshautomossa tai sen edeltäjissä Caduceuksessa tai New Business Cente-

rissä.  Näistä osa on saavuttanut jo kansainvälistäkin mainetta ja osa on vielä kehi-

tyksensä alkuvaiheessa olevia mikroyrityksiä.

2 Aalto Start-Up Center

Aalto Start-Up Center on yrityskiihdyttämö, jonka juuret ovat Helsingin kauppakor-

keakoulun yrityshautomoyhteisössä. Tämän Caduceus -yrityshautomoyhteisön toi-

minta käynnistyi vuoden 1997 heinäkuussa Fredrikinkadulla sijainneissa 130 m2 toi-

mitiloissa. Toiminnan alkaessa hautomoon sijoittui kuusi yritystä. Jo toiminnan

käynnistysvaiheessa hautomoaika oli rajattu. Tavoitteena oli, että yritykset toimi-

vat hautomossa kaksi vuotta, minä aikana niiden odotetaan ylittävän kaupallista-

misen alkuvaiheen kynnykset. Hankesuunnitelman mukaan varsinainen hautomo-

toiminta keskittyi osaamisyrityksiin, erityisesti ns. tietoteollisuuteen, esimerkiksi

tietotekniikkaan ja telematiikkaan liittyvien tuotteiden ja palvelujen kaupallista-

misvalmennukseen.

Vuonna 1998 hautomo muutti isompiin toimitiloihin Pohjoiselle Rautatienkadulle

ja yritysten lukumäärä moninkertaistui. Nimi vaihtui muuton yhteydessä New Bu-

siness Centeriksi, jonka katsottiin kuvaavan paremmin hautomossa tapahtuvaa toi-

mintaa. 2000-luvun alkupuolella osa New Business Centerin toiminnoista siirtyi

Eteläiselle Hesperiankadulle. Uusi nimenmuutos tapahtui vuonna 2008, jolloin

hautomo muutti Ruoholahteen ja sen nimeksi tuli Star-Up Center. Vuonna 2009
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Taideteollisen korkeakoulun yrityshautomo Arabus liitettiin Aalto Start-Up Cente-

riin. Kun Aalto yliopisto aloitti toimintansa vuoden 2010 alussa, nimeksi vakiintui

Aalto Start-Up Center.

Aalto Start-Up Center (ASUC) keskittyy edistämään erityisesti tietotekniikan sekä

osaamisintensiivisten ja luovien alojen yritysten liiketoimintaa. Se on tällä hetkellä

yksi Euroopan suurimmista yrityshautomoista ja myös globaalisti merkittävä toi-

mija. Hautomo tarjoaa yrityksille laadukasta palvelua ja valmennusta yrityksen lii-

ketoiminnan monipuoliseen kehittämiseen. Tämän lisäksi yritykset saavat käyt-

töönsä uudenaikaiset toimitilat ja yhteydet. ASUC:in modernit 1400 m2:n toimitilat

sijaitsevat Helsingin Ruoholahdessa soveltuvat hyvin osaamisintensiivisten kasvu-

yritysten tarpeisiin. Hautomossa toimii noin 80 yritystä, joista 30 on luovien alojen

yrityksiä. Kehitettävien yritysten henkilöstömäärä on yhteensä noin 250 – 300 hen-

kilöä. Vuosittain hautomoon valitaan 30 - 40 uutta yritystä, joista Aalto -tausta on

ollut noin kahdella kolmasosalla valituista. Yrityshautomosopimus tehdään aina

vuodeksi kerrallaan ja uusitaan enintään kaksi kertaa.  Näin ollen maksimiaika,

minkä yritys voi olla hautomossa, on 3 vuotta.  Hautomossa olevien yritysten val-

mennusohjelma toteutetaan kolmivaiheisena prosessina. Nämä vaiheet ovat ke-

hittämis-, myynti- ja kasvuohjelma. ASUC:in valintaperusteita ovat yrittäjätiimin

motivaatio ja halu kasvaa ja menestyä, innovatiivisuus ja mahdollisuus liiketoimin-

nan merkittävään kasvattamiseen valitulla toimialalla (skaalautuvuus).

ASUC on voittoa tavoittelematon hanke, jota on rahoitettu osittain julkisista va-

roista. Hautomotoimintaa ovat aiemmin rahoittaneet ELY -keskus ja Helsingin kau-

punki. Yrityshautomoa voidaan pitää sosiaalisena yrityksenä, sillä se luo yhteiskun-

nalle lisäarvoa tukemalla yrittäjyyttä ja yrittäjyyden kautta se edistää talouskasvua

ja työpaikkojen luomista. Tehtyjen seurantatutkimusten mukaan hautomossa ke-

hitetyt yritykset ovat luoneet yli 2000 uutta työpaikkaa. Suurimpia työllistäjiä ovat

tässäkin kirjassa esiteltävät Fondia Oy, Futurice Oy, Rovio Entertainment Oy, Sini-

nen Meteoriitti Oy.
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3 Aalto Start-Up Centerin alumniyritykset4

Seuraava Aalto Start-Up Centerin alumniyritysten tarkastelu vuosilta 2010 – 2013

sisältää kaikki ASUC:ssa ja sitä edeltävissä hautomoissa olleet yritykset (Kuva 1).

Kuva 1: Alumniyritykset 2010 – 2013

Alumniyrityksiä oli vuoden 2013 lopussa yhteensä 460, joista noin joka kymmenes

ei jatkanut enää toimintaansa itsenäisinä yrityksinä. Voitto + -tietokannasta löy-

tyy tiedot vuosilta 2009 – 2013 noin kahdesta viidesosasta yrityksistä (193 yri-

tystä). Gaselliyrityksen määrittelyssä olemme käyttäneet tanskalaisen Börsen leh-

den määritelmää, jonka mukaan gaselliyrityksen tulee täyttää seuraavat neljä eh-

toa:

1. Liikevaihto yli 135 000 euroa (1 M DKK) jokaisena tarkasteltavasta neljästä
vuodesta 2009 - 2012

2. Liikevaihdon/bruttotuloksen positiivinen kasvu jokaisena vuotena
3. Tarkasteltavien neljän vuoden 2009 - 12 liiketoiminnan tuloksen tulee olla

positiivinen
4. Liikevaihdon/bruttotuloksen kasvu on vähintään 100 % tarkastelujakson

aikana

4 Volyymitiedot perustuvat Pertti Kiurun vuosittain tekemiin analyyseihin alumniyrityksistä.
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Seurantatutkimuksissamme gasellit ja muut yritykset on jaettu ryhmiin seuraa-

vasti.

1. Aikuiset gasellit (kasvu-, kannattavuus- ja kokoehdot täyttyvät)
2. Gasellin vasat (kasvu- ja kannattavuusehdot täyttyvät)
3. Tuhlaajagasellit (kasvu- ja kokoehdot täyttyvät)
4. Gasellin keskoset (kasvuehto täyttyy)
5. Muut yritykset

Tämän jaottelun mukaisesti 5 % alumniyrityksistä oli aikuisia gaselleja ja 2 % tuh-

laajagaselleja (Kuva 2). Tarkasteltavasta yritysjoukosta gasellin vasoja löytyi 18 (9

%) ja keskosia 13 (7  %).  Vaikka hautomoyrityksiä valittaessa kiinnitetään erityistä

huomiota yritysten kasvumahdollisuuksiin, näyttäisi kannattavuus olevan käytän-

nössä haudotuille yrityksille tärkeämpi. Noin kolme viidestä tutkimusjoukon yri-

tyksestä täyttää kannattavuusehdon, mutta vain noin yksi viidestä kasvuehdon.

Kuva 2: Alumniyritysten luokittelu 2010 - 2013
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3.1 Alumniyritysten kehitys

Tarkasteltavien alumniyritysten liikevaihto on kasvanut neljän vuoden aikana lähes

90 miljoonasta eurosta 318 miljoonaan euroon eli kokonaisliikevaihto on yli kol-

minkertaistunut (Kuva 3). Aikuisten ja tuhlaajagasellien liikevaihto on kasvanut tar-

kasteluajanjaksona 13,5 miljoonasta eurosta 217 miljoonaan euroon eli yli viisitois-

takertaiseksi vuoden 2010 tasoon verrattuna. Gasellin vasojen ja keskosten kasvu

on ollut suhteellisesti myös ripeää, kun niiden liikevaihto on noussut noin miljoo-

nasta lähes 8 miljoonaan euroon. Sen sijaan muiden alumniyritysten liikevaihdon

kasvu on ollut koko tarkasteluajanjaksolla 23 % ja liikevaihto on lisäksi laskenut pa-

rilla prosentilla vuonna 2013.

Verrattaessa hautomon alumniyritysten kasvua Suomen kaikkien yritysten kas-

vuun todetaan hautomoyritysten kasvun olevan kaikkina vuosina selvästi Suomen

kaikkien yritysten kasvua korkeammalla tasolla (Kuva 4). Erityisesti vuosina 2010 -

11 ja 2011 – 12 alumniyritysten kasvuvauhti on ollut moninkertainen Suomen kaik-

kien yritysten ja myös kaikkien pk-yritysten kasvuun verrattuna.

Kuva 3: Alumniyritysten liikevaihto 2010 – 2013 (N = 193, 1000 €)
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Kuva 4: Alumniyritysten ja Suomen kaikkien yritysten liikevaihdon kasvu 2010 –
2013 (%)

Vuonna 2013 Suomen kaikkien yritysten liikevaihto on laskenut 1,6 %, kun vastaa-
vasti hautomon alumniyritysten liikevaihto on kasvanut 4,4 %. Poikkeuksellista
on, että vuonna 2013 Suomen kaikkien pk-yritysten kokonaisliikevaihto laski
myös jonkun verran.

Tarkasteltaessa hautomogasellien liiketoiminnan tulosta nähdään, että aikuiset
gasellit ja gasellien vasat ovat tehneet positiivista tulosta koko tarkastelujakson
ajan (Kuva 5). Aikuisten gasellien liiketoiminnan tulos vaihtelee vuoden 2013 va-
jaasta 17 prosentista vuoden 2011 yli 50 prosenttiin. Gasellien vasojen liiketoi-
minnan tulos on parantunut tarkasteluajanjaksolla koko ajan ollen noin 10 %
vuonna 2013. Tuhlaajagasellien ja gasellin keskosten liiketoiminnan tuloksellisuus
on parantunut myös merkittävästi vuoden 2010 jälkeen. Tuhlaajagasellien liike-
toiminnan tulos on vain niukasti miinuksella vuonna 2013. Sen sijaan gasellien
keskosilla on edelleen merkittävästi parannettavaa, sillä niiden liiketoiminnan tu-
los on selkeästi tappiollinen.
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Kuva 5: Alumniyritysten liiketoiminnan tulos 2010 – 2013 (%)

-300,0 %

-250,0 %

-200,0 %

-150,0 %

-100,0 %

-50,0 %

0,0 %

50,0 %

100,0 %

2010 2011 2012 2013

Aikuiset gasellit

Gasellin vasat

Tuhlaajagasellit

Gasellin keskoset

Muut



17

4 Gasellitarinat

Yritykset valittiin mukaan Pertti Kiurun tekemien seurantatutkimusten mukaan si-

ten, että joukkoon valittiin niin varsinaisia gaselliyrityksiä kuin myös gasellin vasoja.

Alun perin yrityksiä oli 16, mutta lopulta käsikirjoitusvaiheeseen valikoitui 12 yri-

tystä. Hautomon alumniyrityksiin syntyneistä työpaikoista näiden 12 yrityksen

osuus on noin 60 %.

Yrityksen perustaneita yrittäjiä ja avainhenkilöitä haastateltiin teemahaastatte-

luissa, jotka toteutettiin pääosin vuosina 2012 ja 2013 ja niitä täydennettiin vuoden

2014 syksyllä. Taulukossa 1 on kuvattu kirjassa mukana olevat yritykset, henkilöstö

ja liikevaihto. Niiden yritysten osalta, jotka ovat konserneja, tiedot on poimittu

konsernitilinpäätöksestä. Tämän vuoksi tiedot eivät ole täysin vertailukelpoisia

edellä esitettyjen alumniyritystietojen kanssa, sillä alumniyrityksistä tiedot on

koottu yritystunnuksen perusteella. Kuten taulukosta voidaan todeta, nämä kir-

jassa kuvatut 12 hautomon alumniyritystä ovat luoneet lähes 1500 työpaikkaa ja

tuottaneet kolme neljäsosaa kaikkien alumniyritysten liikevaihdosta.
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Taulukko 1: Kirjan yritykset5

Blue Media Oy on yksi suurimmista suomalaisomistuksessa olevista itsenäisistä tv-

tuotantoyhtiöistä. Yhtiön historia on värikäs ja täynnä käänteitä kuten hyvässä

draamassa pitääkin. Viihteen parissa jo yli 10 vuoden ajan toiminut yhtiö tuottaa

ammattitaidolla musiikkiviihdettä, draamaa, konsertteja ja lastenohjelmia. Laadu-

kas tv-viihde syntyy yksinkertaisilla elementeillä: ammattilaisilla, uusimmalla tek-

niikalla ja rakkaudesta alaan!

Estime Oy on aina ollut hyvin johdettu yritys, jonka vahvuusalueita ovat olleet web-

analytiikkatyökalut ja keskittyminen asiakkaiden verkkokaupan ja verkkoliiketoi-

minnan kehittämiseen. Vuonna 2003 perustetun yrityksen toiminta lähti liikkeelle

yrityksille tehtävillä kotisivuilla ja toiminta laajentui mainostoimistomaiseksi yri-

tykseksi, jossa tehtiin myös yritysilmeitä, graafista suunnittelua, käyntikortteja ja

esitteitä. Estimessä on aina panostettu henkilöstön työhyvinvointiin ja viihtyvyy-

teen, josta osoituksena Great Place to Work -kilpailussa saatu parhaan yrityksen

5 Voitto+ CD-rom tietokanta, Suomen Asiakastieto Oy 2014 on lähteenä kaikessa tämän kirjan ti-
linpäätösaineistossa, jollei tekstissä toisin mainita.

Henkilöstö /
Personnel

Liikevaihto 2013
/turnover 1000 €

Blue Media Oy* 65 9239
Estime Oy** 22 6330
Fondia Oy  (konserni) 97 10100
Footbalance System Oy  (konserni) 18 7186
Frozenbyte Oy  *** 80 3556
Futurice Oy*** 220 16867
Global Intelligence Alliance Group Oy  (konserni) 146 14235
PTCServices Oy*** 23 2253
Rovio Entertainment Oy *** 700 153516
Santelo Oy 15 569
Sininen Meteoriitti Oy*** 100 9919
Zipipop Oy 7 480
Yhteensä / Total 1493 234250
* sisältää myös yhtiöt Director's Cut Oy ja Director's Cut Media Staff Oy
** v. 2013, sulautunut v. 2014 Descom Oy:n
*** haastattelusta tai kotisivuilta saatu tieto
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palkinto. Omistajat päätyivät vuonna 2013 yrityskauppaan liiketoiminnan suotui-

sen kehityksen ja jatkumisen turvaamiseksi. Estime fuusioitui osaksi Descomia.

Descom on Deloitte Technology Fast 50 –listauksessa Suomen 20. nopeimmin kas-

vanut teknologiayritys aikajänteellä 2005 - 2013 (liikevaihdon kasvu aikavälillä ollut

397%). Yrityksen kasvu on perustunut verkkokauppaan, analytiikkaan ja konesa-

liratkaisuihin.

Fondia Oy on lakipalveluiden edelläkävijä, jonka toimintaa leimaa käytännönlähei-

syys ja tyytyväiset asiakkaat. Edistyksellisten palveluiden lisäksi haluamme myös

mullistaa toimialamme rakentamalla työntekijöillemme fantastisen työpaikan ja

kantamalla laajemminkin vastuuta ihmisistä ja ympäristöstä.

FootBalance System Ltd. haluaa tarjota maailman jokaiselle 13 miljardille jalalle

hyvinvointia edistävän yksilöllisesti muotoillun pohjallisen. Yrityksen liiketoiminta-

mahdollisuus perustuu ainutlaatuiseen innovatiiviseen keksintöön, joka on alusta

asti suojattu hyvin patentein. Yritys laajentaa markkina-alueitaan sekä kehittää jat-

kuvasti uusia tuotteita. Työ on ollut hyvin järjestelmällistä ja alusta asti yhteistyö-

kumppanit on valittu parhaista osaajista.

Frozenbyte Oy on riippumaton pelinkehittäjä, joka keskittyy pelien laatuun. Kaikki

Frozenbyten pelit ovat omin varoin itse kehitettyjä. Yritys ylläpitää luovaa, hyvän

olon kulttuuria. Frozenbytelle ykkösasia on pelien laatu ja hyvinvoiva joukkue, ja

taloudellinen puoli ja tiukat määräajat jätetään takapenkille. Intohimoinen kehitys

on luonut kaksi hyvän vastaanoton saanutta pelisarjaa - Shadowgroundsin ja Tri-

nen.

Futurice Oy on ohjelmistotoimisto. Meillä ei ole omia tuotteita, emmekä tavalli-

sesti omista tuottamaamme softaa. Futuricen merkittävin pääoma on sen valioluo-

kan työntekijät. Erotumme kilpailijoistamme työntekijöidemme ja yrityskulttuu-

rimme kautta. Luottamus on yrityskulttuurimme avaintekijä. Se sitoo arvomme ja

työntekijämme yhteen. ”Tämä yritys on rakennettu luottamukselle” pitää paik-

kansa joka suhteessa, kun Futuricesta puhutaan.
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Global Intelligence Alliance Group (GIA) Oy on maailman johtava Strategic Market

Intelligence -yritys. GIA Group on perustettu 1995 Helsingissä ja sen omistavat

johto ja yksityiset sijoittajat. GIA työllistää yli 130 työntekijää ja sillä on toimistot

Helsingissä, Lontoossa, Amsterdamissa, Essenissä, Torontossa, New Yorkissa, Chi-

cagossa, Singaporessa, Shanghaissa, Hongkongissa, ja São Paulossa. GIA tarjoaa

asiakkailleen paikallista osaamista ja neuvontaa yli 100 maassa ympäri maailmaa.

PTCServices Oy on vuonna 2004 perustettu 23 hengen asiantuntijaorganisaatio,

jonka toiminta keskittyy hankintadirektiivin ja hankintalain uudistusten myötä asi-

akkaiden konsultointiin, kilpailutusjärjestelmien kehitystyöhön ja oikeudenkäyn-

teihin. Yritys on toiminut kymmenen vuotta ja osa yrityksen liikevaihdosta tulee

kansainvälisiltä markkinoilta. Yrityksen tulevaisuus näyttää lupaavalta, sillä kilpai-

lutusjärjestelmät ovat tulleet jäädäkseen.

Rovio Entertainment Oy perustettiin vuonna 2003 nimellä Relude Oy. Yritys muutti

New Business Center hautomoon Eteläiselle Hesperiankadulle keväällä 2004. Hen-

kilöstömäärä kasvoi vajaassa vuodessa seitsemään henkilöön ja 21 neliön toimitila

kävi ahtaaksi. Vuoden 2005 tammikuussa yritys muuttikin isompiin hautomon tiloi-

hin Pohjoiselle Rautatienkadulle. Vuoden loppuun mennessä yrityksessä työsken-

teli 25 henkilöä ja yritys irtautui hautomosta noin puolentoista vuoden hautomo-

jakson jälkeen. Samalla yrityksen nimi muuttui Rovio Mobile Oy:ksi. Vuoden 2009

lopulla yritys julkaisi Angry Birds pelin iPhonelle ja siitä tuli nopeasti yksi myydyim-

mistä peleistä, joka ylitti miljardin latauskerran rajapyykin toukokuussa 2012.

Santelo Oy on pienehkö ohjelmisto- ja mobiilipalvelukehittäjä, joka toimii pääsään-

töisesti paikallisilla markkinoilla Riihimäen-Hyvinkään seudulla. Yritys on karsinut

rönsyjään ja on nyt yhteistyössä toisen saman alan start-up -yrityksen kanssa kul-

kemassa kohti uutta ja parempaa tulevaisuutta.

Sininen Meteoriitti Oy on kotimainen yli 100 henkeä työllistävä kasvuyritys, joka

on valittu jo viitenä vuonna peräkkäin Suomen parhaiden työpaikkojen joukkoon.

Yhtiön omistaa sen henkilöstö ja vähemmistöosakkaana Fujitsu Finland Oy. Perus-

tamisvuodestaan 2001 lähtien Sininen Meteoriitti on ollut edelläkävijä uusimpien



21

Microsoft-teknologioiden hyödyntämisessä. Microsoftin kanssa yritys on korkeim-

man kultatason kumppani ja EPiServerin kumppaniohjelmassa se on niin ikään kor-

keimmalla platinatasolla. Sininen Meteoriitti on toiminut perustamisestaan lähtien

tulorahoituksella ja investoi 15 - 20 % vuosittaisesta liikevaihdosta tuotekehityk-

seen ja henkilöstön koulutukseen.

Zipipop Oy on Suomen vanhin sosiaalisen median toimisto. Zipipop Oy ja Vaikutus-

toimisto Freud Oy yhdistyivät ja syntyi Vaikutustoimisto Zipipop Freud Oy.  Yritys

yhdistää samaa pakettiin viestintäosaamisen ja sosiaalisen median. Ne ovat saman

kolikon kaksi eri puolta. Yrityksen tavoitteena on ymmärtää muuttuvaa maailmaa

ja käyttää tätä ymmärrystä asiakkaiden auttamiseksi.
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”Hienointa yrittäjyydessä on, että pystyy tarjoamaan toiselle ihmiselle töitä.”

 4.1 Blue Media Oy

Outi Hägg

Päätoimiala: 59110 Elokuvien, videoiden ja televisio-ohjelmien tuotanto

Haastateltu henkilö: Aarni Kuorikoski, yrityksen perustaja ja toimitusjohtaja

Gasellitarina kertoo Blue Media Oy:n alkuvaiheista, yrityksen kehityksestä ja ny-

kytilanteesta. Tarina perustuu toimitusjohtaja Aarni Kuorikosken haastatteluun ja

muuhun yritystä koskevaan materiaaliin.

 Blue Media Oy:n menestystekijät

Blue Media Oy:n kasvutarinan voisi kiteyttää muutamaan menestystekijään:

 Yrittäjän vahva missio ja usko omaan tekemiseen sekä intohimoinen työsken-
telytyyli

 Vahvaan ammattiosaamiseen ja toimialatuntemukseen perustuva liiketoiminta
 Riskinottokyky, joustavuus ja taito tehdä nopeita päätöksiä
 Vahvat verkostot ja kyky hyödyntää niitä

Blue Media Oy:n synty- ja kehityshistoria

Blue Median Oy:n syntyhistoriassa on keskeisessä roolissa sen perustajan Aarni

Kuorikosken ammatti- ja työhistoria MTV:ssä. Mainostelevision uudelleen organi-

soinnin myötä avautui mahdollisuus draamatuotannon ostamiseen.

”Blue Media Oy syntyi 9.2.2001 tuottaja-ohjaaja Aarni Kuorikosken ostaessa MTV

Tuotanto Oy:n. Yhtiö muutti nimensä Blue Media Oy:ksi kesällä 2001 ja keskittyi



23

kotimaisen tv-viihteen tekemiseen laajentaen asiakaskuntaansa nopeasti myös

muille kanaville. Yhtiön erikoisosaamisen alueiksi kehittyivät nopeasti tapahtumat,

gaalat ja suuret konsertit.

Vuonna 2003 yhtiö perusti sisaryhtiön Blue Maxin. Blue Max toimi kolmen vuoden

ajan mainostoimistona toteuttaen mm. Teleringin, Tammisaaren kaupungin, Veri-

taksen ja Kampin Kauppakeskuksen mainontaa. Yhtiön liiketoiminta myytiin myö-

hemmin sen osakkaille. Samana vuonna Blue Media laajensi toimintaansa viih-

teen tekemiseen live-tapahtumissa ja vastasi mm Silja Linen Riikan, Pietarin ja

Helsinki-Tukholman reittien koko viihdetarjonnasta. Mukaan tuli myös Helsingin

Mikonkadulle avattu Grand Casino, jonne Blue Media kehitti nykyisinkin käytössä

olevan Show and Dinner -konseptin.

Vuonna 2005 Blue Media Oy osti koko MTV Oy:n teknisen liiketoiminnan, mukaan

lukien Helsingin Ilmalassa sijaitsevat studiot ja Filmihallin. Liiketoimintakaupan

yhteydessä yhtiöön siirtyi yli 70 tuotantotekniikan ammattilaista, jotka vastaavat

edelleen koko MTV-kanavan uutis-, urheilu ja ajankohtaisohjelmien teknisestä

tuotantopalvelusta. Viimeisten vuosien aikana Blue Media onkin voimakkaasti pa-

nostanut studio- ja ulkotuotantokaluston investointeihin ja se tarjoaa asiakkail-

leen maan korkeatasoisimman HD -tekniikan niin studioissa kuin ulkotuotan-

noissa.”

Yhtiö rakentuu yrittäjän vahvaan ammattiosaamiseen, pitkään kokemukseen

alalta ja hyviin yhteistyökumppaneihin.

”Taustana, että itse olin maikkarissa töissä pitkään. Menin sinne 86 kesätöihin.

Kouluttauduin maikkarissa monikameraohjaajaksi ja tuottajaksi. Ensimmäinen as-

kel yrittäjyyteen lähti siitä, että maikkarissa yhtiöitettiin osastoja 97. Äijälän Tauno

valitsi minut ohjelmatuotannon edustajana ryhmään, jossa Capgeminin kanssa pu-

rettiin maikkarin yhtiö osastoihin ja muodostettiin niille osakeyhtiöitä. Tehtiin pari

vuotta tätä, 95–97. Siinä itselle aukesi yhtiön perustamiset. Perustettiin silloin MTV

Viihde Oy:ksi, minusta tehtiin vastaava tuottaja. Vedettiin Pyysalon Päiviön kanssa
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kahdestaan Viihdettä. Siihen asti viihde tehtiin sisäisesti, tuotantoyhtiöitä ei vielä

ollut – sitä ennen oli ollut vain Vipvision ja NouTV. Hyvät pahat rumat alkoi, ei muita

tuotantoyhtiöitä. Olin 97–99 viihteen vastaava tuottaja, ja samalla alettiin etsiä

Viihde Oy:lle ulkomaista ostajaa. Äijälän Tauno ja muut näkivät että porukka van-

heni. Haluttiin kansainvälisyyttä mukaan. Löytyi englantilainen Pierson Television

ostajaksi, mutta halusivat ostaa vain toisen puolen ohjelmista, eli vain formaatti-

pohjaiset ohjelmat (useampiosaiset). Yksittäiset ja sarjat erotettiin, myytiin.

Minä menin kaupan mukana ohjelmapäälliköksi Pierson Finland Oy:hyn. 2 vuotta

sen jälkeen muutettiin nimi Fremantle Media Oy:ksi. Heillä oli kaksi yksikköä, toinen

teki Konalassa Salattuja elämiä, toinen Oulunkylässä TV-viihdettä. 2001 otettiin

Maikkarista yhteyttä ja sanottiin, että eivät olleet saaneet pyörimään viihteen jäl-

jelle jäänyttä toista puoliskoa ja voisivat myydä sen pois. Kysyivät, olenko minä kiin-

nostunut ostamaan sen. Siinä vaiheessa tutustuin siihen.”

Yritysostosta liikkeelle

Blue Media Oy:n esimerkki osoittaa, että yritystoiminnan voi aloittaa ostamalla

yrityksen. Aina ei tarvitse lähteä alusta asti rakentamaan omaa yritystä. Yrityksen

ostaminen on usein riskittömämpää kuin aivan uuden yrityksen perustaminen.

Tosin omat haasteensa siinäkin on kuten Blue Media Oy:n tarina osoittaa.

”Kaupassa siirtyi puolet MTV:n legendaarisesta viihdetoimituksesta sekä yhtiön

tuotantopalvelut kuten pukuvuokraamo, järjestelypalvelut, rekvisiittavarasto,

maskeerauspalvelut, ja studio-ohjaajapalvelut. Siellä oli vajaa 50 henkeä töissä.

Maikkari oli lopettamassa kaiken oman draamatuotannon ja olivat myymässä MTV

teatteritoimitusta ruotsalaiselle Zodiac-yhtiölle, joka myöhemmin osti Broadcas-

tersin. Suurimmalla osalla ihmisistä olivat työt loppuneet eikä ollut tiedossa koti-

maista draamantekoa. 2001 maaliskuussa ostin Maikkarilta yhtiön koko osakekan-

nan ja siirryin yrittäjäksi ja hakeuduin Arabukseen.

Tätä kannattaisi miettiä. Minulla on neljä poikaa, kaksi jo täysikäisiä. Miellän oman

yrittämisen perheyrittämisenä, olen suunnitelmallisesti yhtiöittänyt sitä niin, että
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pystyn tarjoamaan pojille omat yhtiöt. […]Vaikein asia yrittämisessä on rahoituk-

sen saaminen. Rahan jakajat Finnveraa lukuun ottamatta ei ymmärrä yrittämisen

päälle. Olisi järkeä että yhdistettäisiin yrittäjiksi haluavia ja niitä, joilla on jo valmis

yritys. Olemassa olevan yrityksen tausta helpottaa olennaisesti alkua. Asiakkaat ja

luottotiedot ovat kunnossa. Pitänyt ihmisen hengissä eläkeikään asti, firma on elä-

nyt tulorahoituksella, ei ole ainakaan mahdottomia riskejä otettu.

Joka tapauksessa olisin siirtynyt yrittäjäksi muutaman vuoden sisällä, mutta tuo-

tantoyhtiön perustamisessa yksin ei olisi ollut mitään mieltä. Lisäksi olisi ollut

haaste että löytäisi sopivat ihmiset ja saada ne irtautumaan omista töistään yhtä

aikaa – luovia ihmisiä.”

Yrityshautomoon

Blue Media Oy poikkesi muista hautomoyrityksistä kooltaan ja tuotantotoiminnal-

laan. Ostamalla liiketoiminnan yrittäjä sukelsi saman tien yritystoiminnan arkipäi-

vään. Hautomolla oli merkitystä keskustelukumppanina, kun yritys saneerattiin os-

ton jälkeen toimintakuntoon. Hautomossa vahvistui myös yrittäjäidentiteetti, kun

läsnä oli myös yrittäjyyden alkutaipaleella olevia vertaisia. Yritysneuvojan tuki oli

myös merkityksellistä.

”Arabian hautomossa oli muutamia yrittäjiä, jotka oli nopeasti saaneet homman

käyntiin. Jos siirryt yrittäjäksi, jos oma status muuttuu yrittäjäksi, olet tosi yksin.

Mutta jos status muuttuu tuollaisessa ympäristössä, jos on mahdollista käydä kes-

kusteluja muiden kanssa, helpottaa. Kun ihminen hyppää yrittäjäksi, tajuaa tämän

vasta muutaman päivän jälkeen. Vertaistuki, käyttää sitä tai ei – sillä on oma mer-

kitys. Hautomosta sain sitä. Näen ihmisistä mitä ominaisuuksia hänellä on, mitkä

vahvuudet, mikä tyyli. Kun ne yhdistää, voi saada itselle jotain. Konkreettisuuden

tuominen – tehdään liiketoimintasuunnitelmaa – pysäytti sopivissa jaksoissa. Timo

sai tehdä töitä, jotta sai minut pysähtymään. Kun oikea ihminen oikealla tavalla
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esittää kysymyksiä, tulee haettua oikealla tavalla ratkaisuja. Virheitten mahdolli-

suutta vähentää. Uskon että yritykset jotka aloittaa hautomossa, pysyy pidempään

pystyssä kuin muut.

Timoa huvitti että kun ihmisiä oli yksittäisissä työhuoneissa, niin minulla oli 42 ih-

mistä heti töissä Pasilassa. Ensimmäisenä päivänä en tiennyt mitä pitäisi tehdä.

Ensimmäisenä päivänä kun olin käynyt pakkaamassa tavarat Oulunkylästä, niin mi-

nulle soitettiin vakuutusyhtiöstä, että Maikkari oli irtisanonut kaikki vakuutukset.

Aloitin vakuutuksista ja taas ollaan takaisin niissä. Vähän erilaiset perusteet, ehkä

minun kysymykset olivat enemmän konkreettisia. Arabuksessa en ehtinyt olla päi-

vittäin, vaikka olin säännöllisesti siellä.

2001 vuoden jälkeen – syy miksi olin Arabuksessa alkuaikoina - oli, että aloitin yh-

tiössä suoraan yt-neuvottelut, koska puolella ihmisistä ei ollut järkeviä tuotannolli-

sia töitä. Isolla kädellä supistin toimintaa, se oli ainoa vaihtoehto saada pysymään

yritys pystyssä. Pienensin porukan 14 ihmiseen. 42 jäi alun perin yhtiöön, ja yt-neu-

vottelujen jälkeen jäi 14 vakituista kuukausipalkkalaista.

Hautomolla on paljon annettavaa alkaville yrittäjille tarjotessaan keskusteluapua

ja neuvontaa liiketoiminnan eri alueilla.

Veikkaan, että ei kenelläkään hautomoyrittäjällä ole strategiaa ja kilpailuympäris-

töä mietittynä ennen kuin jonkun kanssa piirretään se yhdessä. Yrittäjä katsoo

alussa vaaleanpunaisilla silmälaseilla. Yrittäjät on herkkiä, että jos epäilevä sana

tulee väärältä taholta, viesti ei mene perille. Yrittäjän pitää luottaa kysyjän kompe-

tenssiin arvioida asiaa. Jos tulee pankista tai perheenjäseniltä neuvoja tai varotuk-

sia, ne ei mene perille.”

Yritys etsii suuntaa ja kasvaa ostamalla uusia liiketoimintoja

Blue Media Oy:n alkuvuosia leimaa liiketoimintamahdollisuuksien tunnustelu ja

suunnan etsiminen. Tekemällä ja kokeilemalla erilaisia mahdollisuuksia löytyy

suunta teknisestä liiketoiminnasta, osin myös sattumusten kautta. Yritys ostaa kil-

pailijan ja panostaa tekniikkaan ja näin tekniikasta tulee yrityksen kivijalka.
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”Puku- ja tarpeistonvuokraus olivat palvelleet talon sisäisiä toimintoja ja ne avat-

tiin suurelle yleisölle. Maikkarin tontilla tapahtui muutoksia, ja siksi jouduttiin luo-

pumaan niistä. Myytiin ne ulos ja keskityttiin tuotantoyhtiötoimintaan. Oli toisessa

yhtiössä tehty harrastuspohjalta Leidit lavalla –kiertue. Se oli Blue West Oy, joka oli

perustettu Espoossa, silloinen Länsiauto-Areenan omistaja Salonoja oli siinä mu-

kana. Tehtiin elävää viihdettä jonkin verran. Jättäydyin siitä 2001 pois. Yhtiön toi-

minta loppui, mutta 2003 päätettiin laajentaa tuotantoyhtiön toiminta muun kuin

TV-viihteen tekemiseen. 2004–2005 suurimmillaan myytiin esiintyjiä 6,5 miljoonaa

eurolla vuodessa. Suurin asiakas oli Silja Line. Ideoitiin sille uudet Riikan ja Pietarin

risteilyt, hoidettiin Helsinki-Tukholma laivojen viihdetarjonta kokonaan, esim. han-

kittiin akrobaatit Kiinasta ja Brasiliasta. Opeteltiin hankkimaan ihmisille viisumeita

ja työlupia jne. Meillä oli 10–15 ihmistä tuottamassa elävää viihdettä. Samaan ai-

kaan päästiin mukaan Rayn kasinon suunnitteluun: suunniteltiin Fennia-salonki, jo-

hon tuotiin Ruotsista konsepti jossa syödään ja katsotaan esitystä yhtä aikaa – oh-

jelmallinen illallinen joka kestää 2-3 tuntia.

2005 syksyllä Silja Line myytiin, Tallink osti Silja Linen. Päätettiin sinä päivänä, että

ei jatketa Tallinkin kanssa artistivälitystä, koska he halusivat neuvotella, mistä

suunnasta artisteja tuodaan ja noudatetaanko palkoissa Suomen muusikkojen lii-

ton taksoja. Päätettiin että ei poljeta suomalaisten artistien hintoja ja ilmoitettiin

Tallinkille että halutaan lopettaa artistivälitys joustavasti. Aika nopealla aikatau-

lulla päästiin lopettamaan.

Samana päivänä tunti sen jälkeen ihminen soitti Maikkarista, että he luopuvat tek-

nisestä toiminnasta. On ollut ostaja, joka vetäytyi ja kysyi, olenko minä kiinnostu-

nut. Ajoin Pasilaan katsomaan välineistöä ja tehtiin muutamassa tunnissa esisopi-

mus, ja nopealla aikataululla, noin 2 viikossa liiketoiminnan kauppa, jolla ostettiin

MTV:n koko tekninen liiketoiminta. Meille tuli noin 70 tekniikan työntekijää ja koko

MTV:n ulkotuotantokalusto, kaikki studiot ja ulkohallit lukuun ottamatta uutisstu-

diota ja yhtä urheilustudiota.
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Tässä kaupassa ensimmäisen kerran tuli paljon tavaraa, muutamalla miljoonalla

eurolla laitteita. Muutti toimintaa niin, että tultiin tarvitsemaan rahoittajia ensim-

mäisen kerran neljän vuoden aikana ja tutustumaan taseeseen; mitä muuta ta-

seessa voi olla kuin edellisen vuoden voitto. Oli mielekästä meille, koska olin tullut

tuotantoyhtiön aikana siihen tulokseen, että pelkkänä tuotantoyhtiönä toimiminen

ei ole ihan oikeaa ympärivuotista yritystoimintaa, koska kanavat ostaa ohjelmaa

keväälle ja syksylle. Tuotantoyhtiön toiminta on hyvin projektiluonteista, työsuh-

teet projektipohjaisia. Ei ole luontevaa järjestää koulutusta ja kehittämistä yhtiöi-

den sisällä, vaan käytetään vain hyväksi olemassa olevaa osaamista. Tämä on ras-

kasta ja hinnoittelu on pielessä, koska pitää ottaa huomioon, keksitäänkö seuraa-

vaa ohjelmaa. Pelkkä TV-tuotanto ei riitä ja siksi tehtiin elävää viihdettä, jolla ka-

tettiin kiinteät kulut läpi vuoden. Kun siitä oltiin luopumassa, olin tullut siihen tu-

lokseen, että järkevä asia olisi hallita omaa tekniikkaa ja saada se sisään omaan

tuotantoon, niin vähän alihankintaa kuin mahdollista. Siksi kaupan ajankohta oli

hyvä ja alettiin laittaa tekniikkaa kuntoon. Avattiin ovet ulkopuolisille, myytiin stu-

dioita yms. ulkopuolisille.

Lähti aika hyvin liikkeelle. Oli vain yksi kilpailija eli Directors Cut, joka myi teknistä

tuotantosuunnittelua. Ostin kilpailijan seuraavana vuonna, sieltä tuli meille kym-

menkunta ihmistä. Samaan aikaan tehtiin päätös, että uusitaan kaikki tekniikka

joka oli ostettu 2 vuotta aikaisemmin. Ennen kuin saatiin kuoletettua tekniikka,

päätettiin luopua siitä ja rakentaa Suomen ensimmäinen HD-tekniikka.

Kun HD-ulkokalusto valmistui, Suomessa oli yksi toinen HD-ulkotuotantoauto,

mutta kun uusittiin studiot, oltiin 1,5 vuotta siinä tilanteessa, että meillä oli Suomen

ainoat HD-studiot. Ylen HD-studio valmistui vasta nyt. Satsaamalla uuteen tekniik-

kaan – ja Maikkarilla ei olisi ollut intressiä uusia sitä, mutta meillä oli, kun meillä

oli asiakkaana muitakin tuotantoyhtiöitä, jotka tekivät muille kanaville ohjelmaa -

me saatiin se yhtälö toimimaan. Tuotantoyhtiönä me tehdään hyvin pieni murto-

osa suomalaisesta TV-tuotannosta, mutta teknisellä puolella noin 80 % kaikesta

kotimaisesta TV-viihteestä tehdään joko meidän studioissa tai ulkotuotantokalus-

tolla ja meidän miehillä. Me ollaan ainoa yhtiö Suomessa, joka vuokraa sekä tiloja,
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kalustoa että ihmisiä. Me on tehty valikoima tuotantoyhtiöille, että he saavat mah-

dollisimman paljon yhdellä tilauksella.

Tekniikan kaupan yhteydessä sovittiin 2005 Maikkarin kanssa alihankintasopimus,

että me tuotetaan kaikki tekniikan tuotantopalvelut MTV:n uutis- ja ajankohtais-

toimitukselle. Kaikki tekniikan ihmiset, jotka kuvaa, editoi yms. on meidän väkeä.

Se on siitä hieno sopimus, että se toimii 365 päivää vuodessa, uutisia tehdään joka

päivä. Tehdään kaikki uutis- ja ajankohtaisohjelmat Huomenta Suomesta Kymme-

nen uutisiin, vaalien erikoislähetyksiin yms. Meillä on joka ikinen päivä ihmisiä tuo-

tannossa. Sen lisäksi tehdään kaikki MTV:n ja Canal plussan (nyt C-more) urheilu.

Meillä on kymmenen urheilun yksikköä MTV:n sisällä, jossa työstetään kuvamate-

riaali satelliiteista kanaville. Lisäksi tehdään kaikki urheilun ulkotuotannot. Tehtiin

tänä keväänä jääkiekko, nyt Levin maailmancup, Karjala-turnaus jne. Urheilun ul-

kotuotantoa on todella paljon ja se vaatii ihan oman erikoiskaluston. Meillä on 12

miljoonalla eurolla TV-tuotantokalustoa – puolet siitä tarvitaan isojen ulkotuotan-

tojen tekemiseen.”

Yhtiö jakaa toiminnot eri yhtiöihin ja kokonaisuuden hallinta helpottuu

Aluksi yrityksen toiminnot olivat kaikki Blue Median alla ja se toimikin aluksi hyvin.

Yrityksen kasvaessa liiketoimintojen oston myötä, oli strategiaa linjattava uudel-

leen ja yhtiö jaettiin osiin, jotta kokonaisuuden hallinta olisi helpompaa. Rahoituk-

selliset haasteet olivat kovat ja yrittäjä ymmärsi myös, että henkilöstön hyvinvoin-

nin kannalta oli järkevää jakaa toiminnot eri yhtiöihin. Näin syntyivät itsenäiset yh-

tiöt Blue Media Oy, HD -studiot ja ulkolähetyskalusto, Blue Media Productions Oy,

tuotantoyhtiö ja Blue Media Staff Oy, uutis- ja ajankohtaisohjelmat sekä urheilu

(MTV3), jotka kaikki omistaa Kuorikoski. Näiden lisäksi on taloushallinnon palveluja

myyvä Blue Files Oy ulkopuolisessa omistuksessa.

”Yhtiörakenteesta – kun kokonaisuus alkoi mennä vähän hallitsemattomaksi, pää-

tettiin jakaa. Päätös tuli siitä, että menin perheyritysten liiton strategisen johtami-

sen kurssille. Siitä osa oli Aallon alla. Se oli tosi hyvä kurssi, siellä oli aika paljon
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samassa asemassa olevia yrittäjiä, toisen polven yrittäjiä, joiden haasteet oli sa-

manlaisia. Se oli konkreettinen kurssi. Päätin, että tietyistä asioista luovutaan, tiet-

tyihin panostetaan enemmän ja toisiin vähemmän.

Tämä kaikki toimi pitkälle Blue Median alla, mutta kun ostettiin 2005 Maikkarin

tekniikka, päätettiin toisen yhtiön perustamisesta ja siirrettiin laitteisto toiseen yh-

tiöön. Tekniikka on turvassa ja on selkeämpää että laitteisto on yhdessä yhtiössä,

toisessa ihmiset. Kun ostettiin Directors Cut, muutettiin niin, että toisessa yhtiössä

on laitteet ja pieni osa henkilöstöstä ja on toinen henkilöstövuokrausyhtiö Maikka-

rille. Tämä yhtiö noudattaa Elokuva- ja TV-alan työehtosopimusta. Muissa yhti-

öissä ei tarvitse noudattaa sitä. Tämä selkeyttää. Kun asiakkaat on erilaisia, palve-

luntarjoajan pitää joustaa.

HD-tekniikan investoinnit on isoja, kaikki alkoi huolehtia, mistä saadaan rahoitusta

ja millä maksetaan. Mutta yhtä tärkeä tuote on henkilöstö ja siitä huolehtiminen

alkoi jäädä tämän keskustelun alle. Samaan aikaan yksiköiden vetäjät eivät enää

hahmottaneet mikä on oma tontti ja mitä siinä pitäisi kehittää. Oli vain yhteisiä

huolia. Suurin huoli oli viimeisen kuuden vuoden aikana on ollut, että on pitänyt

investoida laitteisiin, joiden käyttöikä 15 v, ja taloustilanne on ollut sellainen, että

rahoittajat tarjoaa max 3 vuoden rahoitusta yhtä rahoittajaa lukuun ottamatta. On

oltu koko ajan kierteessä, että maksetaan 3 vuodessa laitteita, joiden käyttöikä on

15–20 vuotta. Lainalyhennykset on järjettömiä verrattuna muuhun liiketoimintaan.

On jouduttu rahoitusten maksamiseksi hoitamaan toista rahoitusta. Onneksi korot

on olleet alhaalla. On ollut raskas ja monimutkainen. Nyt ollaan voiton puolella.

Sen jälkeen tehtiin yhtiöjärjestelyjä niin, että tämä missä nyt istutaan, Blue Media

Productions on puhdas tuotantoyhtiö, joka tekee ohjelmia eri TV-kanaville. Viime

vuonna tehtiin reilun miljoonan liikevaihto, tänä vuonna vähän enemmän ja ensi

vuonna aletaan laajentumaan takaisin elävän viihteen puolelle. On haettu erilaisia

ihmisiä mukaan. Olen löytänyt uudelleen organisaation, joka pystyy monistamaan

saman asian, joka tehtiin 2000-luvun alussa. Onko asiakas laivayhtiö vai mikä, ei

tiedetä, mutta on selkeät askelmerkit miten tehdään.
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Pasilassa on 3 yhtiötä – vanha Blue Media, entinen MTV:n tuotanto, siellä on kaikki

kalusto ja se hallinnoi tiloja ja kalustoa, mitä siellä on. Siellä ei ole muita töissä kuin

minä toimitusjohtajana. Tase oli 2001 hyvin vaatimaton, nyt se on noin 8 miljoonaa

euroa. Pasilassa on myös Blue Media Staff, puhtaasti henkilöstövuokrausyhtiö. Se

vuokraa henkilöstöä yhdelle isolle asiakkaalle, eli Bonnierille eli Maikkarille ja Canal

plussalle. Siellä on editoijia ja tiimiläisiä, jotka tekevät töitä Maikkarin kiinteistön

sisällä. Sitten on Pasilassa Directors Cut, joka toimii edelleen sillä nimellä. Se myy

tiloja ja tekniikkaa ja ihmisiä muille tuotantoyhtiöille. Siellä on kymmenkunta käyt-

tömestaria, joilla on erikoisosaamista.

Neljän yhtiön pyörittäminen on hyvä järjestelmä, selkeyttää. Ja mahdollistaa sen,

että jos haluaa kumppanin johonkin osa-alueeseen tai haluaa luopua jostain, peri-

aatteessa sekin on mahdollista. Joku yhtiöistä voisi olla jonkun toisen vedossa, per-

heenjäsenten lähinnä. En ole myymässä. Samanlaista vuotta tai kolmen vuoden pe-

riodia ei ole tullut koskaan. Ihan varmaa on että investoidaan tai ostetaan jotain

seuraavan vuoden aikana. Pelikenttä muuttuu koko ajan, ja siihen pitää kasvaa.”

Hyvä henkilöstö on voimavara – ”on hieno palkinto tarjota ihmisille töitä”

Yhtiö(t) työllistävät suuren määrän ihmisiä ja henkilöstöjohtaminen on avainroo-

lissa yritysten päivittäisessä toiminnassa. Menestykseen tarvitaan oikeat ihmiset

oikeille paikoille: sitoutumista ja joustavuutta ja oikeudenmukaista johtamista.

”Kaupan mukana tulleet eivät olleet hyviä vetämään. Täytyy itse sisäistää, mikä on

tärkeää. Vetäjät on jouduttu kaikki ostamaan ulkopuolelta, mutta ovat tulleet si-

säisinä vinkkeinä. Kaikki avainhenkilöt – käyttömestarihenkilöistä yms. vetäjistä os-

tettu melkein kaikki, ostettu Neloselta yms. Toimistoissa on hyvä tai huono henki ja

kaupan jälkeen henki ei ollut hyvä. 2005 vuoden jälkeen ei ole tapahtunut isoja

muutoksia, kaikki pyörii hyvin.
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Työehtosopimusneuvottelut tms. – Staff on ainoa TV-toimialalla toimiva yritys, joka

noudattaa TV-toimialan työehtosopimusta. Me ollaan työehtoneuvottelijan roo-

lissa. Oman historiani kautta tunnen kaikki ihmiset, lukuun ottamatta uusia nuoria

– jos heillä on isoja ongelmia, puhuvat minun kanssa. On kokoonnuttu välillä vii-

koittain ja pidetty joka yhtiössä johtoryhmä. Mutta kuitenkin tämä on sirkusala,

mennään sen mukaan, mitä projekteja on, tuotantojen ehdoilla. Kaikki mitä teh-

dään, menee ulos ihmisten katsottavaksi ja melkein kaikki suoria lähetyksiä varsin-

kin urheilu- ja uutispuolella. Ihmiset on tarkkoja ja täsmällisiä, myöhästyminen kor-

keintaan sekunteja. Täsmällisyys, luotettavuus, varmuus ohjaa kaikkea, vältetään

yllätyksiä.

On hieno palkinto tarjota töitä! On alun perin pyritty ottamaan mahdollisimman

vähän riskejä. Ja edelleen, vaikka on investoitu ja on pyritty tekemään kaupoissa

niin että riski on mahdollisimman pieni. Itse otettu riski ei saisi aiheuttaa riskiä työ-

paikoille. Mekin on toki kolme kertaa jouduttu 10 vuoden aikana yt-neuvotteluihin,

mutta ne ovat enemmän liittyneet rakenteellisiin muutoksiin tai asiakkaan ilmoi-

tuksiin, että eivät halua ostaa tiettyjä asioita – ja siksi jouduttu muuttaa.”

Blue Media Oy tänään

Yrittäjän on oltava herkkä arjen tuomille muutoksille. Valppaus on liiketoimin-

nassa tärkeä ominaisuus ja kyky tehdä joustavasti tarvittavia suunnan muutoksia.

Näillä avuilla voi pärjätä jatkuvasti muuttuvilla markkinoilla.

”Muutokset tulee siitä, että itse koettaa olla askeleen edellä muita. Kun tehdään

näitä palveluja nykyasiakkaalle, mietin koko ajan että, jos kävisi näin tai näin, mitä

tehtäisiin näiden ihmisten kanssa. Tämä ohjaa investointeja ja muutakin toimintaa;

kuinka paljon pitää olla säännöllistä toimintaa ja tuloa. Ja on olemassa varasuun-

nitelma, jos jotain tapahtuu, niin että voidaan levittää jotain toimintaa muuhun

suuntaan. Kun TV on nyt murroksessa, nettijakelu ja jakelutiet muuttuu. Mihin ja

miten tarjotaan – sitä me koetetaan miettiä ja käyttää aikaa siihen. Yksikön vetäjät
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miettii enemmän, mitä pitäisi tehdä tulevaisuudessa vuoden parin päästä kuin sitä,

mitä on tapahtunut aiemmin.”

Blue Media Oy:n historia on värikäs ja täynnä käänteitä kuten hyvässä draamassa

pitääkin. Liiketoiminta toiminta on vakiintunut kolmeen itsenäiseen yhtiöön: Blue

Media Oy, HD -studiot ja ulkolähetyskalusto, Blue Media Productions Oy, tuotan-

toyhtiö ja Blue Media Staff Oy, uutis- ja ajankohtaisohjelmat sekä urheilu (MTV3)

”Blue Media on yksi suurimmista suomalaisomistuksessa olevista itsenäisistä tv-

tuotantoyhtiöistä. Viihteen parissa jo yli 10 vuoden ajan toiminut yhtiö takaa am-

mattitaitoa niin musiikkiviihteen, draaman, konserttien kuin lastenohjelmienkin

saralla. Laadukas tv-viihde syntyy yksinkertaisilla elementeillä: ammattilaisilla,

uusimmalla tekniikalla ja rakkaudesta alaan!”
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Kuva 6: Blue Media Oy:n liikevaihdon kehitys 2003 – 2013 (1000 €)

Kuva 7: Blue Media Oy:n liiketoiminnan ja tilikauden tulos 2003 – 2013 (1000 €)
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(”Kasvu meidän osalta on monen vuoden kova työ ja se lähti vaan nyt menee ja

olisi voinut käydä toisinkin…”)

4.2 Estime Oy

Tomi Heimonen

Toimiala: 73111 Mainostoimistot

(Haastatellut henkilöt yrityksestä Tuomas Hyvärinen yksi yrityksen perustajäse-

nistä/omistaja ja Tomi Halonen toimitusjohtaja)

Gasellitarina kertoo Estime oy:n alkuvaiheista, yrityksen hautomovaiheesta Aalto

yliopiston kauppakorkeakoulun yrityshautomossa ja hautomovaiheen jälkeisistä

keskeisistä yrityksen kehitystapahtumista. Tarina perustuu Tuomas Hyvärisen ja

Tomi Halosen haastatteluun ja muuhun yritystä koskevaan materiaaliin (Suomen

asiakastieto Oy, Voitto+CDRom).

Estimen synty

Yrityksen syntyhistoria on kaksivaiheinen joista ensimmäinen vaihe ns. epäviralli-

nen startti tapahtui 2000 luvun alussa jolloin Estimen perustajista Juhani Wallenius

ja Susanne Lumme olivat vielä koulussa opiskelemassa ja opiskelujen osana opet-

telivat kotisivujen tekemistä. Juhani sai ensimmäisen kotisivujen tekemistä koske-

van työtehtävän tuntemaltaan henkilöltä ja yrityksen nimi oli VM Karting. Juhani

huomasi pian, että hänen saamansa kotisivuprojekti osoittautui haasteelliseksi ja

hän tarvitsisi lisävoimia tehtävän suorittamiseksi. Juhani pyysi Susannea avukseen

tekemään kotisivuja ja näin Juhani ja Susanne tekivät opiskelujen ohessa erityyp-

pisiä kotisivuja 2-3 vuoden ajan. Myöhemmin tiimiin liittyi Estimen kolmas perus-

taja Tuomas Hyvärinen



39

”Virallinen startti tapahtui 2000-luvun alussa, jolloin Juhani Wallenius sai silloin

tuttavaltaan puhelun, joka koski kotisivujen tekemistä. Juhani oli juuri käynyt en-

simmäisen kurssin kotisivujen tekemisestä. Juhani lupautui tekemään kotisivut tälle

yritykselle. Hän huomasi kuitenkin ettei prosessi ollutkaan ihan niin helppoa. Sitten

hän huomasi myös, että tarvitaan lisäapuja ja Juhani kysyi kurssikaveri Susanne

Lumpeelta, että lähdetkö tekemään näitä sivuja. Tästä oikeastaan lähti ensimmäi-

nen kipinä uuden yrityksen luomiselle.

Minä (Tuomas Hyvärinen) liityin kuvioon siinä vaiheessa, muistaakseni olisinko ol-

lut silloin juuri yrittäjyyskurssilla. Me olimme IT-tradenomeja Heliassa opiskeluai-

koina ja sieltä sitten varsinainen kipinä tuli. Ajateltiin, että hetkinen mitä tehdään

kun koulu loppuu justiinsa. Kaikki oli miettimässä, että mitä seuraavaksi, kun koulu

virallisesti päättyi, niin istuttiin kesällä alas ja mietittiin, että kyllähän tässä selke-

ästi olisi järkeä lähteä tätä tekemään yritysmuotoisesti. Ajateltiin että meillä olisi

sopiva kombinaatio ja kesällä 2003 sitten laitettiin perustuskirjat PRH:n.”

Uuden liiketoiminnan kehittämismahdollisuuksien etsintä ja hautomovaihe

Yrityksen alkuvaiheen liiketoiminnan kehittämisessä nousi esille toimitilojen tarve

ja erilaisten mahdollisuuksien kartoittaminen toimitilojen osalta.

”Me lähdimme heti hakemaan toimitiloja, mietittiin sitä, voisiko aluksi toimia koti-

toimistosta käsin, mutta sitten tajuttiin, että se ei ole niin tehokasta ja ehdotto-

masti olisi hyvä toimia yhdessä paikassa siten, että pystyisi tekemään asioita ja tu-

lisi sosiaalinen paine siinä ympärille, että tulisi varmasti aamulla herättyä teke-

mään hommia.”

Toimitilojen kartoittamisen ohessa Estime oy:n osakkaille tuli ajatus myös yrityksen

hakeutumisesta yrityshautomoon. Osakkaat kartoittivat eri hautomovaihtoehtoja

liiketoiminnalleen Etelä-Suomessa ja päätyivät valitsemaan silloisen Helsingin
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kauppakorkeakoulun, New Business Centerin (NBC:n) potentiaaliseksi yrityshauto-

moksi useiden muiden mahdollisten hautomoiden joukosta. Keskeisinä valintakri-

teereinä osakkaat pitivät hautomoedustajien parasta myyntipuhetta ja erityisen

hyvää hautomon sijaintia Helsingin ydinkeskustassa Hesperian kadulla. Lisäksi hau-

tomotuki ja yrityksen liiketoiminnan kehittämisen palvelut houkuttelivat hakeutu-

maan hautomoon. Yritys hakeutui heti perustamisensa jälkeen hautomoon vuonna

2003.

”En ihan tarkkaan muista mistä se ensimmäinen kipinä siihen tuli, että lähdettiin

kartoittamaan eri hautomoita ja NBC oli siinä vahvoilla. Meillä oli kourallinen toi-

mivia hautomoita Etelä-Suomessa siihen aikaan ja NBC oli näistä vahvoilla. Joten

mentiin NBC:lle vähän kyselemään, että miten tänne on mahdollista päästä ja mitä

vaatimuksia hautomoon hakijoille asetettiin. NBC:llä oli siihen aikaan töissä Jakke

Peltonen ja Esa Virtanen ja he sanoivat, että ilman muuta pistäkää hakemus tule-

maan ja tehtiin sitten hakemukset ja oikeastaan sitten pariin muuhun paikkaan

kanssa samalla haettiin.

NBC:llä oli selkeästi sitten ns. paras myyntipuhe. Heillä oli toimitilat myös Helsingin

keskustassa ja vaikka ne tilat eivät olleet itse asiassa kovin kummalliset tässä Hes-

perian kadulla, niin ne olivat itse asiassa aika villit, vihreä muovimatto ja ihan pe-

rus-toimistotilat, mutta sijainti oli hyvä ja silloin se oikeastaan itse asiassa lähti se

hautomovaihe käyntiin. Yksi syy hautomoon menolle oli hautomotuki ja mahdolli-

suus saada mentorointia.”

Yrityksen alkuvaiheessa liiketoiminnan ydinajatuksena oli resurssien joustava hyö-

dyntäminen ja tiimijohtajuus, tähän aikaan yrityksellä ei ollut lainkaan nimettyä

toimitusjohtajaa.

”Ensinnäkin meillä oli tämä ajatus, että meillä ei ole toimitusjohtajaa, että meillä

on kolmen kopla, hallitus joka päättää. Liiketoimintasuunnitelmassa luki, että Es-

time Oy:n osakkaat muodostavat yrityksen johdon ja jokaisella osakkaalla on eri-
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lainen ydinosaaminen ja näin osakkaat muodostavat keskenään tehokkaan koko-

naisuuden. Lisäksi jokaisen osakkaan vastuualueeseen kuuluu strateginen ja ope-

ratiivinen toiminta.

Oli 3 henkeä, joten aina saatiin päätös. Itse asiassa jos olisi ollut 2 henkeä, niin

silloin olisi tullut riitaa jostain asiasta. Kolmella se aina meni eli et joko 2 oli aina

sitä mieltä, et mennään tuohon suuntaan tai sitten kaikki oli samaa mieltä. Pyrittiin

kuitenkin hakemaan yksimielisyyttä, siten että kaikki olisi saman idean takana.”

Alkuvaiheen yritystoiminnan kilpailuetutekijöinä olivat voimakas liiketoiminnan fo-

kusoiminen ja uudet tuote-, palvelu- sekä markkinainnovaatiot pyrkimyksenä erot-

tautua toimialan muista kilpailijoista.

”Siihen maailman aikaan oli juuri ollut IT-kupla. Se IT-kupla oli tosiaan puhjennut ja

paljon oli alan toimijoita vielä olemassa. Olimme kuitenkin ajatelleet, että pys-

tymme erottautumaan muista. Se oli se, että lähdettiin itse asiassa tuomaan mark-

kinoille pienyrittäjille alle 10 hengen yrityksille soveltuvaa kotisivukonetta, jota sii-

hen aikaan kukaan muu ei ollut vielä keksinyt. Tämä oli selkeä markkinarako millä

lähdettiin erilaistumaan kilpailijoista. Toinen ajatus oli web-pohjainen koulutusoh-

jelmisto eli eLearning koulutusohjelmat, jotka loppupeleissä aika nopeasti kuihtui

kasaan. Mentiin hyvin pitkälle tuolla kotisivupuolella eteenpäin. Se ensimmäinen

vuosi tehtiin lähinnä kaikkea mahdollista tähän kotisivuihin liittyen. Tämähän oli

mainostoimistomainen yritys, tehtiin yritysilmeitä, graafista suunnittelua, käynti-

kortteja, esitteitä ja kaikkea siihen oikeasti liittyvää.”

Liiketoiminnan vakiinnuttaminen ja uusi fokus

Estime oy:n toimintastrategiaan kuului asiakkaiden palveleminen hyvinkin laaja-

alaisesti mahdollisuuksien ja resurssirajoitteiden edellytyksin. Hautomoaika venyi

kolmeen vuoteen ja uutta fokusoitumista haettiin vuonna 2005 yrityksen liiketoi-

mintaan ja järkevämpää henkilöstöresurssien käyttöä.
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”Se alkoi menemään siihen, et alkoi olla niin paljon sitä sun tätä palveluita, et se

homma alkoi vaan paisumaan ja aloimme tekemään pitkiäkin päiviä ja välttämättä

se ei ollut terveyden kannalta niin järkevää ja kaikki alkoi olemaan aika puhki.

Täytyi istua alas ja miettiä, että mitä tästä niin kuin oikein halutaan ja mihin ollaan

menossa. Kaikki muistaa kiven Hesperian puistoissa. Istuttiin siinä kivellä iltapäi-

vällä ja kaikki oli vähän maansa myyneitä, että tuleeko tästä yhtään mitään vai

mitä tässä pitäisi tehdä. Siinä sitten pohdittiin ja taisi olla juuri ennen kesälomia.

Jokainen pyrki miettimään, mihin tämä sitten menee? Miten kannattaisi lähteä vie-

mään asioita eteenpäin? Kesäloman jälkeen sitten kaikki oli vähän pirteämpiä ja

siitä se löytyi se sävel siihen, että lähdetään lopettamaan kaikki rönsyt ja lähdetään

keskittymään näihin verkkomainonnan asioihin.

Siihen aikaan organisaatio oli kasvanut kuuteen henkilöön. Meillä oli 3 perustajaa,

1 vakituinen työntekijä ja 2 harjoittelijaa. Asiakasmäärä oli kasvanut ja pieniä yri-

tysasiakkaita oli paljon. Esille nousi google mainonta, hakukoneoptimointi ja web-

analytiikka sellaisina selkeinä polkuina, missä me oltiin asiakkaille tehty hyviä ca-

seja. Google mainonta tuli siihen aikaan pinnalle maailmalla ja oltiin oikeastaan

ensimmäisinä Suomessa tekemässä heti sitä meidän asiakkaille. Oltiin pienimuo-

toinen firma ja ei päästy rummuttamaan sitä siinä määrin kuin pari muuta siihen

aikaan kilpailevaa yritystä, koska ehkä meidän brändi ei ollut koskaan niin suuri,

että oltaisiin erottauduttu, koska me tehtiin vähän kaikkea mahdollista. Silloin pää-

dyttiin siihen, että lähdetään keskittymään google mainontaan, hakukoneopti-

mointiin ja web-analytiikkaan ja se oli se käännekohta 2005 kesän jälkeen.”

Yrityshautomoaika Estimen alkuvaiheen liiketoiminnassa

Rahoituksen saaminen oli haasteena koko Estimen alkuvaiheen liiketoiminnan ke-

hittämisessä ja tässä yrityshautomon merkitys yritykselle osaltaan korostui erilais-
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ten resurssien mahdollistajana, joihin kuului uusien yritysten rahoituksen hankki-

misen edistämisen toimenpiteet ja palvelut sekä asiakasverkostoitumisen edistä-

misen palvelut.

”Jos olisimme saaneet enemmän rahoitusta niin yrityksen liiketoiminta olisi var-

masti lähtenyt lentoon eri tavalla. Me kysyimme muutamilta toimijoilta rahoitus-

takin, esim. pankeista. Siihen aikaan jos ei olllut vakuuksia, niin ei tippunut penniä-

kään mistään ja eikä me sitä oikeastaan saatu sen tarkemmin lähtee mitään enke-

lisijoittajia tai muita rahoittajia hakemaan siinä vaiheessa. Koko aika meidän toi-

minta perustui siihen, että tulorahoituksella mennään. Alusta asti olemme men-

neet tulorahoituksella. Palkasta nipistettiin ja ensimmäisen vuoden palkat oli jotain

muistaakseni 450 euroa kuussa. Jos me oltaisiin oltu töissä jossain ja sitten lähdetty

yrittäjiksi noin pienellä palkalla, niin se ei olisi varmasti onnistunut. Tämäkin oli

ehkä yksi varmasti merkittävä tekijä, että me emme välittäneet siitä, että se palkka

on aluksi pieni. Meillä oli sellainen ajatus, että kyllä se tästä lähtee joku päivä pa-

ranemaan.”

Hautomoaika mahdollisti yritykselle myös yllättävien resurssien saamisen, kuten

käy ilmi seuraavasta sitaatista:

”Joo tosiaan vielä noista hassuista ajoista. Tuossa oli yksi sellainen esimerkki, että

siellä hautomossa oli sellainen tietokoneiden vaihtoviikko ja kaikki vanhat tavarat

pistettiin kierrätykseen ja uusia oli tulossa käyttöön. Siellä oli roskalava täynnä ro-

muja ja me kysyimme luvan, että saisiko noita roskia lähteä tonkimaan ja Rovionkin

pojat kaivoi niitä sieltä samasta paikasta. Vesa ja Jakke hautomosta sanoivat, että

totta kai ihmeessä ottakaa jos tarvitsette jotain ja ne oli jo muutenkin purettu jo

kaikki muistit ja muut pois. Kaikki muu, mitä vaan sieltä löydettiin, monitoreita,

mitkä vaan toimi hyvin tai huonosti otettiin käyttöön. Kaikki lisäosat, kuten esimer-

kiksi muistit ja mitä vaan muuta sieltä saatiin, olivat raaka-aineita meidän raken-

nettaville koneille. Viimeinen niistä monitoreista vietiin täältä ehkä vuosi sitten

Tuomakselta salaa pois. Se oli sellainen aarre, mitä’ Tuomas oli varjellut.”
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Hautomosta toimistotilaa ja asiantuntijapalveluita keksintöjen patentointiin

”Itse alkuaikoina me olimme Rovion naapuritoimistossa. Niillä oli se 21 neliön toi-

misto ja meillä oli 14 neliön toimisto. Sitten kun Rovio siirtyi pois sieltä huoneesta

me saimme sen heidän 21 neliön toimiston.

Yritettiin myös patentoida salausmenetelmää ja se oli aika pitkä prosessi. Siinä

apuna oli hautomon keksintösäätiön yhteyshenkilö.

Hautomossa olimme niin kauan, kun vaan pystyttiin. Lisäaikaa kinuttiin ja kun läh-

dettiin hautomosta, niin vielä tingittiin mukaan vanhat pöydät ja tuolit ja koska ne

oli vanhoja ja menossa kierrätykseen, niin saatettiin ostaa mukaan seuraavaan toi-

mistoon.”

Estime syvensi exit-vaiheen jälkeen hautomon kanssa yhteistyötä tekemällä yhteis-

työkumppanisopimuksen.

”Tehtiin yhteistyökumppanisopimus hautomon kanssa, jossa Marika Paakkala on

toisessa päässä meidän yhteyshenkilö ja meillä on siis tällainen tavoite, että me

pyritään tuomaan hikipääomaa sellaisiin yrityksiin, joiden perustekeminen on lä-

hellä meidän osaamista eli jos hautomosta löytyy vaikkapa verkkokauppoja, jotka

tarvitsevat alkuun tämän tyyppistä osaamista ja tekemistä, mitä me edustetaan.

Me olemme halukkaita keskustelemaan siitä, että minkälaisilla ehdoin puolin ja toi-

sin se olisi mahdollista. Me ollaan jo muutama hautomoyritys jutettu tämän tee-

man ympäriltä ja katsotaan nyt sitten, löytyisikö tällainen sweat equity ratkaisu,

joka olisi kiva molemmille.”

Hautomosta irtautuminen ja korkean kasvun aika

Estime oy irtautui kolmen vuoden jälkeen hautomosta, josta alkoi uusi aikakausi

liiketoiminnan kehityksessä. Yrityksen irtautumista hautomovaiheesta kuvaa voi-

makas liiketoiminnan kasvun ja kehityksen sekä organisatoristen muutosten vaihe.
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”Vuonna 2006 helmikuussa oli exit hautomosta ja lähdettiin Ratakadulle Supoa

vastapäätä ja sielläkin toimistotilat itse maalattiin ja tuunattiin omin voimin. Silloin

google mainonta kasvoi kovaa vauhtia ja sitä myytiin kovaa. Kokeiltiin myös ulkois-

tettua myyntiä, mutta se ei lähtenyt oikein toimimaan (syynä myös kalliit kustan-

nukset). Sitten lähdettiin rakentamaan omaa telemyyntitiimiä. Pikkuhiljaa yksi ker-

rallaan palkattiin myyjiä soittamaan yrityksiä läpi ja myymään tuotteistettua kuu-

kausimaksullista pakettiamme, jossa asiakas sai ennalta määritellyllä mediabudje-

tilla kävijöitä googlen kautta ja päästiin googlen partneriksi ja tämä avasi ovia joka

suuntaan. Kun siihen aikaan saatiin ensimmäinen iso asiakas, joka siihen aikaan oli

199 euroa kuukaudessa, niin siinä vaiheessa avattiin ensimmäinen shampanja-

pullo, mikä taisi olla 2006 alkupuoliskolla. Pienistäkin asioista nautittiin, kun oli sen

aika.

Vuonna 2008 yritys oli lähtenyt todella kovaan kasvuun. Muutettiin seuraavan

osoitteeseen Vuorikadulle ja siinä vaiheessa telemyynnissä oli noin 10 henkeä, 1 oli

kenttämyynnissä ja meitä oli yhteensä parikymmentä siinä vaiheessa. Tässä vai-

heessa tuli seuraava iso hyppy ja tajuttiin, että nyt olemme kolmistaan tehty tätä

hommaa sen verran pitkään ja tarvitaan ulkopuolinen toimitusjohtaja ja pohdittiin

myös sitä, että kasvaako meistä sisäisesti joku toimitusjohtajaksi. Me nähtiin, että

me ollaan annettu kaikki vähän niin paljon kun voidaan ja tarvitaan seuraavalle

portaalle pääsemiseksi ihan täysin ulkoinen ammattilainen, joka pystyy liiketoimin-

nallisesti viemään eteenpäin ja pystyy hallitsemaan kasvuyrityksen. Meillä oli sen

verran porukkaa, että oli oma prosessinsa hallita kasvua ja aloimme miettimään,

että mitä ja ketä lähettäisiin lähestymään ja tuli mieleen hautomoajoilta eräs hen-

kilö.”

Estime oy:n toimitusjohtaja löytyi naamiaisjuhlista.

”Me nähtiin naamiaisissa, jossa minulla (tulevalla Estime Oy:n TJ:llä) ei ollut naa-

miaisasua, kun kukaan ei ollut kertonut asiasta minulle, mutta Juhani oli Björn

Borg. Siellä me silloin nähtiin ja siinä oli muutama vuosi kulunut, ettei oltu tavattu
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ollenkaan. Silloin tuli puheeksi, että Estime oy on muuttanut tähän kortteliin ja Ju-

hani oli kertonut kaikenlaista, että firma on kehittynyt ja kasvanut ja todettiin että

tulisin jossain vaiheessa kahville ja siihen kahvin juontiin meni ainakin puoli vuotta

aikaa, ennen kuin se saatiin sovittua. Minä olin juuri jäänyt edellisestä työpaikasta

pois ja pidin ihan tarkoituksella isyysvapaata. Kävimme uudelleen keskusteluja

mahdollisuuksista koskien Estime Oy:n toimitusjohtajuutta ja loimme luottamuk-

sellisen suhteen keskustelujen kautta. Siitä se sitten minun osalta lähti tännepäin

kallistumaan.

Estimellä keskeinen kantava ajatus on ollut jaettu johtajuus ja tj:nä kehitin yrityk-

selle johtamisen toimintamalleja, rakenteita ja prosesseja. Silloin vielä mietittiin

paljon telehommaa, pitäisikö siihen panostaa lisää, onko siellä vielä kasvun mah-

dollisuuksia, että myytäisiin rakennettuja paketteja pienyrityksille, kuten isot kilpai-

lijat esimerkiksi Fonecta teki. Sitten myös huomattiin, että he ovat niin vahvoja pe-

lureita omine valtavine puhelinmyyntikoneistoineen, ettemme pysty heitä haasta-

maan. Sitten oli helppo tehdä lopullinen päätös siitä, että me ruvetaan kohdista-

maan meidän myyntityötä nimenomaan suuryrityksiin henkilökohtaisen myynti-

työn avulla ja siitä oikeastaan alkoi meikäläisen urakka 2009 (Tomi Halonen, Es-

time Oy:n toimitusjohtaja).”

Estime oy:n asiakaslähtöistä kasvustrategiaa on hiottu jatkuvasti jo toimialan muu-

tosvauhdissa pysymisen varmistamiseksi sekä kilpailuetujen säilyttämiseksi.

”Me ollaan pystytty tekemään ihan hyviä valintoja. Moni vuosien takaisista kilpai-

lijoista on itse asiassa jo manan majoilla. Ne ovat jääneet itse asiassa tekemään

sitä samaa, mitä Estime teki 5 vuotta sitten ja ne eivät ole pärjänneet siinä enää.

Ne ovat vaan pikku hiljaa luhistuneet. Kun markkinat muuttuvat niin pitää itse pys-

tyä muuttumaan siinä mukana. Me ollaan haettu koko ajan meidän kasvusegment-

tiä, missä me voidaan toimia tehokkaasti ja ainakin nyt ollaan oltu viime vuosina

oikeilla tonteilla ja katsotaan nyt sitten seuraavat vuodet.

Nyt kun olemme päässeet isojen kanssa juttusille, onhan se ollut meille matkasaar-

naajan duunia myös. Alkuun se mitä esitimme monille toimijoille oli kiinnostavaa
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ja samalla outoa. Usein tälle puolelle eli internet liiketoiminnan kehittämiseen ei

ollut osoitettu minkäänlaista resurssia. Oli se ajatus, että pitäisi tehdä jotain, mutta

ei ollut rahaa, eikä ollut tekijöitä. Kun tätä on nyt käyty tuolla kertomassa ja kilpai-

lijat ovat tehneet samaa. Nyt viimeisten vuosien aikaan on tapahtunut iso muutos,

että asiakas on ymmärtänyt ja on kiinnostunut ja haluaa panostaa lisää. Markkinat

ovat avautuneet, ei nyt vielä sepposen selälleen, mutta kuitenkin, että olemme voi-

neet kasvaa koko ajan ja olemme saaneet lisää kiinnostavia asiakkaita. Tätä tarvi-

taan koska niin paljon businesta (liiketoimintaa) siirtyy internettiin koko ajan.”

Toimialan murros on näyttäytynyt Estimen liiketoiminnan kehityksessä ja kehittä-

misessä erityisesti web-analytiikan merkityksen esille nousemisena.

”Niin ei siitä pitkä aika ole, kun silloin edellisen IT-huuman aikoihin Ruotsissa pe-

rustettiin näitä skandinaavisia verkkokauppoja ja silloin monet totesi, ettei ver-

kosta kukaan mitään osta, esim. vaatekauppaa verkossa pidettiin ihan mahdotto-

mana. Ajateltiin, että okei internetissä voidaan myydä vaikka levyjä, koska niitä

voidaan kuljettaa postissa ja ne mahtuvat postiluukusta. Nykyään verkon yli oste-

taan ihan mitä vaan, eikä sitä kukaan enää ihmettele ja verkkokaupan arvo Suo-

messakin oli jo vuosi sitten yli 10 miljardia, että niin se maailma muuttuu.

Tärkeä on ollut web-analytiikan ymmärtäminen, kun sillä pystytään todentamaan

kaikkien markkinointipanostusten vaikutus. Ennen ei mitattu niin tarkkaan, niin

kaikki oli vähän niin kuin mielikuvien varassa. Jos joku osti mainontaa jostain, niin

se liikkui hyvin pitkälle siitä mainostoimistosta, että miten he möivät sen ajatuksen.

Kun taas jos me tehdään verkkomainontaa, niin kaikki perustuu siihen, että on jo-

tain mitattavaa ja pystytään joka ikinen euro tarkalleen laskemaan, paljonko se on

tuottanut asiakkaille. Tämä on tietynlainen murros meidän alan toimijoille, joka on

vähän muuttanut koko ajatusmaailmaa.”

Estime oy:n kilpailun ja kilpailutoimintaympäristön muutoksen merkitykselliset

asiat kovan kasvun aikakaudella.
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”Silloin alkuun Estime kilpaili markkinassa, jossa käytännössä kaikki tarjosivat pal-

velujansa puhelinmyyntiyksiköiden kautta aika tiukasti paketoituna kokonaisuuk-

sina. Alussa päätuote oli hakusanamainonta ja sitä myytiin sitten useammasta eri

tuutista ja vähän eri pelisäännöillä. Tyypillisesti se oli ihan alkumetreillä tuote, jossa

oli aika kovat marginaalit. Estime sen sijaan oli sellainen ritarivalkoinen, että me

myytiin aina mainosaika mainosaikana ja oma työmme omana työnä, että nämä 2

hintalappua erotettiin. Kilpailijat, jotka alkuun menestyi varsin hyvin, niin ne budlas

työn ja sen mainosajan hinnan niin, että katemarginaalit olivat suorastaan tör-

keitä. Se oli ehkä heille hyvä ja meille huono siinä vaiheessa, mutta nyt jälkeenpäin

se on kääntynyt vähän toisinpäin, että ne jotka toimivat tavallaan puhtain kortein

on pärjännyt ja sit toinen porukka on hiipunut. Luottamuskäyrä laski ja kilpailu toi

mukanaan sen, että marginaalit kävivät aika kapoisiksi ja ei enää viereen pystytty

laittamaan sitä toista hintalappua, että ai niin tässä se on meidän työn hinta, että

maksakaa vielä sekin. Siitä syntyikin sitten alan standardi ja google itse sanoi, että

asiat pitää erotella, että sitä ei saa paketoida.

Alkuun tämä toimiala oli ihan villi, kun minä tulin toimitusjohtajaksi 4 vuotta sitten

taloon. Silloin oli paljon nuoria yrityksiä, joissa oli nuori kulttuuri ja nuoret yrittäjät

ja jotka ehkä vähän kauhun sekaisin tuntein seurasi toistensa liikkeitä ja milloin

minkäkin tunnetilan vallassa. Pelitemput olivat olleet todella likaisia, mitä siellä yri-

tettiin, kun Estimeltä yritettiin viedä asiakkaita. Muutamia esimerkkejä: Ikäviä hu-

huja, kun Estime ei ollut jättänyt esimerkiksi tilinpäätöstietoja ajoissa PRH:n, niin

kilpailija käytti sitä hyväkseen ja levitti sanaa, että Estime on konkurssikypsä ja sen

takia he eivät ole jättäneet esim. papereitaan PRH:n. Jossain kulki huhu, että toi-

mitusjohtaja on aivan pähkähullu ja pahoinpitelee alaisiaan. Lisäksi kilpailijat itse

asiassa soitti työntekijöille ja yrittivät rekrytoida ja haukkuivat tietysti yritystä,

tämä oli todella kummallista ja härskiä toimintaa siihen aikaan. Kilpailijat selkeästi

pelkäsivät meitä ja meidän mallimme oli selkeä ja rehellinen asiakkaille ja siitähän

se juontaa juurensa. Ei kai ne muuten olisi niin kärkkäästi käyneet kimppuun. Kun

ei ollut mitään pelisääntöjä me lähdettiin alkuaikoina tähän IAB:hen mukaan ra-

kentamaan näitä pelisääntöjä justiin sen takia, että kun tämä toimiala oli niin villi..
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IAB on tämän toimialan etujärjestö tai internet mainonta-alan etujärjestö (Internet

Advertising Bureau of Finland).”

Henkilöstön hyvinvointi ja työilmapiiri kasvutekijänä

Estime on panostanut koko olemassa olon ajan vahvasti henkilöstön työhyvinvoin-

tiin ja työilmapiirin jatkuvaan kehittämiseen hyvin käytännönläheisin menetelmin

ja konkreettisten tekojen avulla.

”Meillä on ollut aina halu, että täällä kaikilla on kiva tehdä töitä ja panostaa työ-

hyvinvointiin ja viihtyvyyteen. Me ollaan menestytty näissä perinteissä Great Place

to Work -kilpailussa. Meillä on positiivinen kierre, että homma rokkaa. Kun pärjää

kivasti, niin kestää pieniä vastoinkäymisiä paremminkin. Työhyvinvointi on hyvä ja

henki on hyvä ja työpäivät on järkevän mittaisia. Ei ole sellaista, että joku joutuisi

itseään rääkkäämään erityisesti ja porukka tuntee vastuunsa.

Yleensä me juhlitaan tällaisia pieniä juttuja. Me voidaan juhlia, että meidät vali-

taan hyväksi työpaikaksi tai saadaan joku iso asiakas tai että juhlitaan vuoden vaih-

teessa Estimen teräshenkilöä, joka valitaan sillä perusteella, että kuka on ollut vä-

hiten sairaana ja nyt meillä on kova kisa, koska 20 % yhtiön työntekijöistä ei ole

yhtään päivää ollut tänä vuonna pois.

Sitten meillä on lisäksi tällainen kuukauden äitee palkinto. Meillä on sellainen lista

tuolla seinällä ja laitetaan rasti ruutuun, jos on tehnyt pieniä askareita (keittänyt

kahvia, täyttänyt tiskikoneen, täyttänyt vessapaperirullan jne.). Arjen sankari, eni-

ten pisteitä valitaan meidän kuukausi-infossa Estime äiteeksi, oli hän sitten mies

tai nainen ja siihen liittyen saa äitee rintamerkin, pienen palkinnon ja hymistelyä.

Tarkoitus on se, että kun äiteellä on tosi monta niitä rintamerkkejä, kun monilla on

niitä jo aika nippu, niin esim. linnan juhlissahan ne näyttäisivät tosi komealta.

Sitten meillä on pieniä juttuja, kuten esim. kerran kuukaudessa meillä on pizza per-

jantai ja tilataan porukalla toimistolle pizzat ja syödään lounaat yhdessä. Melkein
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joka perjantai tuosta lähtee aika iso remmi tuonne alakertaan juomaan olutravin-

tolaan lasin tai kaksi. Joku siteerasi meitä joskus, että meillä on hyvä arki. Että

tänne on kiva tulla, täällä on kiva olla ja sitten täältä voi ihan hyvillä mielillä lähteä

pois.

Siis tietysti menestys tulee pienistä onnistumisista. Niitä osataan hehkuttaa. Meillä

on hyvä kiittämisen kulttuuri. Kun onnistutaan, olemme iloisia, kiitämme ja au-

tamme kaveria. Aina kun joku kiinnostava asiakkuus napsahtaa kotiin, niin se on

riemun paikka ja kun kauppaa tehdään, niin kongi soi. Silloin yleensä kaikki taput-

taa kun kongi soi.

Matkan varrella ei ole aina ollut niin auvoista. Meillä on ollut vakavia keskusteluja

mm. henkilöstöön liittyen. Meillä on aika paljon toleranssia inhimillisten asioiden

osalta, mutta sitten tietyt jutut, niin niissä me ollaan tarkkoja, että pelisääntöjen

pitää toimia ja omia sääntöjä ei voi hirveästi rakennella. Joustetaan silloin kun pi-

tää joustaa. Jos ihmiset tarvitsevat ylimääräisiä vapaita, niin se järjestyy. Esim.

meillä oli yksi sellainen tapaus, että yksi työntekijä sairastui vakavasti ja akuutisti

ja toipuminen kesti pitkään. Hänelle rakennettiin reilusti yli lainsäädännön menevä

hyvin joustava ja pehmeä työhön paluumalli, josta hän oli hyvin otettu. Jopa työ-

terveydenhuolto ihmetteli, että miten te voitte suostua tuollaiseen, kun tällaiseen

kukaan ei suostu. Me vaan haluttiin tehdä se niin, että saadaan ihminen takaisin

riviin terveenä ja hyväkuntoisena.”

Liiketoiminnan kansainvälistyminen

Estimen liiketoiminnan päämarkkina-alue on edelleen kotimaassa vaikka erilaisia

kansainvälisiä mahdollisuuksien tarkasteluja tehdään jatkuvasti.

”Me ei olla nähty lähimarkkinoilla ainakaan mitään sellaista paikkaa, mihin olisi

kannattanut lähteä. Samantyyppisiä toimijoita on naapurimaassa Norjassa, Ruot-

sissa ja Tanskassa vaikka kuinka monta ja emme ole nähneet, että siellä olisi sellai-
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nen sininen meri, että sinne kannattaisi uida. Tässä kotimarkkinoilla on vielä tois-

taiseksi ollut meille tosi paljon töitä ja kyntämätöntä peltoa riittää. Jos ajatellaan,

että olisi mahdollista vaikka partneroitua johonkin isoon ketjuun se voisi olla kiin-

nostavaa, mutta sellaista ketjua ei vielä ole. On ollut vähän sellaisia oveen koput-

telijoita ja renkaan potkijoita ja että sitten se keskustelu ei ole koskaan ollut niin

vakavasti otettavaa.

Ihan puhtaasti näitä tämän meidän toimialojen tapahtumia on vähemmän ja usein

se on se internet markkinointi laajana  käsitteenä. Meillä on google seminaari,

jossa käydään piilaaksossa. Siellä kokoontuu koko maailman google kumppanit.

Täällä kotimaassa on ollut jonkun verran pienimuotoisia tapahtumia ja ne ovat

usein toimialansa itsensä rakentamia, mutta niissä on pahin into laantunut ja

enemmän on keskitytty asiakastyöhön. Meidät kutsuttiin muutama vuosi sitten

MTL:n jäseneksi ja sitä kautta sitten aina silloin tällöin tipahdetaan joihinkin tilai-

suuksiin. Holtiton seminaareissa lentely ei kuulu meidän toimintatapaan, mutta jos

johonkin lähdetään, niin sieltä tullaan aina kunnon pumaska kainalossa takaisin.”

T&K-yhteistyö julkisten toimijoiden kanssa

Estimellä ei ole ollut hautomotuen lisäksi muita laajempia osaksi julkisesti rahoi-

tettuja T&K ja liiketoiminnan kehittämishankkeita vaikka asioiden osalta on käyty

neuvotteluja mm. Tekesin kanssa.

”Julkiset mallit ovat meille vähän hitaita ja jäykkiä. Neljä vuotta sitten oli EU-kou-

lutushanke, missä EU-tukirahan avuin olisimme menneet näitä viisauksia opetta-

maan sitten tuonne yrittäjien kanssa yhdessä, siis Suomen yrittäjien kanssa. EU-

rahaa olisi saatu aika paljon sen homman tekemiseen ja yrittäjille olisi tarjottu

mahdollisuus perehtyä tähän meidän businekseen, analytiikkaan ja Semmiin. Se

kaatui siihen, ettei me oikein jaksettu sitä byrokratiaa ja toisaalta me nähtiin, että
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tämä olisi ollut yksi polku, jossa oltaisiin saatu kulut katettua ja vähän hyvää päälle.

Nähtiin, että resurssien käyttöön nähden se ei olisi ollut kovin tehokasta. ”

Mahdolliset tulevaisuuden liiketoiminnan kehityspolut

Estimen osalta erilaisia kasvupolkuja on kokeiltu, mutta valitussa kasvupolussa on

pitäydytty erilaisista kokeiluista huolimatta.

”No mistä kasvu tulee? No tietysti sillä kovalla tekemisellä ja kovalla juoksemisella.

Miten tämä toimiala kehittyykään? Ei me varmaan yksin jäädä tänne johonkin

omaan pesäkkeeseen loppuiäksi suojautumaan, että jotain täytyy tehdä. Mehän

ollaan kasvettu koko ajan ihan hyvää vauhtia ja sehän on ollut aina se yksi strategia

tai aina ajatus, että halutaan työllistää ja kasvaa.

Kyllähän tämä menee varmaan tämän toimialan, teknologian ja kuluttajakäyttäy-

tymisen muutosten myötä tiettyyn suuntaan. Meidän tarkoitus on saada meidän

asiakkaiden verkkobusiness toimimaan paremmin. Ympärille tulee koko ajan uusia

juttuja, 2-3 vuotta olemme vouhottaneet sosiaalisesta mediasta ja siitä selvästi on

tullut meille ohut mahdollisuus lisätekemiseen. Yhä vielä kukaan ei ole keksinyt,

paitsi Zuckenberg, että miten sosiaalisella medialla tehdään rahaa.

Mobiili kaikkine muotoinensa on meidän kannalta ja sitä me tehdään. Lopulta ky-

symys on siitä, että ytimessä on verkko, haku ja löydettävyys, että on ihan sama

mikä se päätelaite on ja meidän pitää osata se kaikki. Tuossa maailmassa me var-

maan mennään. Voi olla, että välillä on vaikeuksia pitää pää kylmänä, että men-

nään vaan yhtä valittua polkua ja yritetään olla siinä mahdollisimman hyviä. Hel-

posti tulee sellaisia spinn-off haluja jonnekin lähteä jonnekin. Joku ihmeellinen ki-

hara, että mennään katsomaan mitä tuolla on ja voisiko tämä olla se juttu. Aika

usein joudutaan ottamaan takaisin ja taas palataan sinne tutulle polulle ja nykyään

pysytään siellä tiukemmin kuin ennen, koska sellaiset sivupolut ovat näin pienelle

yritykselle ilman lisärahoitusta kuitenkin aika raskaita, vaarallisia ja niissä on iso

riski, yritetään tehdä tätä nykyistä businesta niin hyvin kuin voidaan.
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Me ollaan tarkkoja siitä, että meidän prosessi toimii ja meidän sopimukset on kun-

nossa. Jos joku tulisi auditoimaan tämän meidän pikku putiikin, niin kyllä siinä

kaikki varmaan kehtaisi seistä paikoillaan ja eikä tarvis yhtään punastella. Tämä

on helposti skaalattavissa tämä malli, missä me nyt ollaan. Ja väittäisin että se on

yksi meidän kilpailuetu. Pystytään hallitsemaan omaa kokonaisuutta ja omaa kas-

vuamme. Ei ruveta kompastelee sitten, jos tulee joku tenkkapoo.”

Epilogi

Estime oy on aina ollut hyvin johdettu yritys, jonka taloudelliset tunnusluvut ovat

olleet hyvällä tasolla. Tämä on lisännyt ulkopuolisten toimijoiden kiinnostusta yri-

tystä kohtaan ja jopa ostotarjouksia on esitetty. Syksyllä 2012 pohdittiin Estimen

pitkän aikavälin tulevaisuuden menestyksen vaihtoehtoja, joista keskeiseksi vali-

koitui tulevaisuus hyvän kumppanin kanssa toimialalla. Yrityksen omistajat antoi-

vat tj:lle tehtäväksi yhteistyökumppanin etsimisen ja yhteistyössä ulkopuolisen

konsultin kanssa haettiin aktiivisesti ostajaa akselilla Tokio – Helsinki - New York.

Estimen tulevaisuuden pohdinnassa korostuivat haasteellinen toimintaympäristö

ja markkinatilanne isojen mediatalojen ja toimistojen paineet. Estime on markki-

noilla kapean toimintafokuksen omaava asiantuntijayritys, jossa on erittäin moti-

voitunut henkilöstö. Tarkoituksena oli mahdollistaa yrityskaupan myötä Estimen

toiminnan kehitys ja jatkuminen sekä henkilöille hyvät urakehitysnäkymät.

Estimen omistajien exit tapahtui yrityskaupan myötä ja toimitusjohtaja irtautui

vuosien 2013/2014 vaihteessa muutoksen läpiviemisen jälkeen. Estimen toimitus-

johtaja Tomi Halonen ehti olla Descomin uudessa yksikössä vastaavana johtajana

muutaman päivän 2014 vuoden alussa. Estimen toimitusjohtajan uusi mahdollinen

rooli teknologian sisällön kehittämisen osalta ei houkutellut jatkamaan Desco-

missa. Toimitusjohtaja vaihtoi liiketoimialaa ja toimii tällä hetkellä MTV:llä Radio

Novan toimitusjohtajana.
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Potentiaalisista ostajista erityisesti Descom nousi esille vakavana ostajaehdok-

kaana, koska Descom on keskittynyt Estimen vahvuusalueille analytiikkatyökalui-

hin, verkkokauppaan ja verkkoliiketoiminnan kehittämiseen ja yrityksen kotimai-

suus nähtiin positiivisena asiana. 2013 käynnistyivät neuvottelut Descomin kanssa

ja prosessi johti kesällä 2013 tehtyyn yrityskauppaan.

Estime oy fuusioitui osaksi Descom oy:tä vuonna 2013. Descom oy toimii markki-

nointi- ja teknologiayrityksenä, joka rakentaa asiakkaiden kanssa yhteistyössä

myynnin, markkinoinnin ja asiakaspalvelun ratkaisuja – tavoitteena luoda asiak-

kaille erinomaisia asiakaskokemuksia. Vuonna 2013 yrityksen liikevaihto ylitti 41

miljoonaa euroa ja henkilöstöä on yli 220 työntekijää Suomessa, Ruotsissa ja Puo-

lassa. Pääomistajana on suomalainen pääomasijoitusyhtiö Sentica Partners.

Yritys hakee strategiansa mukaisesti kasvua yritysostojen ja orgaanisen kasvun

kautta. yrityksen kasvu on huomioitu Deloitte Technology Fast 50 -listauksessa –

yritys on Suomen 20. nopeinten kasvanut teknologiayritys. Liikevaihto on kasvanut

tarkasteluaikana 2005-2013 (397 %). Kasvua on tullut muun muassa verkkokau-

poista, analytiikasta ja konesaliratkaisuista.

Yrityksen visio vuodelle 2017 on olla pohjoismaiden tunnetuin markkinointi- ja tek-

nologiayritys, jolla on asiakkaita kuudessa maassa. Asiakkaina ovat pohjoismaiset

kansainvälistyvät kärkiyritykset. Yritys luottaa monikanavaisen myynnin olevan tu-

levaisuuden kaupan suunta ja yritys aikoo kaksinkertaistaa monikanavaisen liike-

toiminnan. Yrityksen keskeisenä kilpailuedun lähteenä toimii ylivertainen asiakas-

kokemus kilpailijoihin verrattuna. (Online www-Lähde 23.05.2014:

http://www.descom.fi/yritys/)
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Lopuksi

Oppimisen näkökulmaa Estime oy:n tapauksen osalta, tekijöitä jotka saattavat

olla merkityksellisiä yrityksen liiketoiminnassa riippumatta toimialasta ja yritys-

koosta (tekijät eivät prioriteettijärjestyksessä):

 Yrittäjää/yrittäjien ja yrityksen johdon välinen luottamus, kunnioitus ja
kommunikointi päätöksentekoon vaikuttavina tekijöinä yrityksessä

 Huomio päätöksenteossa liiketaloudellisiin lainalaisuuksiin (tehdään ns.
oikeita asioita)

 Liiketoiminnan vahvuutena fokukset (fokus liiketoiminta)
 Ns. liiketoiminnan sivurönsyjen hallinta/johtaminen
 Koulutuksen merkitys laadukkaan toiminnan edellytyksenä
 Liiketoiminta on valintojen tekemistä ja valinnoissa pysymistä
 Liiketoiminnan ohjausjärjestelmät
 Sitoutuneet ja motivoituneet ihmiset lähtökohtana vahvojen tiimien ra-

kentamisessa
 Palkitsemiskulttuuri (johto ja työntekijät)
 Verkkoliiketoiminnan merkittävä rooli nyt ja tulevaisuudessa
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Taulukko 5: Estime Oy tuloslaskelma 2009 – 2013 (1000 €)

Estime Oy 2009 2010 2011 2012 2013
 LIIKEVAIHTO 2413 2991.8 4017.7 4893.4 6330
 Liiketoiminnan muut tuotot 26 71.1 0.3
 Materiaalit ja palvelut
 Ostot tilikauden aikana -1029 -1190 -1791.2 -2222.1 -3251
 Ulkopuoliset palvelut -9 -0.4 -0.3 -0.2 0
 Henkilöstökulut
 Palkat ja palkkiot -808 -1096.7 -1178.1 -1337.4 -1339
 Eläkekulut -140 -175.7 -230.1 -219.2 -241
 Muut henkilösivukulut -33 -36.5 -40.5 -39.9 -47
 Poistot ja arvonalentumiset
 Suunnitelman mukaiset poistot -2 -18.4 -18.1 -19.4 -18
 Liiketoiminnan muut kulut -296 -421.2 -465.9 -592.9 -593
 LIIKETOIMINNAN TULOS 122 124.1 293.8 462.3 841
 Rahoitustuotot ja -kulut
 Muut korko- ja rahoitustuotot 1 0.5 1.2 3.7 10
 Korkokulut ja muut rahoituskulut -2 -0.3 -0.4 0 0
 TULOS ENNEN SATUNNAISIA ERIÄ 120 124.2 294.6 466 851
 Satunnaiset kulut 0 -36.3
TULOS ENNEN TILINPÄÄTÖSSIIR-
TOJA JA VEROJA

120 87.9 294.6 466 851

 Tuloverot -32 -23.1 -77 -114.4 -209
 TILIKAUDEN TULOS 89 64.8 217.5 351.6 642
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Taulukko 6: Estime Oy tase, vastaavaa 2009 – 2013 (1000 €)

TASE 2009 2010 2011 2012 2013
VASTAAVAA
PYSYVÄT VASTAAVAT
Aineettomat hyödykkeet
 Kehittämismenot 62.5 46.8 31.2 16
 Rakennukset ja rakennelmat
 Koneet ja kalusto 6 8.3 7.4 11.3 8
VAIHTUVAT VASTAAVAT
Lyhytaikaiset saamiset
 Myyntisaamiset 432 322.1 368.8 459.5 411
 Saamiset saman konsernin yrityk-
siltä

1000

 Lainasaamiset 1 6.3 3.7 1.1 0
 Muut saamiset 2 1.6 1.6 33.1 31
 Siirtosaamiset 0 16.6 98.4 28.3 32
 Rahat ja pankkisaamiset 172 253.6 549.7 933.2 752
TASEEN LOPPUSUMMA 613 671 1076.4 1497.6 2250
VASTATTAVAA
OMA PÄÄOMA
 Osake-, osuus tai muu vastaava
pääoma

8 8 8 8 8

 Muut rahastot 3 10.6 13.9 13.9 20
 Edellisten tilikausien tulos 23 101.1 149.4 266 419
 Tilikauden tulos 89 64.8 217.5 351.6 642
VIERAS PÄÄOMA
Lyhytaikainen vieras pääoma
 Saadut ennakot 27.7
 Ostovelat 124 128.9 160.8 261.9 383
 Muut velat 138 132.5 187.8 210.6 254
 Siirtovelat 229 225.1 311.5 385.7 523
TASEEN LOPPUSUMMA 613 671 1076.4 1497.6 2250
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Taulukko 7: Estime Oy tunnusluvut 2009 – 2013

Estime Oy 2009 2010 2011 2012 2013
Liikevaihdon muutos % 39,4 24 34,3 21,8 29,4
Henkilökunnan lkm 19 24 23 25 22
Liikevaihto / henkilö (1000e) 127 124,7 174,7 195,7 287,7
Bruttotulos 1401 1872,5 2226,4 2671,1 3079
Bruttotuloksen muutos % 57,3 33,7 18,9 20 15,3
Bruttotulos / henkilö 73,7 78 96,8 106,8
Käyttökate % 5,1 4,7 7,8 9,8 13,6
Liikevoitto % 5 4,1 7,3 9,4 13,3
Quick ratio 1,2 1,2 1,5 1,7 1,9
Current ratio 1,2 1,2 1,5 1,7 1,9
Sijoitetun pääoman tuotto % 61,6 43,2 66 65,3 77,6
Kokonaispääoman tuotto % 23,6 19,4 33,8 36,2 45,4
Omavaraisuusaste % 20,1 27,5 37,1 42,7 48,4
Net gearing -0,3 -0,7 -0,9 -1,1 -0,5
Suhteellinen velkaantuneisuus % 20,3 16,3 16,4 17,5 18,3
Käyttöpääoma % 12,8 6,5 4,5 4 0,4
Myyntisaamisten kiertoaika pv 65 39 34 34 24
Ostovelkojen kiertoaika pv 44 40 33 43 43
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Kuva 8: Estime Oy liikevaihdon ja tuloksen kehitys 2009 – 2013 (1000 €)

Kuva 9: Estime Oy henkilöstömäärän ja liikevaihdon / hlö kehitys 2009 - 2013
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Kuva 10: Mainostoimistoyritysten (TOL 73111) yritysten lkm 2007 - 2011

(Lähde: Tilastokeskuksen tilastolliset vuosikirjat 2010 - 2014)

Kuva 11: Mainostoimistoyritysten (TOL 73111) henkilöstö 2007 - 2011

(Lähde: Tilastokeskuksen tilastolliset vuosikirjat 2010 - 2014)
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Kuva 12: Mainostoimistoyritysten (TOL 73111) liikevaihto 2007 - 2011

(Lähde: Tilastokeskuksen tilastolliset vuosikirjat 2010 - 2014)

1620000
1640000
1660000
1680000
1700000
1720000
1740000
1760000
1780000
1800000

2007 2008 2009 2010 2011

Mainostoiminta ja markkinatutkimustoimialan
liikevaihto 2007-2011

Liikevaihto



62

”Innovaatioita asiakkaan eduksi”

4.3 Fondia Oy

Pertti Kiuru

Toimiala: 69102 Lakiasiaintoimistot

Haastatellut henkilöt yrityksessä: Marianne Saarikko-Janson, Johan Hammarén,

Timo Lappi ja Jorma Vartia.

Gasellitarinamme kertoo Fondia Oy:n alkuvaiheista, hautomovaiheesta Aalto yli-

opiston kauppakorkeakoulun yrityshautomossa (silloinen New Business Center) ja

hautomovaiheen keskeisistä yrityksen kehitystapahtumista. Tarina perustuu haas-

tateltavien kertomuksiin ja muuhun yritystä koskevaan materiaaliin.

Yritys on syntynyt tammikuussa 2004 ja yrityshautomoon (New Business Center)

mentiin jo huhtikuussa 2004.

Marianne Saarikko-Janson: ”Minä olin siinä perustamisvaiheessa vielä yksin ja ha-

keuduin hautomoon huhtikuussa 2004. Minulla oli kokemusta myös MCKinseyn pe-

rustamasta Venture Cup -liiketoimintasuunnitelmakilpailusta. Olimme paljon teke-

misissä startup-yritysten kanssa, joten tiesin, että hautomossa on samanhenkistä

porukkaa. Halusin siis nimenomaan paikkaan, jossa tapahtuu koko ajan ja jossa on

mahdollisuus saada hyviä yrittäjäystäviä - ja sainkin niitä. Näen juuri tuon asian

suurena etuna. Olimme hautomossa vielä, kun Johan ja Timo liittyivät mukaan.”

Hautomossa oltiin kaikkiaan noin kaksi ja puoli vuotta.

Marianne Saarikko-Janson: ”Hautomossa aloitettiin kahdeksan neliön huoneessa ja

siitä laajennettiin vähän kerrallaan ja loppujen lopuksi meillä taisi hulppeat 36 ne-

liötä. Silloin meillä oli kaksi huonetta – hallintohuone ja työskentelyhuone. Nämä

neliöt kuulostavat näin aika huvittavilta, mutta olihan siellä paljon tilaa, joka oli

yhteisessä käytössä. Minusta on jotenkin haikeata muistella niitä aikoja. Meillä oli
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huoneessa pieni palmu, jota yritettiin pitää hengissä ja kaikki oli sellaista hyvin yrit-

täjähenkistä.”

Johan Hammarén: ”Taisi olla vuodenvaihteessa 2006 - 2007, kun Marianne oli reis-

sussa niin minä ja Timo kannettiin kamat ulos hautomosta siihen meidän ensim-

mäiseen todelliseen omaan tilaan.”

Toimitilat

Fondian nykyiset toimitilat ovat persoonalliset ja sijainniltaan ihanteelliset sekä

asiakkaille että työntekijöille.

Johan Hammarén: ”Meidän ensimmäinen toimitilamme oli Mannerheimintiellä ja

se kuulosti hienolta, koska se oli Mannerheimintiellä, mutta sehän oli vain vanha

halli pihan puolella maan alla.”

Jorma Vartia: ”Mutta se oli ihan makea. Minä olin siellä avajaisissa ja muistan sen

hyvin. Johan oli kutsunut minut sinne ja siellä jopa ulkopuolisena näki ja koki sen

innon, mikä siellä tekemisessä vallitsi.  Siellä tosiaan aisti sen halun muuttaa maa-

ilmaa.”

Johan Hammarén: ”Silloin, kun muutimme hautomosta, niin meitä oli me kolme

(Marianne, Johan ja Timo) ja sitten oli pari-kolme avustavaa lakimiestä. Suhteelli-

sen pienellä porukalla me toimintaa pyöritimme. Muistaisin, että toimistomme olisi

ollut silloin noin 140 neliötä. Ja me mietimme Timon kanssa, että tässä se sitten on

ja me emme ikinä pysty maksamaan vuokraa. Sen jälkeen olemme melkein joka

vuosi muuttaneet isompaan toimistoon.”

Jorma Vartia: ”Näissä nykyisissä tiloissa olemme olleet noin kaksi vuotta. Toi-

vomme, että tilat riittävät seuraavaksi kahdeksi vuodeksi. Otimme todella ison ris-

kin, kun muutimme näihin tiloihin.

Persoonallisia tiloja on vaikea löytää ja nykyiset tilat ovat persoonalliset ja sijain-

niltaan ihanteelliset sekä asiakkaille että työntekijöille. Tarkoituksenani on käydä
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puolen tunnin keskustelu kaikkien työntekijöiden kanssa, mm. siitä mikä heille on

Fondiassa tärkeää. Monessa keskustelussa on tullut esiin nämä tilat sekä viihtyvyy-

den että saavutettavuuden kannalta.”

Johan Hammarén: ”Sillä on yllättävän paljon merkitystä. Minun mielestäni näillä

tiloilla ja niiden sisustuksella on suuri myönteinen vaikutus henkilökuntaan ja asi-

akkaisiin.  Eräät asiakkaamme ovat sanoneet, että kun muutamme seuraavan ker-

ran, niin sitten tehdään jotain tällaista. Olemme olleet esimerkki muille. Tällä toi-

mistolla pystytään osoittamaan monta asiaa myös asiamieskonseptistamme, kus-

tannustehokkuudestamme ja palvelualttiudestamme, esimerkkinä asiakaskahvi-

lamme. Kuvaa luotettavasta toimijasta lisää tietyllä tavalla sijainti ydinkeskustassa

– jokainen tietää, että yritys on täällä jäädäkseen.”

Jorma Vartia: ”Tässä tilassa on hauskaa se, että kun tämä ulkokuori huokuu vanhaa

arvokkuutta ja sisäpuolesta on rakennettu erilainen, olemme saaneet tehtyä tä-

män kontrastin tarkoituksella. Me uskomme, että kun muuttaa tällaista toimialaa,

niin pitää uskaltaa olla eri mieltä asioista ja tehdä asioita eri tavalla. Se näkyy myös

tässä arvokkuuden ja historian ulkokuoren keskellä väri-ilotteluna sisätiloissa.

Huippuhenkilökunta on se, millä tämän alan yritys elää ja vaikka ne tarinat olisivat

kuinka hyvät. Me valitsemme ihmiset erittäin tarkasti ja meillä on koko ajan jo-

nossa ihmisiä, jotka haluavat tulla meille töihin. Tavallaan meillä on se haaste, että

me emme voi aina palkata kaikkia henkilöitä, jotka haluaisimme palkata.”

Palvelutarjonta ja kohderyhmät

Tapa, jolla Fondia ryhtyi tarjoamaan asiakkailleen lakipalveluja, oli jotain uutta ja

erilaista.

Marianne Saarikko-Janson:  ”Jo alkuaikana oli selvää, että me olimme oivaltaneet

jotain, mitä ei ole aikaisemmin tällä alalla ollut. Saimme kommentteja, että miksi

kukaan muu ei tee tällaista. Juridinen ala on hyvin vanhoillinen, perinteikäs ja pe-

rinteisiin sidottu eikä siellä ole varmaan ikinä nähty minkäänlaisia innovaatioita.

Nyt minun mielestäni markkinat liikkuvat jo paljon enemmän, mutta silloin, kun me
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aloitimme, kukaan ei vielä halunnut keksiä mitään uutta. Me vastaamme tyydyttä-

mättömään asiakastarpeeseen.  Me tuomme markkinoille sellaisia palveluita, joille

on ollut pitkään piilevä kysyntä, mutta kukaan ei ole halunnut niitä tuottaa. Se oli

erittäin fiksu ajatus ja opimme ihan hirveästi näiden vuosien aikana. Olemme myös

seuranneet muita aloja ja kopioineet niissä tehtyjä liiketoimintamalli-innovaatioita

omalle alallemme. Kaikkea ei ole tarvinnut keksiä itse, vaan olemme ennakkoluu-

lottomasti katsoneet ympärillemme, lainanneet vaikutteita ja sovittaneet niitä

tänne. Ja jos olemme olleet ensimmäisenä täyttämässä tällaista tyhjiötä, niin pa-

laute on kertonut, että sellaisille palveluille on ollut paljon kysyntää. Se on edesaut-

tanut tiimin rakentamista ja johtanut nopeaan kasvuun.”

Johan Hammarén: ”Yksi huomio on myös, että alkuvaiheessa tuntui tosi raskaalta

lähteä viemään tätä projektia eteenpäin. Osasyy on se, että mietimme ja kehitte-

limme niin paljon, että joskus jopa kysyimme itseltämme, että teemmekö liikaa

tätä kehitystyötä ja mielettömiä suunnitelmia. Sitten suunnitelmat creditoitiin ja

dokumentoitiin ja sitä mukaa, kun organisaatio kasvoi, niin sitten ne kyseenalais-

tettiin. Ainakin itse, joka tulin toisenlaisesta toimintaympäristöstä, jossa enemmän

panostettiin tekemiseen eikä suunnitteluun, koska muut olivat jo ne suunnitelleet,

kyseenalaistin jatkuvan suunnittelun. Minun mielestäni tässä oli kuitenkin juuri se

vahvuutemme. Sen jälkeen jokainen, joka on tullut mukaan organisaatioomme, on

omalta osaltaan tullut mukaan kehittämään tätä konseptia. Me olemme vieneet

todella monia strategisia kehitysprojekteja tämän historian aikana läpi, vaikka

tämä on hyvin nuori yritys.  Vahvuutemme on myös ollut, ettemme ole liian helposti

päätyneet ’vanhoille raiteille’, vaan on koko ajan puskettu itsemme uuteen ja us-

komme asioiden tekemiseen toisin.”

Jorma Vartia: ”Ehkä siinä näkyvät ne Fondian arvot, jotka ovat minun mielestäni

sementoitu. Me korostamme rohkeutta ja yrittäjähenkisyyttä ja se on tuonut raa-

meja kehitystyöllemme. Se näkyy uuden keksimisessä, että kaikki osallistuvat ja

heiltä jopa edellytetään sitä, että keksitään uusia tapoja rikkoa tämän perinteisen
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toimialan sääntöjä. Ajatus taustalla on ollut lakialan kapinallisuus ja asioiden uu-

delleen ajattelu sekä työntekijöiden että asiakkaiden näkökulmasta.”

Fondia palvelee tuotteidensa, palveluidensa ja työkalujensa avulla nimenomaan

startup- ja pienyrityksiä.

Johan Hammaren: ”Kun minä tulin mukaan niin Mariannella oli tiettyjä ajatuksia

siitä, mihin suuntaan olemme menossa. Hän oli myös kehitellyt ikään kuin ensim-

mäisen demoversion ’Ville Virtuaalijuristista’ ja siitä, miten löytää tietty artikkeli-

kokoelma, mikä voitiin tarjota luettavaksi asiakkaille. Minun mielestäni se oli hyvä

startti tälle koko työkalulle – ajattelumallille, että meillä pitää olla työkalusetti pal-

velun ohella. Itse asiassa minä ymmärsin sen, että lakipalvelua voi tarjota erihin-

taisena palveluna tehokkaasti ja se on enemmänkin verrattavissa yrityksen sisäisen

juristin toimintaan, eikä asianajotoimiston toimintaan. Ei pitkiä muistioita, vaan

ennemminkin tällaista proaktiivista toimintaa. Kaikki tämä on helppoa ehkä juris-

tille kuvitella, mutta ei ehkä ole niin luonnollista miettiä sitä, että monilla aloilla on

otettu IT-työkaluja ja sisäisiä työkaluja mukaan tukemaan tätä palvelukonseptia ja

tehostamaan sitä asiakasrajapinnassa. Vaikka aloitinkin silloin Fondian toimitus-

johtajana, niin kyllä minun huomioni ja kiinnostukseni suuntautui heti tähän työka-

lupuoleen. Kaipasin ainakin jotain näyttöä siitä, että me näytämme mitä me

osaamme ja erotumme muista omalla konseptillamme. Tämä osa toimintaamme

ei ole taloudellisesti kovin merkittävä vielä tässä vaiheessa, vaikka se nyt alkaa olla

ihan huomattavaa liiketoimintaakin. Konseptimme kertomisen ja toteennäyttämi-

sen kannalta sillä on ollut aika iso merkitys, koska sen avulla on helpompi mennä

asiakkaalle kertomaan, että olemme uudenlainen toimija. Kun heijastat seinälle

jonkun tuotteen, mitä muilla alan toimijoilla ei ole, niin asiakas toteaa, että onhan

teillä vaikka mitä ja teette sen vielä toisella tavalla.

Tämä kaikki tapahtui jo alkuvaiheessa. Minä ’rakastuin’ näihin työkaluihin, joita

meillä on ollut ’miljoonia’: arkistopalveluja, ’info toolkit’ tallennuspaikka, virtuaali-

set datahuoneet, sisäiset työkalut, sisäinen Intranet, työpöytä- ajattelutapa,

’launch management’ jne. Näitä on vaikeaa muistaa, koska silloin tapahtui niin



67

montaa asiaa yhtäaikaisesti. Se, mikä minun mielestäni on hyvä, että vaikka niillä

ei ehkä aluksi ollut juurikaan taloudellista merkitystä niin, kuten Marianne kertoi,

me uskoimme siihen, mitä teimme ja siihen, että tästä tulee se oikea asia.”

Jorma Vartia: ”Näitä tuotteita ja palveluja tarjosimme aina 2011 joulukuuhun asti

asiakkaillemme. Jos osti meiltä muita sähköisiä palveluita, niin nämä artikkeliko-

koelmat ja tietyt muut asiat tulivat tavallaan kaupan päälle. Mutta sitten vuoden

2011 joulukuun 14. päivä, jos muistan oikein, niin teimme taas yhden mullistavan

päätöksen tällä alalla. Päätimme tarjota näitä ilmaiseksi kaikille ja siinä tultiin ta-

kaisin siihen mielestäni Fondian alkuperäiseen ja nykyiseenkin ajatukseen, että py-

rimme auttamaan startup- ja pieniä yrityksiä. Autamme niitä suoriutumaan laki-

palveluistaan kustannustehokkaasti ja edullisesti. Avasimme 850 artikkelia Suomen

kielellä ja saman määrän englanniksi Suomen lainsäädännöstä nimenomaan yrit-

täjän näkökulmasta, Avasimme siis tietopankkimme kaikille rekisteröitymistä vas-

taan ilmaiseksi. Se on mielestäni sellainen ’startup hyvä työ’, jolla näitä yrityksiä

autetaan. Sen lisäksi meillä on myös tällainen pienen yrityksen malli ja muistilista

–tietopankki, jonka yritys voi ostaa käyttöönsä kahdellakymmenellä eurolla. Pien-

yritys voi siis itsepalveluna hoitaa lakiasiansa ja hinta on kaksikymmentä euroa

kuukaudessa. Sen lisäksi olemme nyt rakentamassa startup-yrityksille suunnattuja

puhelin- tai muuhun palveluun liittyviä tehokkaita lakipalveluita. Startup- ja pien-

ten yritysten lakipalvelut ovat pysyneet fokuksessamme ja ehkä palanneet jopa

vielä enemmän fokukseen nyt viime aikoina, kun teemme hyvin paljon yhteistyötä

startup-yrityskiihdyttämöiden ja muiden startupien kanssa toimivien tahojen

kanssa. Se on meille osittain tulevaisuuden bisnestä.”

Johan Hammarén: ”Jorma kiteytti tuon hyvin ja se on ihan oikeasti totta.  Ensiaja-

tuksemme oli, että haluamme palvella pieniä ja keskisuuria yrityksiä ja haluamme

tarjota heille yhtä hyvää palvelua kuin isot yritykset saavat isoista toimistoista. Kun

tämän sanoi 6 vuotta sitten, niin kaikki nauroivat meille ja sanoivat, että ’good luck’

eihän se toimi, koska jos se toimisi, niin joku olisi sen jo tehnyt. Mutta se vaatii juuri

sen, mitä Jorma sanoi: sopivat tuotteet ja palvelut asiakkaille sekä toimivat sisäiset



68

työkalut. Sisäisillä työkaluilla pystyy tehostamaan omaa ajankäyttöään ja sehän

näkyy sitten asiakaslaskutuksessa. Oivalsimme jo aikaisessa vaiheessa, että mei-

dän on tehtävä asiat kahdessa tunnissa, kun isot toimistot tekevät sen viidessä tai

kymmenessä tunnissa.  Silloin voimme tarjota saman palvelun kuin suuretkin toi-

mistot edullisemmin, mutta se vaatii sen, että meillä on kaikki erittäin hyvässä jär-

jestyksessä: sisäiset mallit, lausekemallit, dokumentointi, mallivastaukset ja kaikki

mikä on tehokkaasti hyödynnettävissä. Me lähdimme kehittämään työkalua asia-

kasrajapintaan ja tehostamaan meidän omaa toimintaamme. Uskallan väittää,

että olemme hyvällä tiellä, mutta emme vielä perillä. Pystymme ehkä toteutta-

maan kaikki unelmamme ja aikanaan näkemään, miten pitkä aika siihen menee ja

on mennyt.”

Jorma Vartia:  ”Kyllä meillä on taas ensi vuodelle hyvin konkreettisia uusia ajatuksia

työkaluistamiseen ja automatisointiin. Uskon, että tässä on menossa teolliseen val-

lankumoukseen verrattavissa oleva tietoyhteiskunnan vallankumous. Vaikka T-pai-

tojen tekeminen koneistettiin, niin edelleen jäi räätäleitä, jotka tekevät kalliita kä-

sityötuotteita, mutta ei pysty kilpailemaan 20 euron T-paidan niiden markkinoilla.

Samalla tavalla juristeista tulee jäämään käsityöläisiä, jotka tekevät erittäin kor-

kean arvon työtä ja ratkovat erittäin monimutkaisia transaktioita ja kysymyksiä.

Mutta vastaavasti me Fondiassa uskomme siihen, että tällainen mekaanisena tehty

työ, jota jokaisessa työssä on, voidaan mallintaa, tehostaa, nopeuttaa ja siitä ta-

vallaan poistaa sen hinta, jolloin hinnoittelu muuttuu.

 Me olemme valmiina muuttamaan tätä markkinaa siihen, että lakipalvelut saa-

daan edullisemmin tuotettua pienelle ja keskisuurelle yritykselle. Meillä on tämä

meidän lakiosastopalvelumme, joka varmaan sieltä vuodesta 2006 alkoi olla kon-

septina. Se on sitten kehittynyt ja tarkentunut paljon. Tällainen lakiosastopalvelu,

jolla me pystymme tuottamaan sisäisen juristin tasoista, huippuhyvää palvelua yri-

tykselle, jolla ei ole varaa omaan juristiin. Yrityksen tarve on ehkä 0,2 tai 0,3 juristia,

mutta juristeja ei myydä sen kokoisissa paketeissa, vaan kokonaisina ihmisinä. Yri-

tys päätyy palkkaamaan nuoren juristin, koska kokenut juristi ei ole kiinnostunut
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pienestä yrityksestä eikä yrityksellä ole varaakaan kokeneeseen juristiin.  Ongel-

mana on silloin se, että pieni yritys saa juristin, joka ei pysty yrityksen asioita vielä

kovin tehokkaasti hoitamaan. Fondian keskimääräisen juristin kokemus oli 13,2

vuotta kesällä 2012. Meiltä pieni yritys saa keskimäärin 13,2 vuoden kokemuksella

olevan juristin käyttöönsä ja vielä vain sen tarvittavan murto-osan hänestä. Yritys

voi meiltä ostaa esimerkiksi neljäsosan juristista. Sellaiseen ei pienellä yrityksellä

ole koskaan aikaisemmin ollut mahdollisuutta, eikä sitä tällä hetkellä tällaisessa

mittakaavassa suhteessa markkinakokoon pysty tarjoamaan kuin Fondia.

Tämä lakiosastopalvelu on jalostunut asteittain. Se on ollut Fondiassa ideana

alusta asti, mutta se on kehittynyt paljon ajan myötä. Alussa meillä olivat myös

nämä projektipalvelut, joissa tehdään rahoitusjärjestelyjä ja erilaisia tapauskohtai-

sia toimeksiantoja. Näillä rahoitettiin tätä ideaamme ja unelmaamme – lakiosas-

topalvelua. Nyt liikevaihtomme on jo kääntynyt toisin päin, viime vuosina valtaosa

liikevaihdostamme tulee lakiosastopalvelusta, mutta projektipalvelut ja esim. ra-

hoitusjärjestelyt ja rahoituskierrokset sekä muut riidanratkaisut ovat erittäin tär-

keitä meille edelleenkin.  Kun katsoo pienen yrityksen näkökulmasta, nyt en puhu

pelkästään startupista vaan myöskin pienestä ja keskisuuresta yrityksestä, niin kas-

vava yritys tarvitsee jatkuvaa lakiosastotukea. Sitten, jos me hallinnoimme heidän

sopimuksiaan sopimustyökalujemme kautta, niin silloin heillä on sopimukset hyvin

hallussa ja neuvoteltuina. Lakiasiat riskeineen ovat hallussa ja kun tulee rahoitus-

kierros, niin sopimusarkistosta voidaan tehdä tämä data, jota siinä tarvitaan, jol-

loin muut tahot pääsevät tutustumaan avainsopimuksiin ja meillä on tiimi, joka voi

hoitaa sen rahoituskierroksen. Tavallaan me pystymme tukemaan kasvuyritystä

nollasta sataan koko ajan. Olemme optimoineet, yksinkertaistaneet ja tuotteista-

neet rahoituskierrostuet siten, että kierroksen kustannus per transaktio pienenee.

Palvelumme alkavat ensi vuonna nivoutua toisiinsa siten, että emme enää myy yri-

tykselle lakipalveluita, vaan myymme samassa paketissa työkaluja, jotka on integ-

roituna palveluun. Myymme laajempaa palvelua kuin pelkästään työkaluja tai laki-

palveluja.”
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Johan Hammarén: ”Meillä on joskus tapana piirtää ’kuva’, joka kiteyttää kaiken

tuon, mitä Jorma juuri kertoi. Jos ajattelemme, että meillä on yritys, joka kasvaa

ihan pienestä niin heti alkumetreillä se tarvitsee kevyttä tukea esim. hallituksen ko-

kousten pöytäkirjojen tai salassapitosopimusten kirjoittamiseen. Se tarvitsee ihan

yleistä neuvontaa, miten hoitaa päivittäiset asiat yrityksessä. Siihen meillä on tämä

Ville Virtuaalijuristi, jolla pääsee maksutta alkuun: Sen avulla saa vastauksia kysy-

myksiin toiminnan aloittamisesta ja saa luotettavia neuvoja, jotka ovat ajan ta-

salla. Meidän tietopankistamme löytyvät linkit muihin tietolähteisiin, jolloin ei itse

tarvitse lähteä googlaamaan ja miettimään, että mistä esimerkiksi kaupparekiste-

rin tietoja saa. Sen jälkeen kun yritys vähän kasvaa ja ruvetaan tekemään ensim-

mäisiä sopimuksia, niin voi kahdellakymmenellä eurolla saada lisäpalveluja. Osta-

malla lisäpaketti pääsee meidän mallisopimuksiimme ja jos haluaa erittäin saada

meidän juristimme palautetta johonkin mallisopimukseen, niin sehän onnistuu hy-

vin kun käyttää meidän malleja. Tilanteessa, jossa yritys olisi hakenut ne mallit

googlaamaalla ja soittanut johonkin toiseen toimistoon, niin siellä juristi joutuu lu-

kemaan sen koko sopimuksen läpi ja siihen menee paljon enemmän aikaan. Fondi-

assa tämä on tehty niin, että tähän saa helposti kytkettyä juristin neuvomaan ja

tukemaan näiden mallien käytössä, kun tekee esimerkiksi ensimmäisiä työsopimuk-

sia. Näinhän yrityksen ja Fondian asiakassuhde syntyy.

Sitä mukaa, kun sopimusten määrä lisääntyy, ja yritys haluaa rakentaa asioiden

hoidon vakaalle pohjalle, niin pitää miettiä arkistopalvelua. Totta kai yritys voi ar-

kistoida palvelimelle, mutta jos se haluaa olla valmiudessa ja saada tehokasta la-

kitukea, niin miksei ota tätä meidän arkistopalveluamme käyttöön. Silloin, kun yri-

tys tarvitsee juristin tukea, niin juristi pääsee suoraan arkistoosi, mutta hänhän ei

pääse palvelimellesi. Tällä tavalla yritys valmistautuu siihen, että voi jossain vai-

heessa tarvita enemmänkin juristin tukea. Silloin on taas luonnollista ottaa Fondian

juristi mukaan erilaisella hintamallilla, mitä voidaan koko ajan ohessa säätää. Jos

yritys ottaa koko IT-puolenkin meidän tytäryhtiöstämme ’Ville information tools’,

niin vältytään ongelmalta, jolloin esimerkiksi arkisto ei jostain syystä toimi, koska

kaikki tulee samasta paikasta ja on samaa työkaluperhettä.
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Usein, kun yritys tarvitsee lisää rahoitusta kasvamiseensa, huomataan, että asia-

kirjojen hallinnointi on ihan sekaisin. Jos hallinnointi on täällä Fondian arkistossa,

niin yrityksen on helppo siirtyä seuraavan sukupolven tuotteeseemme eli virtuaali-

datahuonepalveluun. Silloin Fondian juristit tulevat tukemaan rahoituskierrok-

sessa. Iso rahoittaja antaa yritykselle hyvän arvioin, koska kaikki on kunnossa ja

hyvässä järjestyksessä. Rahoittaja haluaa usein, että yrityksen pitää organisoida

hallitustyöskentelyään, koska rahoituskierroksen jälkeen yritys on kasvanut enti-

sestään ja yrityksellä on suuri vastuu uusien rahojen käytöstä. Silloin meillä on tar-

jota ’boardnet’ eli virtuaalinen hallitushuone, johon pystytään helposti ottamaan

mukaan ulkomaalaisia ja ihan mistä tahansa tulevia hallituksen jäseniä ja jaka-

maan turvallisesti hallitusaineistoa. Myös se pysyy tämän saman työkaluperheen

sisällä eli tähän Fondia voi tarjota hallituksen sihteeripalveluita yms. Mielestäni

tämä kiteyttää koko tarinan eli miten me pystymme yrityksen jokaisessa kehitys-

vaiheessa tarjoamaan hyvät työkalut lakipalvelun tehostamiseen ja luomaan siitä

lisäarvoa yritykselle.”
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Markkinat

Markkinat jaetaan tulevaisuudessa selkeästi kolmeen segmenttiin.

Jorma Vartia: ”Tämän päivän segmentointi tulee elämään varmasti jatkossakin.

Tällä hetkellä me kuitenkin työstämme sen tyyppistä segmentointimallia, jossa

meillä ovat nämä startupit ihan omana kokonaisuutenaan, koska niiden tarpeet

ovat niin erilaiset ja niiden maksukyky ja maksuvalmius on niin erilainen, et se voi

vaatia hyvinkin erityyppisiä tuotteita. Nämä startupit ovat meille ilman muuta yksi

kohderyhmä, jolle luomme palveluita. Startupeissa en näe kilpailua kovinkaan ko-

vana, koska se on bisnestä hyvin vähäisin marginaalein.  Useimmiten nämä perin-

teiset isot asianajotoimistot haluavat korkean marginaalin bisnestä.

Toinen ryhmä on pieni ja keskisuuri yritys, jolla ei ole vielä omaa juristia tai sillä on

tarvetta useammalle kuin yhdelle juristille. Tarve vaihtelee toimialoittain, koska

esim. IT-alalla on paljon enemmän juridista tarvetta ja mm. suojattavien teollisten

oikeuksien takia.

Kolmas ryhmä on yritykset, joilla on oma juristi ja jotka voivat olla pienehköjä tai

vaikka pörssiyrityksiä. Tällöin on mahdollista, että me otamme jonkun liiketoi-

minta-alueen juridiikan vastuullemme tai sitten me vain autamme näitä ’In-House

juristeja’ erilaisissa asioissa. Toisinaan meidät halutaan esim. hallitukseen ja halli-

tuksen sihteeriksi tai hoitamaan yhtiöjuridiikan tai sitten vaihtoehtoisesti halutaan

tukea myynnin juridiikkaan tai ostojuridiikkaan.

Tällainen kolmijako on mielestäni tässä syntymässä tällä hetkellä ja selkeytynee

tässä vielä vuoden aikana.”

Fondialla on konttorit Ruotsissa ja Virossa.

Jorma Vartia: ”Vuosi 2011 oli meille merkittävä vuosi siinä mielessä, että olimme

edellisen vuoden puolella aloittaneet Ruotsin liiketoiminnan valmistelut. Se konk-

retisoitui siinä vuoden 2011 lopulla siten, että palkkasimme sinne toimitusjohtajan,
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joka aloitti maaliskuun 2012 alussa. Siitä olemme menneet eteenpäin erittäin posi-

tiivisesti siten, että meillä on tällä hetkellä Ruotsissa neljä juristia töissä ja vuoden

lopussa luultavasti viisi. Ruotsin tavoitetta tulee tarkastella pitkällä tähtäimellä, sa-

notaan ehkä 7-10 vuoden päähän. Vaikka Suomi kasvaa karkuun ajan, niin Ruotsin

lakiasian markkinat ovat 2,5 kertaa suuremmat kuin Suomessa, jolloin meillä on

siellä suuret mahdollisuudet olla absoluuttiselta liikevaihdoltamme suurempia kuin

täällä. Suhteellinen markkinaosuus säilyy toki Suomessa vielä kauan suurempana.

Ruotsissa toimimme vielä hautomotiloissa, joissa on muitakin pieniä yrityksiä. Vuo-

den 2012 syyskuun puolivälissä avasimme Virossa, Tallinnassa toimiston ja siellä

meillä on nyt yksi juristi ja tarkoitus on, että vuoden loppuun mennessä olisi kaksi.

Viron toimintoja toki kasvatetaan, mutta Ruotsiin olemme rakentamassa ihan vas-

taavaa palvelua ruotsalaisille asiakkaille kuin mitä meillä on Suomessa. Meillä on

hyvin samantyyppinen liiketoimintastrategia Ruotsissa. Teemme yhden uuden Fon-

dia implementaation ja pidämme nämä tuotteet ja palvelut linjattuina siten, ettei

synny kahta eri Fondia-maailmaa.  Virossa meidän strategiamme on vähän erityyp-

pinen siinä mielessä, että emme rakenna Viroa niinkään virolaisille asiakkaille,

vaan suomalaisille, ruotsalaisille ja muun maalaisille asiakkaille. Tarjoamme Viron

toimiston kautta lakipalveluita Baltiaan, Suomeen ja Ruotsiin myöskin kansainväli-

sille virolaisille yrityksille. Meillä on hyvin erityyppiset strategiat näiden kahden

konttorin kesken, ikään kuin kaksi kansainvälistymisstrategiaa. Viron strategia voi

muuttua maastrategiaksi hyvin helposti päätöksellä, mutta Ruotsin strategia ei

kyllä enää kapene, koska sinne olemme investoineet ja tulemme investoimaan pal-

jon. Kyllä se meidän haaveemme on ollut koko ajan, että kun toiminta Suomessa

on tuotteistettu, lähdemme kansainvälistymään.”
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Rahoitus

Fondia on alusta asti toiminut pääsääntöisesti tulorahoituksella.

Johan Hammarén: ”Fondian tarinahan on yllättänyt meidät kaikki nyt, kun katso-

taan taaksepäin. Miten moni yritys pystyy kasvamaan ilman periaatteessa min-

käänlaista ulkopuolista rahoitusta, kun se aloittaa ihan tyhjästä eli kassa on nolla.

Olimme hautomossa ja konsepti oli paperilla, mutta konkretia puuttui ja kuitenkin

tarinaa myytiin ja tarinaa ostettiin ja sitä haluttiin kokeilla yhdessä meidän kanssa.

Teimme alussa asiakastyötä aikalailla samoilla ehdoilla kuin muutkin toimijat,

mutta asiakkaat kuitenkin ostivat sen tarinan ja sen tulevaisuuden lupauksen ja

näin pääsimme heti aika hyvään vauhtiin. Tehdyllä työllä ja omalla laskutuksella

pääsimme rahoittamaan toimintaamme. Me neljä yrittäjää laitoimme todella pie-

nen, siinä vaiheessa täysin merkityksettömän alkupääoman sisään ja sitten se vaan

lähti niin kovaan kasvuun, että tulorahoituksella periaatteessa hoidettiin ne kaksi

ensimmäistä vuotta.

Sen jälkeen meille syntyi idea: Suomessa on näitä julkisen rahoituksen laitoksia, ku-

ten Tekes. Olisikohan se meille mahdollista ja kyllä se kuulosti vähän epämääräi-

seltä, että eivätkö vaan peliyhtiöt ja softayhtiöt ensisijaisesti saa Tekes-rahaa. Ajat-

telimme, että kokeillaan ja saimme ensimmäisen Tekes-projektin läpi. Se oli kool-

taan 100 000 euron projekti ja me saimme 50 000 euroa tukea. Se oli tämän meidän

palvelumallimme kehittämiseen. Sen jälkeen taisi mennä taas puoli vuotta ja ajat-

telimme, että tämähän sujuu hyvin ja päätimme hakea vähän lisää tukea Tekesiltä.

Teimme vähän isomman hakemuksen, jonka kokonaisbudjetti oli 800 000 euroa. Se

perustui siihen, että yhdistämme vanhan palvelumallin ja uudet työkalut. Samalla

haimme vähän vahvistusta siihen, että mielestämme olimme tekemässä oikeita

asioita asiakkaiden mielestä, mutta joillain tavalla puuttui ulkopuolinen arviointi.

Koimme, että jos Tekes hyväksyy tämän rahoituksen, niin teemme oikeita asioita,

koska pystyimme vakuuttamaan Tekesinkin. Saimme tämän Tekes- projektin, joka

loppuu vuonna 2012. Se on ainoa ulkopuolinen rahoituslähde, mikä meillä on ollut

ja mielestäni yhteistyömme Tekesin kanssa on ollut loistavaa ja he ovat joustavia
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ja ymmärtäväisiä jne. En ole ihan varma, miten rahallisesti tärkeä Tekesin projekti

on ollut meille, mutta henkisesti se on ollut tärkeä. Me tunnemme, että joku uskoo

meihin. Samalla joutuu miettimään asioita silläkin tavalla, että miten käyttää ne

rahat tiettyjen asioiden kehittämiseen, kun on raportointivelvollisuus. Hyödyt ovat

kokonaisuutena olleet suuremmat kuin rahalliset hyödyt.”

Jorma Vartia: ”Pelkän tulorahoituksen käyttäminen hidastaa idean kehittymistä,

mutta siitä voi olla joskus etuakin, kun tehdään uusia asioita.  Useat yritykset ovat

liian aikaisin markkinoilla.  Me jaksoimme pitää tarinaamme yllä, hyödynnettiin ky-

vykkyyksiämme ja rahoituksellista terveyttä. Se on mahdollistanut sen, että nyt me

voimme satsata enemmän. Joka vuosihan me satsataan edelleenkin valtaosa mei-

dän voitostamme yrityksen kehittämiseen. Kyllähän meilläkin on keskusteltu erilai-

sista rahoitusvaihtoehdoista, mutta toistaiseksi tämä kasvu on pystytty synnyttä-

mään kassaperusteisesti. On ollut aikoja, jolloin mietimme, että pitäisikö osakkai-

den kukkarolla käydä, mutta ei ole tarvinnut.”

Suhtautuminen työntekijöihin

Työntekijät määrittävät itse työaikansa, eikä pitkä työpäivä ole itsetarkoitus.

Jorma Vartia: ”Meillä on kaksi asiaa, jotka me teemme eri lailla kuin muut. Toinen

on tämä asiakaslupaus, josta on edellä jo paljon kerrottu ja joka on tällä alalla poik-

keuksellinen. Jos Fondiaa katsotaan työntekijän näkökulmasta, niin olemme mei-

dän kokoluokkamme toimijoissa poikkeava myös siinä, miten suhtaudumme työn-

tekijöihimme.

Meillä on hyvin paljon osa-aikaisia työntekijöitä ja meille se on ollut ok. Ihminen voi

yhtälailla tehdä kolme tai viisi päivää todella hyvää työtä. Se, mikä usein jopa tii-

vistää tekemistä on itse asiassa lyhempi työaika. Se myös uudistaa ihmistä. Emme

näe ongelmana sitä, että ihminen ei ole joka päivä töissä, vaan rakennamme asia-

kastiimit, jota kautta asiakas saa palvelua joka päivä, mutta saman työntekijän ei

tarvitse olla joka päivä saman asiakkaan käytössä. Toinen seikka on se, että meillä
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ei ole partnereita, vaan jokainen asiakas saa suoraan sen tiimin, joka heille työs-

kentelee. Siinä ei ole väliporrasta, joka nostaa hintaa asiakkaalle. Siihen ei siis luoda

ylimääräistä, korkeasti palkattua kerrosta.  Työtekijöille on myös motivoivampaa

olla tekemisissä suoraan asiakkaan kanssa.  Sitten meillä on työaikapankki. Tällä

alalla perinteisesti niin asianajo- kuin lakiasiantoimistoissakin kaikki juristit ja var-

masti myös partnerit tekevät erittäin pitkää päivää. Me emme usko, että päivän

pituus on positiivinen asia kenellekään, ei asiakkaalle eikä työntekijälle. Ihminen

väsyy, perhesuhteet kärsivät ja hänen fyysinen sekä henkinen kuntonsa kärsii.

Meillä tehdään normaalia työviikkoa.  Aika ajoin täytyy venyttää työtä vaikka kes-

kellä yötä ja me teemme sen. Me pidämme huolta siitä, että kun projekti loppuu,

niin työntekijä pitää vapaana ne tekemänsä ylityöt, niin että hän palautuu. Emme

kannusteta sellaiseen ylisuoriutumiseen, että pitkää työpäivää tekevä on arvokas

henkilö. Hyvän työntekijän mittana on hyvä työsuoritus. Tällainen työntekijäarvo-

lupaus on poikkeuksellinen.”

Kannattavuus

Fondia on kannattava, mutta se ei pyri asianajotoimistoille tyypilliseen huippu-

kannattavuuteen.

Jorma Vartia: ”Emme ole tehneet tappiota kai vielä kertaakaan - sillä tavalla halli-

tus on minut ohjeistanut, ettei tappiota saa tehdä. Kannattavuus varmasti kasvaa.

Tällaisella palvelualalla pystyy erittäin hyvin tekemään myös pienille yrityksille la-

kipalveluita ja tuotteita sanotaanko noin 10 - 20 prosentin liikevoittotasolla. Sel-

laista 30 - 50 prosentin tasoa, mitä tällä hetkellä asianajotoimistot tekevät, emme

tavoittele. Me haemme järkevää hyvän palveluyrityksen kannattavuustasoa, joka

on jossain viiden ja viidentoista sanotaan korkeintaan kahdenkymmenen prosentin

tasolla. Kahdenkymmenen prosentin taso edellyttää jo tuotteistusta ja osittaista

tällaista softa- ja työkaluliiketoimintaa. Siinä kustannukset ja voitot ei ole välttä-

mättä sopusoinnussa, kun tekee oikeat investoinnit. Liikevoitto voi silloin tulevai-

suudessa olla paljon suurempi.
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Me haemme sellaista järkevää hyvää kannattavuutta ja kasvua edelleen ja ennus-

teemme vuosille 2013 - 2015 tähtää 25 - 30 prosentin kasvuun. Me jaamme meidän

kaikki lukumme henkilöstölle joka kuukausi eli henkilöstö tietää ihan samat asiat

yrityksen kannattavuudesta ja liikevaihdosta ja kustannuksista kuin hallituskin,

mikä on poikkeuksellista.”

Omistusrakenne

Fondian omistajuusrakenne on alalle täysin poikkeuksellinen – kuka tahansa työn-

tekijä voi olla osakkaana.

Jorma Vartia: ”Perinteisestihän tällä alalla ovat isommat yritykset partnerivetoisia

ja tietyt ihmiset omistavat sen yrityksen ja tietyt ihmiset ovat töissä siellä. Me

olemme täällä paljon lähempänä tällaista perinteisestä yrittämistä ehkä juuri tä-

män historiankin takia. Marianne ja Johan ovat kertoneet, että meillä on tämä nel-

jän yrittäjän ryhmä, jolla on selkeä iso omistajuus tässä yhtiössä, mutta sen lisäksi

tässä vuosien aikana on tarjottu kaikille työntekijöille mahdollisuus merkitä pieniä

osakkuuksia tästä yhtiöstä. Pyrimme siis poikkeukselliseen omistajarakenteeseen,

jonka mahdollistaa se, että emme ole asianajajaliiton jäseniä, koska asianajaja-

liitto säätelee, että vain asianajajat voivat olla osakkaina yhtiössä.  Kun emme ole

asianajajaliiton jäseniä, niin meillä mm. asiakaskahvilan työntekijällä on osakkuus.

Tällainen on täysin poikkeuksellista tällä alalla ja on aivan käsittämätöntä, että

kahvilatyöntekijälle voidaan antaa osakkuus tämän alan yrityksestä.”

Ainutlaatuisuus

Fondia on ainutlaatuinen, sitä ei voi kopioida.

Jorma Vartia: ”Fondia on niin erilainen kuin muut ja me teemme tätä monella eri

tasolla, mikä tuo todella mielettömän haasteen, mutta myös suojan kilpailulta.

Vaikka joku kopioisi meidän yksittäisen tuotteemme, koska niissä ei ole mitään niin

uniikkia, ettei niitä voisi kopioida, on koko Fondian kopioiminen lähes mahdotonta.

Olemme menneet niin pitkälle näiden kaikkien eri polkujen kautta ja tässä on niin
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monta ’streamia’, että se tekee tästä todella ’makean’. Olemme uskoneet siihen

aika lailla alkuperäiseen asiaan jo silloin 2004-2006 ja viimeistään 2007 olleisiin

asioihin. Niihin asioihin on uskottu ja niitä on viety eteenpäin, ne ovat haarautuneet

ja jalostuneet ja kehittyneet.”

Johan Hammarén: ”Tämä on Fondian ’DNA’, joka on levinnyt yhtiön sisällä niin, että

siitä on syntynyt yrityksen oma kulttuuri. Tämä on tietynlainen intohimo. Jos jotain

pitäisi Fondiassa muuttaa, niin eihän sitäkään pysty enää tekemään, koska tämä

on mikä on. Kun miettii muita vastaavia yrityksiä niin niissä voi tehdä aika isojakin

muutoksia, mutta Fondiassa perusta on niin kova ja DNA niin vahva, että fondialai-

set uskovat niihin asioihin.”

Jorma Vartia: ”Tosi makeaa on se, että kun katson meidän Ruotsin toimistoamme,

niin joskus tuntuu siltä, että Ruotsin organisaatiomme uskoo tähän Fondian tari-

naan jopa vahvemmin kuin me itse. Heidät on ikään kuin aivopesty tähän. He tuo-

vat meille jo nyt muutaman kuukauden toiminnan jälkeen monia hyviä, uusia aja-

tuksia.”

Olennaisimmat yrityksen kasvuun ja kehitykseen vaikuttaneet tekijät

 Uudenlainen ja ainutlaatuinen tapa tarjota lakipalveluja

 Tuotteiden ja palvelujen kohdentaminen startup- pk-yrityksille

 Markkinoiden onnistunut segmentointi

 Hallittu kansainvälistyminen

 Toimiminen pääsääntöisesti tulorahoituksella

 Edistyksellinen työntekijäarvolupaus

 Poikkeuksellinen omistajuusrakenne – kuka tahansa työntekijä voi olla osak-

kaana

Epilogi (12.12.2014 Marianne Saarikko-Janson)

"Fondia on monella tavalla muuttunut haastatteluajankohdan jälkeen. Tärkeim-

pänä voi mainita, että uusi toimitusjohtaja Salla Vainio aloitti maaliskuussa 2014.
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Hänen johdollaan on määritelty Fondialle uutta strategiaa, jota parhaillaan toteu-

tetaan. Fondia keskittyy nyt mm. LDaaS (Legal Department as a Service) -palve-

luunsa, eli asiakkaidensa lakiasioiden kokonaisvaltaiseen hoitoon kiinteällä hin-

nalla.”
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Kuva 13: Fondia Oy, liikevaihdon kehitys 2003 – 2013 (1000 €)

Kuva 14: Fondia Oy, liiketoiminnan tulos ja tilikauden tulos 2003 – 2013 (1000 €)
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4.4 Footbalance System Ltd

Outi Hägg

Toimiala: 32501 Lääkintä- ja hammaslääkintäinstrumenttien ja tarvikkeiden val-

mistus

Haastateltu henkilö: Erkki Hakkala, yrityksen perustaja ja yhtiön hallituksen jäsen

Gasellitarina kertoo Footbalance Systems Ltd:n alkuvaiheista, yrityksen kehityk-

sestä ja nykytilanteesta. Tarina perustuu Erkki Hakkalan haastatteluun ja muuhun

yritystä koskevaan materiaaliin.

Footbalancen menestystekijät

Footbalancen kasvutarinan menestystekijät voisi kiteyttää muutamaan tekijään:

 Yrittäjän vahva missio ja usko omaan ideaan sekä intohimoinen työskentely-
tyyli

 Vahvaan ammattiosaamiseen perustuva ja arjen haasteista nouseva liiketoi-
mintamahdollisuus ja innovatiivinen liikeidea

 Liiketoimintaan on valjastettu parhaat osaajat kuhunkin tehtävään
 Yritys on osannut hyödyntää yrityskehityspalveluja ja julkisia rahoitusinstru-

mentteja
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Footbalancen syntyhistoria

Yrityksen syntyhistoriaa ja siihen vaikuttaneita tekijöitä tarkastellaan seuraavassa

perustuen yrityksen websivuilla julkaistuun materiaaliin sekä yrityksen perustaja

fysioterapeutti Erkki Hakkalan haastatteluun.

Footbalancen innovatiivinen liikeidea syntyi käytännön haasteesta, miten ehkäistä

alaraajaongelmia ja miten auttaa ongelmista kärsiviä helposti ja kustannustehok-

kaasti. Tarjolla olevat palvelut olivat hitaista ja kalliita. Liikeidea perustuu yrityksen

perustajan fysioterapeutti Erkki Hakkalan työkokemukseen, vahvaan ammatilli-

seen osaamiseen ja näistä aineksista syntyneeseen keksintöön.

Fysioterapeutti Erkki Hakkala keskittyi valmistuttuaan erityisesti alaraajaongel-

miin. Keksijänä ja kehittäjänä tunnettu Hakkala ei tyytynyt suorittamaan vain päi-

vittäistä työtään, vaan näki tehtäväkseen hoidon kehittämisen nykyaikaisemmaksi

ja asiakkaita paremmin palvelevaksi. Hakkala perusti Diacorin lääkäriasemalle ala-

raaja-analyysi-yksikön, mutta takaraivossa kyti edelleen ajatus vieläkin suoraviivai-

semmasta tavasta hoitaa ja auttaa. Ihmisten hyvinvointia parantavia keksintöjä on

tullut ja tulee jatkuvasti, mutta jalat olivat suurilta osin jätetty omaan arvoonsa.

”Fysioterapeuttina ja ammattilaisena Hakkala tiesi, että vaikeat virheasennot vaa-

tivat koulutetun ammattilaisen suorittaman tutkimuksen. Hakkalan huoli koskikin

sitä valtaosaa väestöstä, ketkä eivät tunne kipua eivätkä siten ymmärrä tarvitse-

vansa apua, joka ennaltaehkäisisi ongelmien syntymisen tulevaisuudessa, ja jo nyt

parantaisi päivittäisen liikkumisen mukavuutta. Tämä vaatisi yksilöllisen pohjalli-

sen joka olisi helppo ja nopea valmistaa, ja joka olisi asiakkaalle kohtuuhintainen.”

”Tuhansien tuntien kehitystyö ja tuotteen testaus yli 3 000 alaraajapotilaalla tuotti

vihdoin tuloksen, Footbalance-jalka-analyysilaitteiston, joka mahdollisti jalkojen

analysoinnin ja täysin räätälöityjen dynaamisten pohjallisten teon nopeasti ja edul-

lisesti. Vuosien työ oli saavuttanut ensimmäisen välietappinsa: räätälöidyt pohjal-

liset oli tuotu kaiken kansan saataville.”
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Yrityshautomo auttaa alkuun

Yrityshautomon merkitys Footbalancen kohdalla oli kolmiulotteinen: hautomo

tarjosi tiloja ja yritysneuvontaa sekä mahdollisuuden päästä yhteistyöhön luovan

alan toimijoiden kanssa.  Hautomoaika avasi myös mahdollisuuden päästä rahoit-

tajien puheille. Footbalance on hyödyntänyt hautomopalveluita monella tapaa ja

yritys on saanut käynnistämistukea sekä muuta julkista rahoitusta mm. Tekesiltä

ja Keksintösäätiöltä.

”Kun aloitin yrittäjänä, selvittelin asioita. Hakeuduin Arabianrannan hautomoon.

Syynä oli se, että koin designin tärkeäksi ja ajattelin, että Taikin ympäristössä voisi

saada siihen ideoita. Osittain tämä toteutuikin, ympäristössä on paljon luovia ihmi-

siä. Tein yhteistyötä muiden Arabuksen yritysten kanssa. Yksi oli Leikki Media (ny-

kinen Massive Helsinki; kirjoittajan lisäys) [..]. Se teki meidän ensimmäisen yritysvi-

deon, joka taitaa olla edelleen meidän webbisivuilla. He tekivät todella hyvää duu-

nia. Videossa haettiin teknistä lähestymiskulmaa, kerrottiin jalka-analyysistä. Se oli

hauska projekti, joka tehtiin 2007. Video on ollut monta vuotta webissä. Ihmisiä ei

palkattu varsinaisesti Taik-ympäristöstä, mutta luova ilmapiiri oli yritykselle tärkeä

ja sen halusin.

Hautomon muu tuki oli sitä, että sieltä sai sparrausta liiketoimintasuunnitelman

kehittämiseen ja rahoituksen hakemiseen. Yritys sai ohjausta rahoituksen hakemi-

seen ja hoitamiseen, vaikkei varsinaisesti tehty mitään rahoitushakemusta. Hauto-

moon mentiin 2003. Oltiin siellä maksimimäärä ja yksi vuosi lisäaikaa eli oltiin aika

pitkään siellä. Eikä sen jälkeenkään haluttu lähteä kauas, viihdyttiin tällä alueella.

Hautomo oli 153:ssa ja nyt ollaan 135:ssa eli edelleen ollaan ihan lähellä hauto-

moa.  Hautomosta irtautuminen oli oikea-aikainen, oltiin saatu toiminnat siihen

vaiheeseen. Silloin en ollut enää yksin, vaan oli kavereita auttamassa, mukana toi-

minnassa.
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Halusin hautomoympäristöön, koska katsoin, että oma yritystoimintani oli niin eri-

tyyppistä yrittämistä. Yritys- ja tuoteidea oli selkeä jo silloin, kun tulin hautomoon.

Oli enemmän idean toteutusta. Strategiakin oli aika selkeä sekin, vaikka käytiin sitä

hautomossa läpi ja sparrattiin. Edelleen mennään aikalailla sen mukaan vielä,

kaikki elementit ovat edelleen mukana. Ja järjestyskin oli selkeä eli ensin urheilu-

puoli ja ensin Intersport, kun se on iso ketju jne.  Hautomossa sparrattiin ja mietit-

tiin, onko ajatukset järkeviä. Ja ne olivat järkeviä. Laskelmat olivat yrittäjämäisesti

ylioptimistisia, niitä sparrailtiin. Mutta yrittäjän pitääkin olla huikean optimistinen.

Siihen tulee paljon kolhuja jossain vaiheessa.

Verkostoituminen, kansainvälistyminen – eivät tulleet hautomon kautta. Antilla

oli siinä iso rooli, Gap-ohjelma löytyi Tekesin kautta, Tekes suositteli sitä.”

Alusta asti maailmalle

Footbalance on heti alusta asti lähtenyt valloittamaan maailmaa intohimolla ja pe-

räänantamattomuudella yhteistyössä parhaiden asiantuntijoiden kanssa. Footba-

lancen liiketoimintamahdollisuus perustuu ainutlaatuiseen innovatiiviseen keksin-

töön, joka on alusta asti suojattu hyvin patentein. Yrittäjä on käyttänyt noin neljä

vuotta liiketoimintamahdollisuuden luomiseen sekä liikeidean jatkokehittelyyn

mm. laajennettavuus globaaleille markkinoille, palvelukonseptin luomiseen ja hio-

miseen sekä varsinaisen tuotteen kehittelyyn. Työ jatkuu yhä eli yritys laajentaa

markkina-alueitaan sekä kehittää uusia tuotteita. Työ on ollut hyvin järjestelmäl-

listä ja alusta asti yhteistyökumppanit on valittu parhaista osaajista. Yrittäjä itse on

oivaltanut ”pysyä lestissään” eli sillä asiantuntemuksen alueella, mikä hänellä on

fysioterapeuttina. Asianosaiset kuten osakkaat, yhteistyökumppanit, rahoittajat

on sitoutettu liiketoimintaan ja yhteistyö perustuu luottamukseen.

”Yrityksen tuotteet on niin hyvin patentoitu, ettei kilpailijoita ole. Ei ole piraatteja.

Me tunnetaan meidän asiakkaat ja kun konseptiin liittyy laitteisto, se olisi vakava

sopimusrikkomus, jos asiakas ostaisi meidän ohi. Me on kehitetty laitteistot ja sof-

tat itse.
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Ensimmäinen toimitusjohtaja palkattiin 2009 – siihen asti olin itse toimitusjohtaja.

Mutta se ei ollut minun ydinosaaminen, oikeat ammattilaiset pitää olla oikeissa

paikoissa, koska silloin on parhaat mahdollisuudet onnistua. Yrittäjänä en koe että

pitäisi roikkua tietyssä tehtävässä, vaan olen pystynyt luopumaan. Annan mielel-

läni ohjaimet Tomille. Uskon vahvasti että hän tuo yritykseemme järjestelmälli-

syyttä ja johtajuutta jota tarvitaan, kun kasvamme kasvuyrityksestä tunnetuksi ja

arvostetuksi yritykseksi alallamme.”

Rahoittajat löytyivät yrityksen alkutaipaleella Tekesistä ja Keksintösäätiöstä. Yrit-

täjä onnistui markkinoimaan ja vakuuttamaan rahoittajat ideastaan hyvän visuaa-

lisen esittelymateriaalin avulla. Tekesin tarjoama rahoitus nuorelle innovatiiviselle

yritykselle on ollut tärkeää ja se on mahdollistanut nopean kasvun kansainvälisillä

markkinoilla.

”Menin jo ennen varsinaista tuotetta mainostoimistoon. Esittelin idean ja halusin,

että tehdään hyvä esittely, kun ymmärsin, että monille tahoille pitää kertoa ide-

asta. Jotta pystyn vakuuttamaan jo siinä vaiheessa, kun ei ollut varsinaista tuo-

tetta. Tekes tuli mukaan niin, että menin ensin Keksintösäätiöön. Tapasin tekesläi-

siä yritysmessuilla. Sitten marssin Tekesiin ja he uskoivat siihen. Tekes antoi ensim-

mäisen rahoituksen IPR-oikeuksiin.

Sitä kautta alettiin kehittää tuotetta eteenpäin. Sen jälkeen olen ollut Tekesin asi-

akkaana pitkään. Tekes on ollut tärkeä, ja suhde on toiminut hyvin. Ilman Tekesiä

ei oltaisi tässä vaiheessa. Yritys on käynyt läpi kaikki vaiheet NIY:ssä [Tekesin ra-

hoitus nuorille innovatiivisille yrityksille liiketoiminnan kokonaisvaltaiseen kehittä-

miseen (kirjoittajan lisäys)] – rahoituksen kannalta se on ollut tärkeä, avattiin kv-

toimintaa. Etupainotteisia kuluja kuitenkin on, kuten kaikilla kasvuyrityksillä. Ra-

hoitusneuvottelujen kannalta oli tosi suuri merkitys, että meillä oli nuorten innova-

tiivisten yritysten rahoitus. Kun tiedettiin, että siinä on selkeät kriteerit, että sinne

pääsee, se auttoi rahoitusneuvotteluissa paljon.”
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Kasvu tuo haasteita – kriisien kautta uuteen nousuun

Footbalance on kasvattanut liikevaihtoaan ja henkilöstöään nopeasti, eikä kriiseil-

täkään ole vältytty. Kasvun on mahdollistanut TEKESin tuki ja hyvät ja asiantunte-

vat yhteistyökumppanit eri liiketoimintaosaamisen alueilta. Ongelmia on tullut kas-

vun myötä eteen mm. tuotannon volyymeiden riittämättömyyden kanssa ja logis-

tisissa ratkaisuissa. Näistä ongelmista on kuitenkin selvitty jälleen parhaiden asian-

tuntijoiden avulla. Footbalancesta on kasvanut myös pääomasijoittajia kiinnostava

kohde.

”Tämän vuoden liikevaihto on 7 miljoonaa ja viime vuonna oli 3,6. Siinä on aika-

moinen hyppy, kasvettiin. 2011 oli hankala vuosi, tuotanto ja logistiikka tökkäsi pa-

hasti, ei saatu tavaraa riittävästi liikkeelle. Normaaliliiketoiminnassa liikevaihto

olisi ollut korkeampi. Liikevaihto jopa laski tai pysyi oikeastaan samana 2010–2011.

Ensimmäiset tuotteet myytiin 2007. Siinä vaiheessa oltiin jo pois hautomosta.

Liikevaihto oli 800 000 dollaria 2008, 2.6 miljoonaa dollaria 2009, 8.2 miljoonaa

dollaria 2010. Vuonna 2011 sakkasi, oltiin kasvettu liian nopeasti resursseihin näh-

den, silloin liikevaihto oli 4,8 miljoonaa dollaria. Nyt liikevaihto on noussut 9.12 mil-

joonaan ja ensi vuonna päästään 13 miljoonaan dollariin.

Tuotanto on ulkoistettu – aihiot valmistetaan Espanjassa ja Kiinassa. Logistiikka-

ongelmat on nyt saatu ratkaistua, oli isoja ongelmia. Mutta palkattiin Vesala No-

kialta. Hän vastasi Nokialla yhden alueen sourcingista ja logistiikasta. Vuoden 2009

vaikeuksien syyt tiedettiin. Oli kaikenlaisia ongelmia, joita ratkottiin. Tehtiin muu-

toksia, mm. toimitusjohtaja vaihtui. Oli hyvä, että uudistuttiin kriisin kautta. Tulee

kaikille yrityksille jossain vaiheessa. Voi olla parempi, kun tuli alkuvaiheessa.

”Ruotsalainen pääomasijoitusyhtiö Scope sijoitti Footbalanceen vuonna 2010. Si-

joitus mahdollistaa kansainvälistyvän yrityksen entistä nopeamman laajenemisen

maailman markkinoille. Pohjallisemme ovat tänä päivänä myynnissä 20 maassa

yli 700 liikkeessä, ja lisää tulee viikoittain.”
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Yrityksen tuotekehitys ja palvelukonseptien kehittely jatkuu yhä. Asiakkaan tarpeet

ovat ensimmäisellä sijalla yrityksen toiminnassa. Usko liiketoiminnan laajenemi-

seen on edelleen vahva.

”Suunnitteilla on myös lisätä älyä pohjallisiin, yksi uusi tuote on jo lanseerattu, läm-

pöpohjallinen, jossa on mukana oma energialähde.

Haluamme tarjota maailman jokaiselle 13 miljardille jalalle hyvinvointia edistävän

yksilöllisesti muotoillun pohjallisen.”
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Kuva 15: Footbalance System Oy, liikevaihto 2004 – 2013 (1000 €)
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Kuva 16: Footbalance System Oy, liiketoiminnan ja tilikauden tulos 2004 – 2013
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”Yrittäjyys on peliä.”

4.5 Frozenbyte Oy

Mervi Rajahonka

Toimiala: 58210 Tietokonepelien kustantaminen

Tässä luvussa kerrotaan Frozenbyten kehitystarina.  Kuvaus pohjautuu Lauri Hy-

värisen ja Joel Kinnusen haastatteluun 13.11.2012 sekä yrityksestä saatavilla ole-

vaan julkiseen materiaaliin.

Frozenbyte on riippumaton pelinkehittäjä, joka keskittyy pelien laatuun. Kaikki Fro-

zenbyten pelit ovat omin varoin itse kehitettyjä. Yritys ylläpitää luovaa, hyvän olon

kulttuuria. Frozenbytelle ykkösasia on pelien laatu ja hyvinvoiva joukkue, ja talou-

dellinen puoli ja tiukat määräajat jätetään takapenkille. Intohimoinen kehitys on

luonut kaksi hyvän vastaanoton saanutta pelisarjaa - Shadowgroundsin ja Trinen.

Intohimosta peleihin ja korkeatasoiseen grafiikkaan

”Kaikki tutut hautomon ajoilta ei ole onnistuneet piilottamaan yllätystä, että me
ollaan päästy tähänkin asti.”

”Kaikki firmat on omanlaatuisia. Varsinkin pelialalla. Peliyrityksellä on oma kokki ja

merinäköala kolmikerroksisten verhojen takana. Siltikin me ajatellaan, että me ol-

laan omalaatuisista omalaatuisimpia. Meillä on erikoisuuksia, muun muassa mei-

dän firmalla on pakettiauto. Me muutettiin Kuusisaareen helmikuussa ja paketti-

autolla on ajettu paljon. Kiinteistö oli ollut 3,5 vuotta tyhjillään. Lähellä ei ole lou-

naspaikkoja, mutta me palkattiin oma kokki jo kaksi vuotta sitten ja nyt me halut-

tiin nimenomaan löytää tilat, joissa on oma keittiö. Meillä on terveelliset ruoat:
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puuroa aamupalana, välipaloja ja lounasetu, josta ihmiset maksaa veron. Edelli-

sessä paikassa oli lounaspaikat lähellä, mutta lounaaseen meni pitkä aika ja syötiin

hätäisesti, eikä se ollut päivän kohokohta. Kustannukset tästä nykyjärjestelystä on

suurin piirtein samat, mutta tämä on helppoa. Kuulin tämän idean jo vuonna 2004;

joku yritys oli käyttänyt tätä 2000-luvun huumassa. Kokki palkattiin vasta vuonna

2010, koska se vaati firmalta tilannetta, jossa pystyttiin palkkaamaan. Meillä on

myös oma siivooja, joka tekee muutakin, hän on ilmainen parturi, koska hänellä on

parturikoulutus. Muutossa tuli myös tiloja, joita ei käytetä. Uima-allas tuli bo-

nukseksi. Pihakin on bonusta, vaikkei tiedetä, mitä sille tehtäisiin. Muuri on hyvä ja

siitä vitsaillaan, että laitetaan piikkilankaa päälle vaan.”

”Me on erikoistuttu korkealaatuiseen grafiikkaan ja grafiikkaan tulee virheitä päi-

vänvalolla. Grafiikan teko vaatii tasavalaistusta.  Yleinen tapa on, että kun tullaan

uuteen tilaan, laitetaan jätesäkit ikkunoihin. Meillä on merinäköala kolmikerroksis-

ten verhojen takana, koska me tykätään katsoa pelejä tykillä. Helmiä sioille.”

”On otettu nyt käyttöön myös etätyömahdollisuus, mutta toimisto on kiva. Etätöitä

tekee vain muutama, joka tulee Itä-Helsingistä tai on osa-aikainen. Julkinen lii-

kenne ei ole tänne kaikista parhain. Se oli merkittävä menetys verrattuna aiem-

paan. Muissa toimistoissa on ollut metro. Itähelsinkiläisille varsinkin tämä on huo-

nompi, mutta toisaalta espoolaiset pääsee paremmin. Aluksi parkkeerattiin pi-

haan, mutta siitä ei tullut mitään ja sovittiin, että kaikki parkkeeraa kadulle. Katu

täyttyy, kun vähitellen jengi ymmärtää ostaa autoja. Edellisessä paikassa oli 2 park-

kipaikkaa. Edellinen toimisto oli siirtymävaihe, 8 ihmistä tuli autolla, nyt täällä on

16 autoa. NBC:stä ei löytynyt parkkipaikkoja ollenkaan.”
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Yrityksen perustaminen

Alkuun lähdettiin niin, että olin lukiossa tehnyt kaverin kanssa pieniä pelejä, mutta

ne eivät koskaan valmistuneet. Sovittiin sitten, että armeijan jälkeen aletaan tehdä

tosissaan pelejä. Kun päästiin pois intistä lauantaina, sunnuntaina kannettiin ko-

neet mun kämppään. Olin just täyttänyt 20 vuotta ja toinen kaveri oli 19-vuotias.

Tämä oli vuoden 2001 heinäkuussa. Saman vuoden lopulla perustettiin osakeyhtiö,

jotta saataisiin lisää uskottavuutta. Mentiin kaupparekisteriin ja sanottiin, että

”yksi osakeyhtiö, kiitos”. Se katsoi tosi pitkään, että oi vitsi, taas tällaisia. Tosin taisi

olla jo arkipäiväistä silloin, että tulee tällaista jengiä. Kun ne oli toipunut siitä, niin

ne valisti, että pitää täyttää lomakkeet ja pitää järjestää perustamiskokous ja

muuta pientä. Saatiin sitten se yhtiö muutaman kuukauden väännöllä perustettua-

kin. ”

”Kun saatiin paperit kuntoon, meillä oli osakeyhtiö ja alettiin miettiä että mitäs sit-

ten. Tehtiin alussa juttuja etänä ja minun kotoa käsin. Sitten muutettiin äidin kella-

riin vuoden 2003 kesällä. Tehtiin paljon, mutta saatiin aikaan vähemmän. Joel liittyi

mukaan vuoden 2002 keväällä, jolloin tuli enemmän uutta porukkaa. Yritettiin

saada opinnotkin etenemään, mutta niiltä ajoilta kukaan ei ole valmistunut. Muu-

tamat on ihan lopettaneetkin.”

”Tänne valikoituu ihmisiä, joille tämä on kutsumusammatti. Aina ei ole ollut help-

poa ja kivaa, mutta kun homma sujui ja saatiin pelejä valmiiksi, monella innostus

opintoihin tipahti. Tämä ihan sen takia, että suurelle osalle ei ole opinnoista mitään

hyötyä työssä. Yliopistojen kursseista ei ole juuri mitään hyötyä. Opinnot on perus-

tasoa. Niistä ei ole hyötyä meille, jotka on viimeistään kymmenen vanhana aloi-

tettu tietokoneiden kanssa.”

”Alalla on kova harrastuneisuus. Pelialalle hakeutuu lahjakkainta porukkaa, joilla

on sydän mukana ja he pärjäisivät kyllä missä vain muuallakin. Me ei kilpailla pal-

koilla. IT-ala maksaisi paljon enemmän. Ei me makseta ihan nälkäpalkkakaan,

mutta me kilpaillaan sillä, että ihmiset haluaa tehdä pelejä. Me halutaan – ja var-

masti muutkin pelifirmat – pitää ihmisistä huolta keskimääräistä enemmän.”
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Hakeutuminen hautomoon

”Kun piti päättää, noustaanko uudelle tasolle vai lopetetaanko, muutettiin äidin

kellarista hautomoon. NBC:llä oli hyvä sijainti ja sen tilojen joustavuus mahdollisti

henkilöstön kasvun. Hautomossa opittiin, mitä liikevaihto tarkoitti ja opeteltiin pyö-

rittämään osakeyhtiötä. Oma ruokahuolto toimi jo silloin.”

”Vuonna 2003 oltiin kellarissa arkipäivät yhdeksästä viiteen. Siellä oli hometta ja

hämähäkkejä ja yksi kissa. Homeiset kohdat peitettiin pressulla. Kun mentiin syk-

syllä koulun penkille ja yliopistolle, juttua ei saanut etänä enää toimimaan, kun oli

mukana 7 äijää. Silloin alettiin katsoa hautomoa. NBC:llä oli hyvä sijainti ja sen toi-

mialana oli myös IT. Pistettiin sinne hakemus ja aloitettiin siellä 2.1.2004. Se oli

kehitystä – ja oli tärkeää omalle väellekin kommunikoida, että ollaan tosissaan.

Siinä vaiheessa piti päättää, lopetetaanko tähän vai ollaanko tosissaan eli nous-

taanko seuraavalle tasolle vai lopetetaanko.”

”Vaikka oli ollut vain homeinen kellari eikä saatu palkkaa, ruokahuolto oli jo silloin.

Hautomossakin jatkui ruokahuolto yli 2 vuotta, tein pinaattilettuja ja ranskalaisia

ja nakkeja mikrossa. Veloitin siitä euron tai kun Alepan hinnat nousi, 1,5 euroa.

Mikrokamalla elettiin. Muutaman kerran savu nousi ja jossain vaiheessa hautomon

porukka otti sulakkeenkin pois. Mutta ihmiset kyllästyi minun ruokiin ja alkoivat

käydä lounaspaikoissa. Viiteen vuoteen ei ollut sitten ruokapalvelua.”

”Hautomon aikaan 12 tyyppiä tuli mukaan aika nopeasti eli kesällä 2004 meitä oli

jo 12. Aloitettiin hautomossa 30 neliöllä. Pidettiin kai meteliä niin, että naapurit

muutti pois ja saatiin niiden tilat. Lopussa meillä oli 3 huonetta eli 84 neliötä. Lepo-

tila oli ikkunattomassa varastossa. Silloin oli 20 henkeä, eli alle 3 neliötä per hen-

kilö.”

”Me oltiin NBC:ssä vuoden 2007 kesään saakka eli 3,5 vuotta. Kaksi vuotta oli suo-

situs, mutta me otettiin aikamme. Me opeteltiin ensin tekemään pelejä. Ja kun

alalla ei ollut kotimarkkinoita, piti opetella myymään ulkomaille. Sitten verottaja
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kyseli ja huomattiin, että aijaa, on velvoitteita sen pyörittämisessä. Eli sitten ope-

teltiin pyörittämään osakeyhtiötä. Mulle valkeni vuonna 2005 tai 2006, mitä liike-

vaihto tarkoittaa. Mentiin siis vähän perse edeltä puuhun. Oltiin silloin hautomos-

sakin sisäänpäin kääntyneitä: mentiin vaan huoneeseen ja suljettiin ovi eikä kyselty

hautomon porukoilta mitään. Ne ei osanneet tyrkyttääkään apua. Eivät kai olleet

vielä niin tyrkkyjä siihen aikaan kuin nyt, joten tuki jäi tosi vähälle. Mutta siitäkin

oli hyötyä, kun kertoivat mitä liikevaihto tarkoitti. Se auttoi bisneksen pyörittämi-

sessä. Mutta ei meillä mitään vaihtoa ollutkaan ensimmäiseen neljään vuoteen,

joten ei se ollut relevanttiakaan. NBC:stä ostettiin kirjanpito aikoinaan. Tehtiin yksi

projekti, kännykkäjuttu.”

”Hautomovaiheessa opittiin perusteet, miten firmaa pyöritetään. Löydettiin tilat ja

toisemme. Suuri hyöty oli, että saatiin tilat ja niissä oli myös jouston varaa niin, että

saatiin tuplattua tilat. Ei ollut liian byrokraattista. Me vain sanottiin, että tarvitaan

lisää tilaa, kun tilaa oli vieressä vapautumassa. Enemmänkin olisi voinut käyttää

palveluja, mutta senaikainen ymmärrys ei olisi riittänyt enempään. Se oli pakollinen

kasvuvaihe, mikä me tarvittiin. Kaikki tutut hautomon ajoilta ei ole onnistuneet pii-

lottamaan yllätystä, että me ollaan päästy tähänkin asti. Aina on yhtä hauskaa ju-

tella niiden kanssa.”

”Hain kauppiksen mentorisysteemistä mentorin, kun me muutettiin pois. Se oli hyvä

liike ja hän on vieläkin meidän hallituksessa. Jakke Peltonen pyöritti hautomoa, kun

me oltiin hautomossa, Marika tuli kun oltiin lähdössä.”

”Hautomosta muutettiin Kalasatamaan ja siellä meillä oli aluksi 321 neliötä ja myö-

hemmin 380 neliötä. Sinnekin ängettiin porukkaa, eli maksimissaan siellä oli ehkä

yli 40 henkeä. Me on aina nelinkertaistettu tila, kun on muutettu. Nykyään meillä

on 1300 neliötä ja 52 ihmistä. Vielä mahdutaan siis hyvin. Meidän vakiotehokkuu-

della tänne mahtuu yli 100 henkilöä. On jo nyt rekryttykin uutta väkeä, mutta me

ei haluta kasvaa täältä ulos, kun tämä on kiva paikka.”
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Alihankinnasta itsenäiseen toimintaan

”Rovio oli samaan aikaan NBC:ssä ja sen kanssa tehtiin kaikenlaista. Alihankintaa

tehtiin paljon, mutta sitä me ei osattu eikä se kiinnostanut, joten ne hommat oli

tuhoon tuomittuja. Me ollaan ihan sikasurkeita myymään paitsi sillä, että ihmiset

itse näkee meidän pelit. Julkaisijoiden kanssa bisnes ei toiminut hyvin, ja parhaim-

millaan on saatu kahdenkymmenen prosentin rahoitus julkaisijalta ja loput on itse

hommattu. Tosin Trine 1:n aikaan saatiin 40 prosenttia julkaisijalta. Viimeisen 4

vuoden aikana on saavutettu itsenäisyys niin, että rahoitetaan itse toiminta ja jul-

kaistaan pelit itsenäisesti. Se on kasvava trendi alalla, vaikka se onkin vielä harvi-

naista. Yleensä se joka julkaisee, myös rahoittaa.  Mutta me toimitaan omilla eh-

doilla ja halutaan korostaa omia tapoja.”

”Kun meni heikosti, vedettiin vyötä kireämmälle. Joelin kanssa on nyt 3 vuotta itse

nostettu palkkaa, sitä ennen oltiin 8 vuotta ilman. Aikoinaan oli vaikeaa. Vuonna

2004 saatiin jotain palkkaa, sitten tuli jo ongelmia. Kun Tekesiltä saatiin tukipäätös,

maksettiin palkkoja. Ehtona oli, että pitää itse hommata enemmän rahaa kuin Te-

kes laittoi ja silloin äiti lähti enkeliksi touhuun. Siinä on 20 pinnaa, 70 pinnaa nykyi-

sillä työntekijöillä, 10 pinnaa entisillä. Omistajia on yhteensä 25. Eli kun ei ole ollut

rahaa, on jaettu omistusta. Meillä ei ole ollut muuta rahoitusta koskaan, muuten

on säilytty itsenäisinä.”

”Vuosina 2006 - 2009 oli koko ajan rahat loppu. Varsinkin vuosi 2008 oli vaikea ja

tuhat kertaa neuvoteltiin, että saisi maksaa palkat myöhässä. Pahimmillaan palkat

oli myöhässä 4 kuukautta. Ihmiset tottui avoimuuteen. Suurin osa pystyi jousta-

maan. Monta vuotta mietittiin, mistä saadaan rahat. Lainattiin sukulaisilta, vingu-

tettiin sukulaisten luottokorttia. Tänä vuonna päästiin kunnolla vauhtiin. Trine 2,

joka tuli viime jouluna, on menestynyt hyvin, ja on päästy järkevään taloudelliseen

toimintaan. Velkoja on lyhennetty. Tekesin lainat erääntyy seuraavan 10 vuoden
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sisällä, sinne on velkaa jäljellä. Tekesin kanssa on ollut erittäin hyvä suhde. Finnve-

ralta on aikoinaan otettu lainaa ja sekin on melkein maksettu. Tuen suhde vaihtoon

on ollut terveellä pohjalla.”

”Nyt tulot tulee pelien myynnistä. Se on erityylistä tekemistä, kun ei haeta yhteis-

työkumppaneita väliin. Kanava ottaa pienen osuuden, meille tulee kaikki loput. En-

keliraha oli pientä, vaikka aikoinaan se oli elintärkeä. Hallituksessa on ollut oikeata

projengiä, ymmärtävät rahoitusta, mutta toisaalta ne tietää, että me ei haluta ke-

tään sanomaan meille, miten pitää toimia, ja siksi ei ole VC-rahaa eikä olla myy-

mässä. Eikä toisaalta olisi mitään ostettavaakaan. Ja kaikella on hintansa: kun me-

nee huonosti, VC:ltä ei saa rahaa tai sitä saa huonoilla ehdoilla. Nyt näyttää tosi

hyvältä, joten jos nyt onnistutaan tämä juttu pilaamaan, tehdään jotain tosi väärin.

Mutta aina voi tapahtua jotain meistä riippumatonta.”

”Mentoroinnilla oli iso merkitys. Timo Friman tuli NBC:n kautta. Hän on edelleen

hallituksessa ja toivottavasti jatkaa ikuisesti. Hallituksessa on protyyppejä, ihmisiä,

jotka ovat tehneet oikeata bisnestä. Nykyään me on tehtykin markkinointia ja

myyntiä, mitä ne on halunneet. On ollut positiivishenkisiä kokouksia. Jäsenet on

meitä 15 vuotta vanhempia, ne osaa neuvoa ja antaa ajatuksia, mitä pitäisi kehit-

tää. Ote oman kuplan ulkopuolelle säilyy. Aika monet pikkuyritykset on omassa

kuplassa.”

Arvolupaus

”Oman toimintamallin löytäminen vaatii aikaa. Toimialan muutos auttoi asiaa.

Huono myyjä menestyy huippulaadulla ja myymällä suoraan kuluttajalle netin

kautta.

”Mitä sitten tapahtui oli, että onnistuttiin tekemään niin hyviä pelejä, että ne alkoi

löytää yleisönsä laadulla. Ja kun tajuttiin, että on tällainen käsissä, alettiin panos-

taa myyntiin, tehtiin kampanjoita kanavien kautta. Markkinointiosasto laittaa net-

tiin tavaraa. Pelialalla suurin osa myynnistä tulee sitä kautta, että ihmiset kertoo

toisilleen. ”Word of mouth”, 60 - 70 prosenttia tulee sitä kautta. Siihen pääsee sillä,
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että peli on törkeän hyvä. Omana tavoitteena on olla kriitikoiden arvosteluissa Suo-

men paras peli. Nyt ollaan päästy 10 parhaan joukkoon, studiona 5 parhaan jouk-

koon.”

”Meidän arvolupaus on hinta-laatusuhteeltaan hyvä tuote maltillisella hinnalla. Se

että 15 euron hintaluokassa saa pelin, joka on arvoltaan 60 euron peli. Siis korkea

laatu edullisella hinnalla. Meidän tyyli on merkittävä tuotantobudjetti – ei niinkään

merkittävä innovaatio, vaan kauttaaltaan laatuun panostaminen. Meidän testaus-

yksikkö on poikkeuksellisen iso ja tehdään tosi laajaa käytettävyystestausta. Kai-

kille tiimeille on sanottu, että ei mennä siitä, mistä aita on matalin. Kohta tulee

kiinalaiset ja vie meidän duunit. Bulkkihommat ei säily, sen voi tehdä kuka vaan

muukin. Käytettävyystestauksissa on mukana käyttäjiä – pyritään saamaan käyt-

täjätestaus tuotannon aikaiseksikin, koska hyvä suunnittelu ja testaus mahdolli-

simman aikaisessa vaiheessa tuottaa merkittäviä säästöjä ja nostaa laatua. Meillä

on varaa tehdä asiat kalliimmalla, vaikka tämä vaatii asennekasvatusta talon si-

sällä.”

”Pitää tehdä hyviä pelejä. Jos tekee hyvän pelin ja se ei myy, voi tehdä korjausliik-

keen, yleensä se on silloin markkinoinnista kiinni. Arvostelumenestyksiä on siis

saatu. Trine 2 oli viime vuoden paras suomalainen ja myi hyvin. Ensimmäinen osa

myi aluksi ok, mutta kun jatkettiin kampanjointia monta vuotta sen perään, tehtiin

isoja juttuja sen kanssa, saatiin sekin myymään 1,4 miljoonaa kappaletta vuoden

2009 julkaisun jälkeen. Trine 2 on myynyt miljoona kappaletta kaikki versiot mu-

kaan lukien merkittävästi nopeammin, kolme kertaa nopeammin, vaikka se oli iso

investointi. Ykkönen oli miljoonan budjetilla, josta maksettiin itse 60 - 70 pinnaa.

Kakkosen budjetti oli 2,5 miljoonaa, josta me maksettiin itse 2,2 miljoonaa. Se oli

aika iso riski meidän luokassa, mutta nyt se on jo mennyt omilleen. Arvellaan että

myyntiä on jäljellä vielä 2 -3 vuotta. Tosin tehtiin lisäinvestointi, siihen tuli lisää si-

sältöä.”
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”Rovio puhuu, että se on brändifirma, mutta tekee edelleen sitä pelien kautta. Me

ollaan puhdas pelifirma. Pitää olla oma mielenkiinto tekemistä kohtaan. Kun on

maailmanluokan ihmiset, alan sisältä parhaat ihmiset, ne kaipaa haastetta, ei ha-

lua tehdä jatko-osaa seitsemän. Kilpailuetu on, että tehdään korkeinta laatua, ja

yksi osa-alue siitä on, että tarjotaan ihmisille uutta tekemistä. Trine-sarja on ollut

älyttömän menestynyt. Ongelma on, miten jatketaan sarjojen tekemistä, jos tekijät

tekee muuta. Meidän alalla yksi kymmenestä tuotteesta tekee voittoa. Synti ja hä-

peä olisi laittaa sarja jäihin.”

”Me ei edelleenkään ymmärretä oikeata bisnestä, eikä meistä tullut koskaan hyviä

siinä. Nyt ollaan suoraan kuluttajille bisneksessä, isoille kanaville myyminen on eri-

laista. Nyt ei ruinata vaan kannetaan itse riski. Toki haluttaisiin maailmalle parem-

mat suhteet, hyvät verkostot. Verkostoilla olisi edelleen vaikutusta tasaisen viestin

ylläpidossa. Omissa kampanjoissa on yksi kehityskohde, niin että olisi henkilökoh-

taiset suhteet tärkeimpiin kontakteihin.”

”Me itse omistetaan kaikki pelit ja myydään ne suoraan. Se on hyvä polku, uskalle-

taan panostaa laatuun. Me ollaan Steam-kanavassa, joka on maailmanlaajuisesti

suurimpia kanavia ja se on meillekin ylivoimainen päämarkkinakanava. Meidän asi-

akkaat on netissä. Siellä pelaajat ovat hirveän laatutietoisia. Me nähdään korre-

laatio laadussa. Kun aloitettiin, oltiin kaupoissa fyysisenä kopiona. Silloin ei ollut

laatukorrelaatiota, vaan se oli markkinavoimien jyräämistä ja paljon riippui siitä,

miten sattui pääsemään kauppoihin. Menestystarinat luotiin suhteilla ja baari-il-

loissa, joissa me ei oltu koskaan kauhean hyviä. Nyt menestykset tulee laadulla. Jos

laatu puuttuu, markkinointikampanjat ei auta. Isoilla julkaisijoilla on käynyt niin,

että kuluttajat sanoo, että teette roskaa.”
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Toimialan muutos

”Viiden vuoden aikana toimiala on muuttunut täysin. Ne kehittäjät, joille on ollut

pienikin mahdollisuus, ovat hankkiutuneet julkaisijoista eroon. Me ollaan oltu edel-

läkävijöitä Suomessa julkaisijoiden haukkumisessa. Pukutyypit on rahan perässä,

vievät köyhän viimeiset rahat. Kun on ollut mahdollista itsenäistyä, meille on ollut

loistavaa. On ihan kriittistä, että rahat päätyy meille itselle eikä kumppaneille. Suo-

messa kaikki on nyt erikoistuneet digitaaliseen levitykseen, mutta Ruotsi meni jul-

kaisukeskeiseen malliin, eli vanhaan järjestelmään. Tällä tavoin me mentiin kol-

messa, neljässä vuodessa Ruotsista ohi.”

”Meillä tulee Suomesta 1-2 prosenttia myynnistä. Pohjoismaat on samankokoisia.

Pohjois-Amerikasta tulee 60 prosenttia, Länsi-Euroopasta 35, muu maailma 5-10

prosenttia. Kiinassa markkinat kasvaa, voi mennä tuhatkin kappaletta. Venäjällä

on nyt tilanne muuttunut jostain syystä: siellä on murros menossa sähköiseen os-

tamiseen, mutta siellä ollaan viisi vuotta perässä. Facebook-, netti- ja mobiilipelaa-

minen on valtavassa kasvussa. Facebook on löytänyt ihmisiä jotka ei ole pelanneet

aikaisemmin ollenkaan. Kehitysmaat kun vaurastuu, niin ensin siellä hankitaan tie-

tokone, sitten sisältöä. Intia on kovassa kasvussa, mutta Intia ja Kiina on oma sisä-

markkina, oma kulttuuri niin, että länsimaalaiset ei pääse sinne eikä heidän pelit

sovellu meille. Joissakin peleissä Kiinassa on isoja eettisiä kysymyksiä, koukutetaan

pelaaja ja nyhdetään rahat. Meillä on niitä kohtaan tosi vähän arvostusta – ne toi-

mivat osittain rikollisella tavalla.”

Henkilöstön rekrytointi ja koulutus

”Kantapään kautta on opittu, että kannattaa palkata vain täydellisiä ihmisiä.”

”Me on koulutettu melkein kaikki meidän työntekijät. Nyt valmistui toinen, joka teki

meille diplomityön, huippuasiantuntija. Nyt alalla on koulutustakin, AMK-tason

koulutusta on Kajaanissa, mutta tutkinto ei takaa osaamista vaan harrastuneisuus.

Pelkkä koulu, yliopisto ei riitä, vaan pitää harrastaa ja tehdä itse pieniä pelejä. Me
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palkataan edelleen henkilöitä, joilla ei ole työkokemusta, hyvin junnuja. Heille an-

netaan aikaa, sanotaan, että menee vuosi, että pääset vauhtiin. Uudet työntekijät

palkataan testausyksikön kautta, koska Art- ja koodaustiimi on niin kaukana ta-

sossa. Ne hakee kokeneita, mutta kokeneita ei voi palkata, koska muut pelifirmat

ovat onnistuneet pilaamaan ne. Mutta yksi sellainen on sopeutunut hyvin, jolla oli

aiempaa kokemusta.”

”Hakijoita on valtavasti. Koska hakijoita on paljon, on materiaalia seulottavana.

Me ei aktiivisesti haeta uusia työntekijöitä, mutta jos meille hakee joku meidän

mielestä sopiva, voidaan ottaa hänet oppimaan. Ne opettelevat meidän omalaa-

tuiseen tapaan työskennellä. Annetaan alussa maltillinen palkka: nuorille sano-

taan, että kysy työllistämistukea. Työkkäri antaa yleensä subventaatiota. Harjoit-

telijoista 92 prosenttia on palkattu. Se on myös meiltä iso investointi: siinä on aika

ja sitoutuminen siihen, että koulutetaan ja että otetaan kädestä kiinni. Totta kai on

koeajat ja määräaikaisuudet aluksi. Koeajalla selviää asiat, jotka ei haastattelussa

ole selvinneet, mutta myös nenä on kehittynyt näkemään ihmiset, joilla on ongel-

mia. Ala on sellainen, että se houkuttelee niitäkin, jotka on vain rahan perässä.”

”Me on koulutettu alalle 110 henkilöä. Me ollaan hyvä stepping stone, ponnahdus-

lauta, meiltä lähteneet on työllistyneet hyvin. Me ollaan epävirallisesti koulutusor-

ganisaatio. Suomalaisissa kouluissa onnistumisprosentti on 25-50 %, me päästään

lähelle 100 prosenttia. Nykyajan nuoret ei ole vässyköitä, jos hakevat pelialalle.

Tälle alalle pääsee, kun on asennetta ja tahtoa ja yritystä.”

”Olen palkannut huippulahjakkuuksia, aina vuoden nuorempia. Ensin oli 17-, 16-

vuotias ja nyt tulee 15-vuotias. Kaikki on aloittaneet koodaamaan alle 10 vanhana.

Heillä on maailmanluokan osaamista jo siinä iässä. Taiteellinen puoli vaatii vähän

enemmän ikää, he ovat yli parikymppisiä. Tekemällä oppii, ja oma juttu on löydet-

tävä.”

”Vuoden 2008 alkuvuodesta meillä oli 24 työntekijää. Vuodesta 2006 lähtien oltiin

tehty isoa omaa projektia. Kun lopetettiin projekti, 11 ihmistä lähti, kun olivat niin

tykästyneitä projektiin. Jouduttiin irtisanomaan porukkaa, mutta silloin oli buumi
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pelialalla: oli isoja studioita ja työpaikkoja oli tarjolla muualla. Kokeneimmat ihmi-

set säilyi, vapautui rahaa ja kivenkolostakin sitä hommattiin. Tehtiin yhden kooda-

rin harrastajaprojektista firmaprojekti. Vaikka väki väheni kolmasosalla, tehokkuus

tuplaantui. Se oli heijastunut muidenkin motivaatioon, kun oli ollut epäyhteensopi-

via ihmisiä. Nämä on olleet kasvattavia kokemuksia. Sen jälkeen on tiukennettu

rekryseulaa. Me palkataan vain täydellisiä ihmisiä, tosi nuoria, ei pilaantuneita, ei

vinoon kasvaneita. Oltava hyvä tyyppi, pitää osata hirveästi ja pitää olla peliala

intohimona. Kun nämä kolme juttua natsaa, niin homma onnistuu.”

Siirrytään kohti oikeaa työpaikkaa. Tehokkuus on huipussaan. Ihmiset tekee ko-

tona salaa ylitöitä.

”Koodarit koodaa, artistit piirtää, peli- ja kenttäsuunnittelijat suunnittelee. Meillä

on yksi käsikirjoittaja ja testauksessa eli softatestausyksikössä on 11 henkilöä. Sit-

ten on projektin ja firman hallintoa ja kolme henkilöä hoitaa markkinointia. Artistit

on suurin osa itseoppineita. Yksi projektinjohtajista on DI ja toinen AMK:sta. Jotkut

ovat käyneet yhden syksyn koulussa, toiset jaksavat käydä koulut. Ollaan palkattu

Otaniemestä dropouteja. Meillä on valtava tehokkuus ja korkea laatu. Art-tiimissä

on 8 henkeä, mutta sen tehokkuus vastaa isomman studion 30 tai 40 hengen tii-

mejä.  Me ollaan hyvin työkeskeisiä. Laiskurit meni 2008 ja sen jälkeen on palkattu

vain työhulluja. Siitä tulee kova ryhmäpaine.”

”Meillä on 7 naista. Työntekijöiden keski-ikä oli jossain vaiheessa 27 vuotta, mutta

nyt se voi olla 29 vuotta. Minäkin olen jo 31 ja olin 20, kun aloitin.”

”Ihmiset haluaa kehittää omaa työtänsä, koko ajan on isot kehitysproggikset me-

nossa. Nyt on paremmat laitteet. Ruosteisilla teippivirityksillä ajettiin tosi pitkään

aiemmin, mutta nyt on varatietokoneet. Ylläpidossa on paljon hommaa. Testaus-

yksikkö ylläpitää myös toimistoa, ostaa Ikeasta lisää sohvia.”
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”On muutosvastarintaa ja konfliktejakin koko ajan ja niiden käsittelyyn menee ai-

kaa. Yleensä nämä lähtee pienistä asioista liikkeelle. Aiemmin mietittiin, mistä saa-

daan kuukauden palkka, mutta nyt mietitään millaisessa työpaikassa halutaan

olla. Yleisesti on hyvä henki, mutta yksilötasolla on ollut ongelmia. Niissä tapauk-

sissa ei ole määräaikaisuuksia jatkettu. Ollaan herkkiä sille, että jos on orastavia

ongelmia, ne tuppaa vain kasvamaan. Omassa käytöksessä ja henkilökohtaisissa

asioissa voi olla ongelmia, elämänkokemuksen puutetta. Ongelmia tulee, jos ei

osaa arvostaa tätä työtä. Suuri osa arvostaa.”

”Kun puhutaan oikeasta työpaikasta, niin me ollaan siirrytty lähemmäs sitä. Meille

tuli isompi työterveyshuolto, ja mitä kaikkea ne haluaa että me tehtäisiin. Ollaan

tarkkoja että ei tehtäisi ylitöitä, vaikka se on alalla tyypillistä, esim. amerikkalaiset

teettää 2 vuotta putkeen 80 tuntia viikossa. Meilläkin on ollut loppurutistuksia, vii-

meisessä rutistuksessa ei ollut kuin muutama ihminen joka teki. Niistäkin pyritään

pois ja maksetaan niistä. Ihmiset tekee kotona salaa ylitöitä, eikä puututa tarpeeksi

tarkasti siihen. ”

”Avoimia työpaikkoja on alalla paljon, kun päteviä ihmisiä ei löydy. On paljon fir-

moja joilla menee tosi hyvin ja niillä on investointihalukkuutta, mutta ne eivät löydä

porukkaa.  Ruotsissa koulutetaan 500-800 ihmistä vuodessa, mutta mihin ihmee-

seen ne työllistyy? Suomessa aloituspaikkoja on alle 100. Molemmissa on 1500 työ-

paikkaa alalla. Meille hakee aika paljon ihmisiä Ruotsista. Jos joku iso studio menee

nurin, tulee hetkeksi valtava ihmisten ylitarjonta. Viimeksi kun iso meni nurin, työn-

tekijät perustivat 10-20 firmaa, työllistävät itse itsensä. Neuvontailloille on kysyn-

tää. ”

Menestyksen salaisuus on hulluuden ja tyhmyyden yhdistelmä. Raskasta oli eikä

vieläkään haasteet ole ohi. Kantapään kautta ei kannattaisi opetella kaikkea.

”Menestyksen salaisuus on kai hulluuden ja tyhmyyden yhdistelmä. Että mennään

läpi harmaan kiven. Mutta meidän oppi ei ole, että kaikki on opittu kantapään

kautta. Uusille sanon aina, että älkää perustako firmaa heti. Kannattaisi olla ensin

5 vuotta muualla töissä ja opetella. Sillä konseptilla on tullut valtavia menestyksiä
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Suomessa viime vuosina. Tekemällä oppii parhaiten, ja sillä, että on valmis harras-

tamaan alaa, kunnes joku on valmis maksamaan siitä. Ilmaiseksi tekeminen kuu-

lostaa pahalta, mutta useita vuosia voi joutua tekemään sitä. Jos pääsee harjoitte-

lemaan, saa uskottavaa kokemusta, jonka voi laittaa CV:hen. Kun on nähnyt use-

amman pelin valmistumisen ja saa jotain myytyä ja saa siitä rahaa, sitten on

alalla.”

”Päivääkään en kadu, mutta nythän tekisin tietenkin kaiken toisin. Peliala yleises-

tikin ja junnut varsinkin ajattelee, että ei me mitään neuvoja tarvita. Miten saisi

juniorin kuuntelemaan? Tämä tulee itsellä vastaan kun junioreja tapaa, mutta

turha mennä tuputtamaan. On yhä enemmän niitä, jotka käy koulut ja hankkii en-

sin työpaikat. ”

”Sumussa sai vaeltaa monta vuotta. Vasta jälkikäteen pystyy miettimään, kuinka

vaikeita aikoja oli, kuinka kurjaa oli. Oltiin burnoutin partaalla. Raskasta oli eikä

vieläkään haasteet ole loppu. Aina lupaa itselle, että ei enää näitä säätöjä. Nälkä-

vuosia ei enää kauheasti jaksaisi. Aina pohdiskellaan, että milloin menee firma alta

pois, mutta tällä hetkellä näyttää, että ei se ihan heti ole karkaamassa. Suomessa

on nyt 5-7 firmaa menossa nurin. Siinä miettii, miksi se on niiden kohtalo. Aina ha-

luaisi uskoa, että me ollaan niin hyviä, mutta jos siihen tuudittautuu, sitten käy

huonosti. Kun katsoo meidän työntekijöitä, jotka eivät ole omistajia, niin nekin on

sitkeästä puusta veistetty. Tosin 2008 jälkeen ei ole ollut palkanmaksuongelmia.”

Yrittäjyys on peliä

Peliala on erityisen syklinen ja tulevaisuutta on vaikea ennustaa. Pelialan yritykset

tuntevat toisensa ja tekevät yhteistyötä Suomessa.

”Yrittäjyys on peliä kaikilla aloilla, ei vain pelialalla. Alalla on paljon ihmisiä, joilla

välillä on tilillä miljoona plussaa ja välillä miinusta. Muutama on kaksi kertaa nol-

lannut ison omaisuuden. He suhtautuvat rennosti heilahteluihin ja aloittavat aina
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alusta. Itse en haluaisi vetää vuoristorataa, vaikka ei henkilökohtaista rahaa kos-

kaan ole ollutkaan. Aika syklistä on ollut. Isossa-Britanniassa oli kuoppa, kun työ-

paikkojen määrät tippui 20-30 prosenttia kahtena vuonna.”

”Jos olisi kristallipallo, ei tarvitsisi miettiä. Asiat menee jatkossakin niin, että ei

nähdä nousuja. Kukaan ei nähnyt iPhonen eikä Facebookin nousua. Analyytikot ei

tiedä mistään mitään. Enemmän niin, että me reagoidaan nopeasti, mutta uusiin-

kin hankkeisiin lähdetään mukaan, jos investoinnit ei ole suuria. Koko ajan on kau-

hea myllerrys alalla. Mitä isot tekee? Miten Microsoftin uudet käyttöjärjestelmät

muuttaa tilannetta? Mihin tämä päätyy ja mitä tapahtuu, kun Google tulee oike-

asti markkinoille? Tai mikä on laite, josta kuluttajat tykkää tänä vuonna? Se on ar-

vausleikkiä; tai toisaalta täytyy olla hyvin joustava.”

”Mutta samat riskit on kaikilla meidän alalla ja muillakin aloilla. Ei sitä koskaan

tiedä, mihin maailma on menossa. Viiden vuoden päähän ihmiset yliarvioi, kymme-

nen vuoden päähän aliarvioi. Ihan kuin millaista oli kun ei ollut kännyköitä.”

”Suurin osa suomalaisista pelifirmoista on hyvissä väleissä, mutta toisaalta me viih-

dytään omissa oloissakin. Me ollaan järjestetty alalla juhlia ja tunnetaan ihmiset.

Kun aloitettiin, alalla oli 4 firmaa, nyt on sata. Aikoinaan kaksi oli innoissaan aut-

tamassa meitä, kun olin 20-vuotias. Itsekin olen pyrkinyt edistämään sitä, että au-

tetaan muita. Kun Steam-kanavan ihmiset tulivat Suomeen kylään, me järkättiin,

kun halusivat tavata toimijoita. Viitisenkymmentä alan yritystä tuli tapaamaan

heitä. Peliala on muutenkin tosi hyvin verkostoitunut Suomessa. Verkostoituminen

alkoi jo NBC:n aikana. Suomessa on poikkeuksellista tiedonvaihtokulttuuri, ollaan

hyvissä väleissä toisten pelifirmojen kanssa. Maailmalla ollaan toistensa kurkuissa.

International Game Developers Suomen jaosto järjestyi juuri yhdistykseksi. Heillä

on kerran kuukaudessa baari-ilta, jossa on parhaimmillaan 200 ihmistä. Meidän

yritys on mukana Suomen Pelinkehittäjät ry:ssä, joka keskittyy lobbaamiseen. Olen

yrittänyt olla edistämässä sitä, että vaihdettaisiin tietoa. Onkin onnistuttu pitä-

mään avointa ilmapiiriä, jutellaan paljon. Niin että jos joku tuntee jonkun markki-

nan, voi kertoa toisille. Me ollaan Steamissa hyvin mukana ja voidaan neuvoa
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muita siinä. Aina on ollut niin, että suurin ja komein ei osallistu toimintaan, mutta

mudassa lilluvat surkimukset vaihtaa tietoa.”

Epilogi (Lauri Hyvärinen 28.9.2014)

 nykyään meitä on n. 80 henkeä

 aiemmin teimme muutamaa projektia samanaikaisesti, nykyään on vii-

destä kahdeksaan omaa peliä työn alla jatkuvasti ja lisäksi toimimme

julkaisijoina muutamalle kotimaiselle yritykselle

 yritys on säilyttänyt hyvän vakavaraisuuden

 työskentelemme nykyään kaikkien suurten laitevalmistajien ja kanavien

kanssa, joten meillä on pelifirmalle epätyypillisesti todella monia tulon-

lähteitä peleillemme.

Kolme oppia tästä casesta:

1. Opiskelu ja työkokemus ennen firman perustamista auttaa alussa to-

della paljon.

2. Kun firman on perustanut, niin läpi harmaan kiven -asennetta tarvitaan

joka tapauksessa paljon.

3. Kaikki on mahdollista ja mitä tahansa voi saavuttaa kovalla työllä.
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Kuva 17: Frozenbyte Oy, liikevaihto  2005 – 2013 (1000 €)

Kuva 18: Frozenbyte Oy, liiketoiminnan ja tilikauden tulos 2005 – 2013 (1000 €)
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”We create digital services for people to love”

4.6 Futurice Oy

Pertti Kiuru

Toimiala: 62010 Ohjelmistojen suunnittelu ja valmistus

Haastateltu henkilö yrityksessä: toimitusjohtaja Tuomas Syrjänen

Gasellitarinamme kertoo Futurice Oy:n alkuvaiheista, hautomovaiheesta Aalto yli-

opiston kauppakorkeakoulun yrityshautomossa (silloinen New Business Center) ja

hautomovaiheen keskeisistä yrityksen kehitystapahtumista. Tarina perustuu Tuo-

mas Syrjäsen haastatteluun ja muuhun yritystä koskevaan materiaaliin.

Yrityksen perustaminen ja hautomoon siirtyminen

Ajatus yrityksen perustamisesta syntyi vuonna 1999. Kun kokoon oli saatu sopiva

tiimi, jolla oli monipuolista osaamista, yritys perustettiin loppuvuodesta 2000.

”Minä, Hanno Nevanlinna ja Mika Huovinen olimme Heurekassa tekemässä kom-

munikaatioprojektia, homma toimi mainiosti ja totesimme, että perustetaan firma.

Emme tienneet mitä tekisimme, mutta tarkoituksemme oli perustaa yritys, kun pro-

jektimme Heurekassa päättyy. Kukin meistä ryhtyi tekemään diplomityötään paitsi

Mika, joka oli vakituisena Heurekassa. Mikko Viikari tuli vielä mukaan tiimiimme ja

syksyllä 2000 olikin sitten aika yrityksen perustamiselle. Tiimistä puuttui vielä kau-

pallista osaamista, mutta sitten löytyi Markku Taulamo. Vuoden 2001 alussa
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saimme enkelisijoittajilta muutaman kymmenen tuhatta. Enkelisijoittaja myös

vinkkasi mahdollisuudesta kysyä toimitiloja yrityshautomosta (New Business Cen-

ter).”

”Yrityshautomoon mennessä vuonna 2001 meillä oli suuret suunnitelmat ja mah-

tavat visiot, joiden toteuttamiseksi haettiin isoa rahoitusta – onneksi ei saatu. Lii-

allinen raha olisi ollut paljon vaarallisempaa kuin liian vähän. Täytyi tosissaan ryh-

tyä panostamaan liikeideaan, tuotekehittelyyn ja kaupallistamiseen.

Hautomossa tutustuimme muihin yrittäjiin ja yrityksiin. Hauska nähdä, että osa

niistä ihmisistä, joihin siellä tutustui, ovat nyt perustamassa jo kolmatta tai viidettä

yritystään. Siellä olivat mm. Ilkka Paananen ja Esa Rauhala.”

Hautomoaikaan mahtui vuoden 2002 IT-alan ”ydintalvi”.

”Vuoden 2002 alussa saimme Innofinancelta muutama satatonnia rahoitusta.

Saimme myös hyviä asiakkaita, joista yksi oli iso asiakas. Kaikki näytti sujuvan oi-

kein hyvin – olimme pieni noin 10 hengen yritys, teimme ihan hyvää tulosta ja pää-

simme ’plussalle’. Sitten loppuvuodesta 2002 iski IT-alan ’ydintalvi’. Meiltäkin läh-

tivät asiakkaat kahdessa kuukaudessa eli hyvästä kannattavuudesta ja positiivi-

selta vaikuttavasta tulevaisuudesta liikevaihto nollautui hetkessä.

Onneksi olimme pieni yritys, jolla oli kevyt kulurakenne. Lisäksi yrittäjävetoisuuden

avulla pystyimme skaalaamaan palkkojamme kulujen karsimiseksi. Silloin kyllä

opimme, että lama ja huonot ajat pakottavat tekemään valintoja. Jos valinta on

väärä ja liikevaihto nollautuu, niin sillä tiellä ei voi jatkaa, vaan koko liiketoiminta

on uudistettava. Hautomoaika opetti, että osasimme teknisesti vaikka mitä, mutta

emme me osanneet liiketoimintaa, startupia ja firman rakentamista ja se piti oppia.

Hautomossa saimme hyviä mentoripalveluita, mutta käytimme niitä ehkä vähem-

män kuin muut.”
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Hautomosta irtautuminen

Hautomon jälkeen oli ensimmäisenä tehtävänä yrityksen liiketoiminnan uudista-

minen.

”Hautomosta muutettiin vuodenvaihteessa 2002/2003. Lähdimme uudistamaan

liiketoimintaamme radikaalisti. Ryhdyimme tekemään ’kuvaboxia’ eli kuvien ja-

kamistuotteita sekä palveluliiketoimintaa, jotta saisimme tulorahoitusta. Samalla

panostimme uuden tuotteen kehittämiseen ja vähitellen saimme projektiasiak-

kaita. Käytännössä vuoden 2003 alussa syntyi Futurice 2.0. Koko alkuperäinen lii-

ketoiminta mobiiliviihteen parissa unohdettiin ja toiminta keskittyi kuvien jakami-

seen ja palveluihin. Vuoden 2003 lopussa pääsimme jälleen tuloksellisesti ’plus-

salle’.”

Yrityksen tulevaisuus löytyi palveluliiketoiminnasta.

”Sitten menimme aina vuoteen 2007 asti rakentelemalla ’kuvaboxeja’, jota pi-

dimme yrityksen tulevaisuutena. Lisäksi teimme ’hengen pitimiksi’ palveluliiketoi-

mintaa. Vähitellen kävi kuitenkin niin, että palveluliiketoiminta kasvoi kovaa vauh-

tia ja hyvällä kannattavuudella ja asiakkaatkin olivat tyytyväisiä. ’Kuvaboxikin’

meni eteenpäin, mutta se ei liiketoimintana ollut kovin kannattavaa.

Ongelmaksi tuli pitää kahta liiketoimintaprosessia pienessä firmassa. Siitä tuli hie-

man kitkaa talon sisällä, mutta 2007 päädyimme siihen, että keskitymme palvelu-

liiketoimintaan. Vuoden 2008 alussa myimme muut liiketoiminnot, ennen kaikkea

’kuvaboxin’, pois. Siitä alkoi käytännössä Futurice 3.0, joka on se, missä nyt

olemme. Samalla minusta tuli toimitusjohtaja, koska olin ollut rakentamassa ni-

menomaan palveluliiketoimintaa.

Lähdimme siis liikkeelle mobiiliviihdetuotteista kuluttajille ja siirryimme ’kuvabo-

xien’ kautta palveluliiketoimintaan. Meillä meni siis 2-3 vuotta puhtaasti etsimi-

seen ja kaikkiaan noin seitsemän vuotta ennen kuin löytyi se lopullinen liiketoi-

minta. ”
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Kansainvälistyminen

Yrityksen kansainvälistyminen alkoi heti perustamisen jälkeen. Ulkomailta tulee

noin kolmannes liikevaihdosta ja yrityksellä on kaksi konttoria ulkomailla.

”Toimialamme on siis IT-palveluliiketoiminta, jolloin markkinat voi jakaa Suomen

markkinoihin ja kansainvälisiin markkinoihin. Suomi on meille se suurin markkina,

mutta toimimme myös esimerkiksi Saksassa ja Englannissa, joissa meillä on kont-

torit. Toiminnallinen kotikenttämme on telecom-media ja Suomessa se on laajen-

tunut useille toimialoille, kuten pankkitoimintaan, vakuutustoimintaan, vähittäis-

kauppaan jne.

Arvolupauksemme on se, että meillä on erittäin pätevät ja laaja-alaiset osaajat,

jotka tekevät pienillä ja tehokkailla tiimeillä hyvää laatua ja hyvinkin epämääräi-

sistä lähtökohdista eli asiakas kertoo lyhyesti, mitä hän tarvitsee ja me ratkai-

semme ongelman. Tätä voidaan verrata isoihin toimijoihin, joiden toiminta perus-

tuu suureen massaan, halpaan yksikköhintaan ja ikään kuin ’luotettaviin vendorei-

hin’. Meidän lähtökohtamme on se, että ratkaisemme mieluummin haastavia on-

gelmia pienillä tiimeillä lähellä asiakasta ja nopeasti. Tästä johtuu myös se, että

keskimääräinen projektikokomme ei ole juurikaan kasvanut viimeisten 6-8 vuoden

aikana.

Me segmentoimme asiakkaitamme tietyllä tavalla ja varmasti asiakkaat myös seg-

mentoivat meitä tietyllä tavalla. Asiakkaat segmentoivat nimenomaan suuria toi-

mijoita verrattuna meidän kaltaisiin ’new school’ toimijoihin. Kaikki riippuu siitä,

miten asiakas näkee tilanteen. Pitääkö se meitä kaikkia ’new school’ toimijoita,

joita on Suomessa parikymmentä, yhtenä massana. Asiakashyödyt tulevat kyllä en-

nen kaikkea siitä, että pystymme erottumaan massasta ja ratkaisemme asiakkaan

ongelmat nopeasti ja hyvällä laadulla – välitämme asiakkaasta.”
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Lähtökohtana on suoramyynti nykyisten asiakkaiden kautta. Kilpailuympäristö on

kaksijakoinen, toisaalta kilpailijoita ovat suuret yritykset ja toisaalta Futuricen kal-

taiset pienet ja ketterät toimijat.

”Pääasiallinen myyntikanavamme on suoramyynti nykyisten asiakkaiden kautta.

Toki teemme muutakin myyntiä. Tämä on kuitenkin paljolti luottamukseen perus-

tuva kokemus – joku tuntee jonkun jossain ja suosittelee.

Kilpailuympäristönä Suomi on helppo ja hahmotettavissa. Ensimmäinen kysymys

täällä on se, onko asiakas päättänyt haluaako se tehdä hommia suuren vai meidän

kaltaisemme toimijan kanssa. Jos se tekee hommia isojen talojen kanssa, on mei-

dän kyettävä perustelemaan, miksi olisimme tässä kilpailuasetelmassa parempi

vaihtoehto. Jos asiakas taas on päättänyt käyttää meidän tyylisiämme ’new school’

toimijoita, on meidän pystyttävä perustelemaan, miksi me olisimme tässä kilpailu-

tilanteessa oikea valinta.”

Liiketoimintamalli

Futuricen liiketoimintamallista on käytössä versio 3.0.

”Meillä oli jo hautomoon mennessä hyvin selkeä liiketoimintasuunnitelma, mutta

nyt sitä katsoessani sanoisin sen olevan täyttä huuhaata. Suunnitelmia on tehty

kovasti heti alusta alkaen, mutta nyt huomaa sen, että oppi tulee vasta, kun tuot-

teita ja palveluja ryhtyy myymään. Hyvin harvassa ovat ne, jotka voivat sanoa, että

tämä on menestyvä juttu ja tässä on sen liiketoimintasuunnitelma ja että se myös

toimii niin kuin suunnitelmassa sanotaan. Jos minä nyt istuisin pöydän takana ja

minulle tultaisiin esittämään se suunnitelma, jonka ensimmäiseksi esitimme, niin

nauraisin ne pihalle. Joku vaan kuitenkin näki, että tiimissä oli paljon potentiaalista

oppimis- ja voimavaraa. Voit olla suunnitelmasi kanssa vaikka kuinka oikeassa,

mutta jos markkinat ja asiakkaat eivät sitä ymmärrä, ei sillä ole mitään merkitystä.
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Kaikissa näissä julkisella rahoituksella tuetuissa jutuissa painotetaan kovasti suun-

nitelmien ja markkinatutkimusten tekemistä, mutta niistä ainakaan me emme saa-

neet mitään lisäarvoa. Me tarvitsemme konsultin, joka myy meidän kanssamme

eikä vain keskity suunnitelmien laatimiseen.”

Liiketoiminnan kehitys

Futuricen liikevaihto on viimeisten viiden vuoden aikana yli kolminkertaistunut ja

henkilöstön määrä yli kaksinkertaistunut.

”Alkuperäisessä suunnitelmassamme oli tehdä kaksi vuotta tuotekehitystä ja sitten

valloitetaan maailma. Liian moni yrittäjäksi ryhtyvä näkee asian juuri näin – käyte-

tään rahat tuotekehitykseen ja sitten ihmetellään muutaman vuoden päästä, että

kukaan ei ole sitä tuotetta ostanut. Meidät pelasti se, että ettemme saaneet rahoi-

tusta ja oli pakko tehdä jotain, mistä syntyi myös tulorahoitusta. En olisi kyllä silloin

uskonut, että meitä on nyt 160 henkeä ja konttori useassa maassa.

Kyllä sitä silloin alussa ihaillen seurasi yrityksiä, jotka kasvattivat henkilökuntansa

20:stä 50 henkeen ja jotkut jopa 150 henkeen. Tuota, kun katsoo voi todeta, että

olemme pidemmällä kuin uskalsi ajatellakaan. Ensimmäisistä vuosista voi sanoa,

että se oli jatkuvaa ’tsemppausta’, ja jos ei siitä muuta jäänyt käteen niin ainakin

siitä oppi paljon. Siinä oli 3-4 vuotta, että koko toiminnan jatkuminen oli hiuskarvan

varassa. Elettiin ’kädestä suuhun’ ja muutamista yksittäisistä jutuista saatiin sen

verran, että selvittiin eteenpäin.”

Lopuksi

”Futuricen alkuaikojen tiimi on osittain koossa ja osittain ei. Markku Talamo ei ole

enää täällä töissä, mutta omistajana hän on edelleen. Hän oli toimitusjohtaja en-

nen ’kuvaboxi’ toimintojen myymistä. Minä olen nyt toimitusjohtaja ja Hanno Ne-

vanlinna on kulttuurijohtaja. Mikko Viikari oli aikaisemmin henkilöstöjohtaja,

mutta toimii nyt konsulttina. Vuoteen 2007 Futurice oli ikään kuin yrittäjävetoinen,
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mutta nyt omistajat, jotka toimivat yrityksessä ovat rinnastettavissa palkattuun

henkilökuntaan. Käytännössä koko liiketoiminta ei ole enää yrittäjien tai perusta-

jien tekemää.

Välillä oli vähän sellainen hämärä tai nihkeä tilanne, että oli ikään kuin kaksi joh-

toryhmää – varsinainen johtoryhmä ja perustajat. Tilanne on muuten edelleenkin

sama, mutta nyt on saatu linjattua, että omistajat, hallitus ja toimiva johto ovat

erikseen, eikä toimivassa johdossa kukaan viittaa omistuksiin tai perustajiin .”

Olennaisimmat yrityksen kasvuun ja kehitykseen vaikuttaneet tekijät

 Liiketoimintamallin kyseenalaistaminen ja valmius tehdä radikaaleja muutok-

sia liiketoiminnassa

 Oikea-aikainen ja maltillinen kansainvälistyminen

 Pienen ja ketterän toimijan etujen hyödyntäminen

 Tyytyväisten asiakkaiden hyödyntäminen markkinoinnissa

Epilogi (20.10.2014 Tuomas Syrjänen)

 Futurice Oy:llä on nyt ulkomainen konttori kolmessa maassa, Saksan ja Eng-

lannin lisäksi myös Sveitsissä.

 Henkilökuntaa yrityksessä on nykyisin 220.
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Kuva 19: Futurice Oy, liikevaihto 2003 – 2013 (1000 €)

Kuva 20: Futurice Oy, liiketoiminnan ja tilikauden tulos 2003 – 2013 (1000 €)
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”Market making on työn takana, kun ei ole kilpailijoita”

4.7 Global Intelligence Alliance (“GIA”)

Mervi Rajahonka

Toimiala: 70220 Muu liikkeenjohdon konsultointi

Tässä luvussa kerrotaan Global Intelligence Alliancen (“GIA”) kehitystarina.  Kuvaus

pohjautuu toimitusjohtaja Markko Vaarnaksen haastatteluun 13.11.2012 sekä yh-

tiöstä saatavilla olevaan julkiseen materiaaliin.

Global Intelligence Alliance (GIA) on maailman johtava Strategic Market Intelli-

gence -yritys. GIA Group on perustettu 1995 Helsingissä ja sen omistavat johto ja

yksityiset sijoittajat. GIA työllistää yli 130 työntekijää ja sillä on toimistot Helsin-

gissä, Lontoossa, Amsterdamissa, Essenissä, Torontossa, New Yorkissa, Chicagossa,

Singaporessa, Shanghaissa, Hongkongissa, ja São Paulossa. GIA tarjoaa asiakkail-

leen paikallista osaamista ja neuvontaa yli 100 maassa ympäri maailmaa.

Yrityksen käynnistäminen

Opiskelun ohessa puuhastelusta käynnistyi kansainvälinen täyden palvelun mar-

ket intelligence –palveluyritys. Global Intelligence Alliance lähti liikkeelle kolmen

kaveruksen kauppatieteen opiskelun ohessa yrityksille tekemistä markkinaselvi-

tyksistä ja havainnosta, että yksittäisten selvitysten tekeminen ei pitkässä juok-

sussa ole tuottoisinta liiketoimintaa. Market intelligence -käsite oli uusi ja siihen

perehdyttiin tekemällä aiheesta lopputyöt.

”Valmistuin vuonna 1998 kauppiksesta. Yhtiö laitettiin Jouko Virtasen ja Antti Vi-

havaisen kanssa pystyyn 1995 eli tokalla vuosikurssilla. Alussa oli pieni kolmen hen-
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kilön kombinaatio, jolla tehtiin yksittäisiä markkinaselvityksiä ja kilpailija-analyy-

sejä adhoc-tyyppisesti. Aika pian huomattiin, että yksittäisten selvitysten tekemi-

nen ei pitkällä tähtäimellä kannata ja samaan aikaan tuli vastaan market intelli-

gence –käsite, joka tarkoitti markkinoiden analysointia jatkuvalla ja systemaatti-

sella otteella. Silloin päätettiin, että tehdään omat lopputyöt kauppiksella tästä ai-

heesta ja hankittiin niihin asiakkaat case-yhtiöiksi. Tällä tavoin perehdyttiin tähän

toimintaan ja saatiin tietoa, miten market intelligence -yksiköitä voidaan käynnis-

tää yrityksissä. Kun valmistuttiin, lähdettiin viemään tätä tietoa asiakasyhtiöille

konsultoinnin ja koulutuksen muodossa.”

Hautomoon sijoittuminen

”Vuonna 1998 kun oltiin valmistumassa, päätettiin alkaa satsata yhtiöön, ja siinä

kohtaa tuli sopivasti vastaan NBC, Kauppakorkeakoulun New Business Center.

Tämä yrityshautomo sijaitsi KY-talon ylimmässä kerroksessa ja siellä olimme vuo-

sina 1998─2000.”

”Miksi hakeuduttiin hautomoon, niin me haluttiin ensimmäinen toimistohuone, yh-

teinen tila. Siihen vaikutti kohtuulliset hinnat: hautomoon päästiin kevyillä kustan-

nuksilla. Fiilis oli, että oli hyvä, että ympärillä on muita yhtiöitä. Sitä ennen oli toi-

mittu kotitoimistosta käsin. Hautomon kautta saatiin isompi työyhteisö, kun oman

yrityksen lisäksi hautomossa oli muutakin toimintaa. Koska yrityksen perusasiat oli

jo hoidettu, varsinaista neuvontaa ei juurikaan tarvittu. Hautomon suurin arvo

meille oli yleinen innostavuus ja yhteisöllisyys.”

.

”Kun tultiin hautomoon, oltiin market intelligence -alueen pieni konsultointi- ja kou-

lutusyhtiö, jolla oli kokemusta analyysipalveluista. Johtopäätös asiakkaille teh-

dyistä konsultointi-caseista oli yleensä, että pitäisi olla joku softatyökalu tiedon hal-

linnointiin, josta tieto olisi helposti saatavilla päätöksentekijöille. Kun markkinoilta
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ei löytynyt sopivaa työkalua, päätettiin alkaa itse kehittää työkalua. Sopiva kump-

pani softakehitykseen löytyi hautomosta, jossa tuli vastaan Ideal Designs Oy ja sen

perustaja Pekka Korpi.”

”Me mietittiin vuonna 1999, että halutaan lähteä softabisnekseen ja muutoinkin

kehittää asiakkaille laajempi palvelutarjonta. Syksyllä 1999, kun oltiin vielä

NBC:ssä, tehtiin fuusio. Siinä yhdistyi oma yhtiömme ja kaksi muuta firmaa, joista

toinen oli Ideal Designs, joka oli tullut tutuksi siitä, että yhtiöllä oli huone samalla

käytävällä yrityshautomossa. Ensin Pekka teki alihankintana demoa, sitten ajatel-

tiin, että on fiksua, että hän tulee meille kokonaan. Niin sitten lyötiin hynttyyt yh-

teen. Kolmas yhtiö oli Quartus Business Research Oy, jonka perustajat Leif Backman

ja Ville Vanhala olivat erikoistuneet markkina-analyysipalveluiden tuottamiseen

asiakasyhtiöille.”

”Tämän kolmen yhtiön fuusion jälkeen meillä oli käsissämme täyden palvelun kon-

septi. Siinä samasta yhtiöstä sai ostaa softan ja siihen liittyvät tietosisältöpalvelut.

Sisältö tulisi meidän analyytikoiden kautta ja lisäksi olisi koulutus ja konsultointi,

joilla olisi vahva merkitys asiakkaiden hankinnassa ja toisaalta palveluiden käyt-

töönotossa. Konsepti lukittui hautomossa ollessa eikä sen jälkeen sitä ole tarvinnut

muuttaakaan viime vuosien aikana. Vuodesta 2001 lähtien ollaan toimittu samalla

bisnesidealla.”

Kasvu ulos hautomosta

”Hautomo oli hyvä ensimmäinen askel ja se toimi hyvin meille. Voitiin testata, läh-

teekö juttu toimimaan ja tuleeko tästä bisnestä. Ihan hyvin homma lähtikin hauto-

mossa liikkeelle. Ekoja asiakkaita hankittiin jo hautomossa.  Vuoden 1999 loppu-

puolella fuusion jälkeen yrityksessä oli 5 henkilöä. Kasvettiin ja palkattiin kuudes ja

seitsemäs työntekijä ja ehkä kahdeksaskin työntekijä vielä hautomoaikana. Alettiin

kasvaa hautomosta ulos, joten muutettiin Annankadulle vuoden 2000 lopulla. Näin

hautomo jäi taakse. Sen jälkeen on ollut hyvin vähän tekemistä hautomon kanssa,

ja ollaan keskitytty oman bisneksen tekemiseen.”



130

”Hautomosta irtautuminen tapahtui luontevasti ja sopivasti, kun oltiin päästy va-

jaaseen 10 henkilöön. Siihen mennessä oli otettu hautomosta jo lisähuone ja saatu

ensimmäinen pääomasijoitus. Oli luontevaa muuttaa omaan tilaan ja alkaa inves-

toida voimakkaammin. Irtaantuminen tapahtui hyvässä hengessä. Meille jäi hyvät

kokemukset hautomovaiheesta.  Sen jälkeenkin homma on kasvanut hyvin. Kun

vuonna 2000 lähdettiin omiin tiloihin Annankadulle, olimme juuri saaneet pienen

siemenrahoituskierroksen pääomasijoittaja Tera Groupilta.”

”Vuodesta 2001 vuoteen 2003 oli jakso, jossa bisneskonsepti saatiin toimimaan

Suomessa hyvin. Suomessa oli 15 - 20 asiakasta ja huomattiin, että konsepti toimi

ja siitä alkoi tulla oikeasti liiketoimintaa. Meidän bisneskonsepti oli asiakkaiden

markkina- ja kilpailija-analyysitoimintojen kehittäminen konsultoinnin ja softatyö-

kalujen avulla sekä markkina- ja kilpailija-analyysien tekeminen käytännössä ul-

koistettuna analyytikkopalveluna. Osuimme oikeaan aikaan markkinoille ja meistä

tuli useiden suomalaisyhtiöiden pitkäaikainen kumppani tällä alueella. Sama bis-

nesidea on ollut hautomosta asti eikä sitä ole tarvinnut matkan aikana muuttaa.”

”Tietosisältö tuotetaan niin, että lähdetään liikkeelle sekundäärisestä tiedosta, tie-

dosta joka on julkaistu. Tehdään kooste, jossa lähtökohtana ovat ilmaiset julkiset

lähteet: internetissä oleva tieto valjastetaan mahdollisimman tehokkaasti, niin että

saadaan täsmäosumia hakukoneisiin, jotka käy läpi muutoksia kilpailijoiden ja asi-

akkaiden nettisivuilla tai toimialan uutiskirjeissä. Ensimmäinen askel on, että julki-

nen webbi saadaan mahdollisimman tehokkaasti valjastettua tiedon tuottamisen

niin että saadaan täsmätietoa, ei liikaa. Toinen osio on, että käytetään maksullisia

tietokantoja, Factiva, Lexis Nexis, Thomson Reuters jne., joissa on paljon tietoa si-

sällä. Maksetaan niiden maksut ja laskutetaan asiakasta niistä. Kolmas palanen on,

että joka toimialalla ja asiakkaalla on tiettyjä avainlähteitä, toimiala- ja markkina-

katsauksia, toimialakohtaisia uutiskirjeitä yms., jotka usein ovat maksullisia. Palve-

lulupaus on, että katetaan meidän palveluilla kaikki olennainen tieto, joka päivittyy

asiakkaan liiketoimintaympäristöstä. Toinen palvelumalli on yksittäiset markki-

naselvitykset. Tehdään paljon asiantuntijahaastatteluita, jos jotain tietoa ei löydy

julkisesti saatavilla olevista lähteistä. Analysoidaan hankitut tieto ja tarjoillaan se
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tiiviissä paketissa, jonka kiireinen johtaja ehtii lukea ja saa siitä hyviä näkemyksiä

ja oivalluksia päätöksenteon tueksi.”

Yrittäjätiimi

Yrityksen ydinjoukko on säilynyt melkein samana alusta asti. Hallitukseen on ha-

ettu täsmäosaamista.

”Yrittäjätiimi, 3 henkeä oli alussa käynnistämässä, mutta yksi perustajista, Antti

Vihavainen, lähti muihin töihin ennen fuusiota. Fuusion jälkeen meillä oli kasassa

viiden partnerin ydintiimi. Vieläkin nämä kaikki 5 alkuvaiheen ihmistä ovat mukana

työntekijöinä ja omistajina. Meillä on ollut hyvin onnistunut kemia henkilöiden vä-

lillä ja on harvinaislaatuista, että ydinjoukko on pysynyt samana. Vuosien aikana

on saatu uutta avainjohtoa mukaan ja heitä on sitoutettu omistajuuden kautta.

Omistuspohjassa CapManilla on enemmistöosuus, vähemmistössä on nyt noin 20

omistajaa johdosta.”

”Hallitukseen on hankittu spesiaaliosaamista, Marcus Herold MPS-yhtiöstä. Hän on

kansainvälistänyt HR-yhtiötään. Jossain vaiheessa oli Antti Öhrling, joka on kan-

sainvälistänyt Contra-mainostoimistonsa useisiin maihin. Haettiin hallitukseen täs-

mäosaamista ja sitä kautta haluttiin saada vinkkejä omaan kansainvälistymiseen.”

Kansainvälistyminen

Vuonna 2003 oltiin kansainvälistymisen vedenjakajalla. Pohjois-Amerikan markki-

noille päästiin ostamalla kumppani Kanadasta. Vuonna 2007 oltiin uudella veden-

jakajalla, kun pääomasijoittaja vaihtui. Kansainvälistymisessä päästiin uuteen vai-

heeseen, ostettiin lisää kumppaneita Aasiasta ja Euroopasta. Sen jälkeen on keski-

tytty kokonaisuuden integroimiseen.
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”Vuodesta 2003 tuli uusi vedenjakaja, kun mietittiin, pysytäänkö Suomessa. Eli teh-

däänkö tästä osinkokone ja käytetäänkö voitto Suomessa vai lähdetäänkö kansain-

välistymään. Olimme kiertäneet messuja ulkomailla, ja sen perusteella näytti siltä

että maailmalta ei löydy vastaavaa palvelukonseptia. Emme myöskään keksineet

syitä, miksi toimintamallimme ei sopisi kansainvälisille yhtiöille kotimaasta riippu-

matta. Päätimme kansainvälistyä ja saimme 3i:n merkittävällä panoksella sijoitta-

jaksi. Sitä pääomaa hyväksi käyttäen vuonna 2003 ostettiin kumppanimme Kana-

dasta ja siitä tuli pääkonttori Pohjois-Amerikan markkinoille. Sitä kautta lähdettiin

valtaamaan Pohjois-Amerikan markkinaa. Siinä oli tietyt alkuhaasteet, mutta pää-

timme lähettää yhden perustajistamme ja avainhenkilöistämme, Jouko Virtasen,

vetämään paikallista liiketoimintaa ja saimmekin positiivisen käänteen aikaiseksi.

Vuonna 2005 perustettiin konttori Lontooseen sen jälkeen kun oltiin ensin tehty

myyntityötä Suomesta käsin.”

”Kansainvälistyminen alkoi isoimmista kohdemarkkinoista, eli USA:sta ja Englan-

nista, koska siellä on eniten potentiaalisia asiakkaita tämän tyyppisille palveluille.

Tehtiin etupainotteisesti kasvuun investointeja ja panostettiin paikalliseen myyntiin

ja globaaliin ”thought leadership” -markkinointiin. Asiakkailla oli samanlaiset tar-

peet kuin Suomessa, mutta jokainen asiakkuus oli kiven takana ja vaati paljon töitä.

Mutta nähtiin, että periaatteessa tämä toimii ja vuoteen 2006 mennessä oli saatu

kriittinen määrä asiakkaita hankittua ja tulos taas plussalle.”

”Vuosi 2007 oli uusi vedenjakaja, kun 3i lähti pois ja CapMan löydettiin uudeksi

pääomasijoittajaksi. Silloin vauhditettiin kansainvälistymistä ostamalla kolme mei-

dän kumppania: Aasiasta yksi, jolla oli toimistot Shanghaissa, Singaporessa ja

Hongkongissa, ja kumppanit Saksasta ja Hollannista. Sitä kautta tuli yhdellä kertaa

5 uutta toimistoa. Tämä oli tilanne vuoden 2008 lopussa. Sen jälkeen fokus on ollut

uuden kokonaisuuden integroinnissa. Vuonna 2009 laitettiin toimisto pystyyn São

Pauloon Etelä-Amerikkaan. Vuonna 2009 meillä oli siis kymmenen toimistoa maa-

ilmalla neljällä eri mantereella, joten kansainvälistyminen ja globaali jalansija oli

saatu merkittävään pisteeseen. Sen jälkeen on fokus ollut koon orgaanisessa kas-

vattamisessa näillä markkinoilla.”
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”Joka vuosi on ollut kasvua tähän asti, mutta taloushaasteet painavat meilläkin ja

joskus tämä on ollut kaksi askelta eteen, kaksi taakse -meininkiä. Tulee onnistumi-

sia, palvelukonsepti on toimiva, mutta toisaalta välillä asiakkaat leikkaa kustan-

nuksia, ja meidän palvelut heidän käytössään loppuukin. Mutta toiminta on nyt va-

kiintunut: 10 maata, työntekijöitä vähän yli 130. Helsinki on suurin konttori, 45 hen-

keä. Shanghaissa noin 30, Torontossa 15 ja loput toimistot on selkeästi pienempiä.

Osa on muutaman henkilön myyntitoimistoja, osa myynti- ja palvelutoimistoja,

joissa on vajaa kymmenen henkilöä.”

”Venäjäkin on kyllä kiinnostava, mutta ei kuitenkaan niin, että siellä olisi iso myyn-

tipotentiaali, vaan se on eurooppalaisille ja amerikkalaisille asiakkaille kiinnostava

markkina. Suurin osa kansainvälisten asiakkaidemme kiinnostuksenkohteista liittyy

kehittyviin markkinoihin. Venäjä on ollut agendalla, mutta kumppani pystyy teke-

mään caseja paikallisesti. Venäjän kumppani on Pietarissa, pieni sivutoimisto on

Moskovassa. Tällä hetkellä taloustilanne on aiheuttanut sen, että ei ole oikea aika

investoida voimakkaasti johonkin alueeseen. Enemmän koetetaan pitää nykyiset

asiakkaat ja hankkia uusia asiakkaita nykyisiltä markkina-alueilta. Mutta 3-5 vuo-

den tähtäimellä halutaan, että yhtiö on laajentunut seuraavalle tasolle. Tiedetään

että konsepti toimii kansainvälisesti ja potentiaalia on valtavan paljon enemmän.”

”Meillä on ollut monta nimeä vuosien saatossa. Hautomossa nimi oli Viva Pro-How.

Fuusion jälkeen vuonna 1999 oltiin Viva Business Intelligence, 2003 Novintel.

Vuonna 2002 käynnistettiin kumppaneille kansainvälinen verkosto, jonka nimeksi

tuli Global Intelligence Alliance. Vuonna 2008 tuli vastaan, että piti muuttaa nimi,

koska ei kannattanut toimia kahdella brändillä. Valittiin sitten se nimi, joka oli jo

etabloitunut kansainvälisen verkoston käyttöön.”

Palvelujen kansainvälistäminen on Suomessa vain harvoja menestystarinoita.

”Tämä oli historiapolku tähän saakka. Toiminta on kasvanut, kehittynyt, kansain-

välistynyt. On onnistuttu monessa asiassa. Suomesta ei paljon löydy palvelubisnek-
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sen kansainvälistymis -caseja ja tämä meidän case on yksi vahvimpia. Me on oike-

asti viety Suomessa kehitetty palvelukonsepti ja siihen liittyvä ohjelmistoratkaisu

maailmalle. Mutta toisaalta kasvun pitäisi olla voimakkaampaa, homma olisi voi-

nut toimia optimaalisemminkin. Potentiaalia olisi vielä paljon isompaankin mark-

kina-asemaan, kuin missä tällä hetkellä ollaan.”

”Suurimmassa osassa hautomofirmoista fokus oli kotimaassa. Me oltiin oman tien

kulkijoita, meillä oli selkeä oma ajatus, oma visio mihin ollaan menossa. Aina kun

joku on kysynyt, , on vastattu ja annettu apua. Olen muun muassa ollut kauppik-

sessa luennoimassa, kun on pyydetty, mutta ei olla aktiivisesti itseämme työnnetty

mihinkään. Suhteessa kansainväliseen onnistumiseen ei olla näytty kotimaan me-

diassa. Kauppalehdessä tai Talouselämässä on ollut meistä vähän juttuja. Medioi-

hin on otettu yhteyttä, mutta aika nihkeästi media on kiinnostunut palveluyritysten

kansainvälistymisestä. Me on yritetty vinkata, että olemme kyllä olemassa, ja lai-

tettu vinkkejä muistakin yhtiöistä, jotka sopisivat teemaan. Median journalistiset

resurssit tuntuvat olevan sidottuja isojen pörssiyhtiöiden seurantaan.”

”IPR-asiat eivät ole olleet avainasemassa meidän firmassa. Jossain kohtaa tehtiin

IPR-audit. On hankittu trademarkkeja, mutta softassa ei ole varsinaisesti patentoi-

tavaa.”

”Asiakkaita meillä on käytännössä kaikilta toimialoilta. Yhdistävä tekijä on, että ne

ovat kansainvälisiä ja tyypillisesti kasvuhakuisia. Suurin osa on miljardiluokassa lii-

kevaihdoltaan ja alle sadan miljoonan euron asiakkaita ei juuri ole. Sen alle olevissa

yrityksissä pitää olla joku muu syy, kova kansainvälistymisen aste tms., jonka syystä

he haluavat satsata tähän asiaan. Suomen 200 suurimmasta yrityksestä meidän

asiakkaita on 50 - 100 yritystä.”

”Kauppikselta muistan Luostarisen Reijon kalvot, joiden mukaan kansainvälistymi-

nen alkaa lähimarkkinoilta. Meillä tämä ei mennyt alkuunkaan näin. Myöhemmin

tuli sitten vastaan ”born global” -konsepti. Se oli mielenkiintoinen ja totesin, että

se on aika lähellä sitä, miten me ollaan menty. Samoin KIBS-käsite osuu lähelle

meitä. Me luotiin palvelukonsepti suomalaisten kansainvälisten yritysten kanssa ja
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testattiin sekä hiottiin sitä heidän palautteen pohjalta. Näitä oli muun muassa

Wärtsilä, Rautaruukki, Kemira, Nokia, Uponor… Amerikkalaisten tai saksalaisten

kansainvälisten yritysten tarpeet eivät olleet yhtään erilaisia kuin suomalaisten. Se

että tuotekonseptimme oli suoraan yhteensopiva kansainvälisille markkinoille, an-

toi meille merkittävän skaalautuvuustekijän. Kaikki oltiin tehty jo valmiiksi englan-

nin kielellä suomalaisillekin asiakkaille. Siksi oli vain pieni kynnys kansainvälistyä

tuotteen osalta. Toki myyntihaasteet on oma lukunsa. Ei siis kansainvälistytty suo-

malaisten asiakkaiden mukana, vaan mentiin markkinamahdollisuus edellä. Men-

tiin Pohjois-Amerikkaan ja Englantiin, koska siellä oli eniten suuria yrityksiä ja par-

haimmat mahdollisuudet, isoimmat markkinat. Vähän kolkuteltiin suomalaisten

oviakin siellä, mutta tyypillinen ostaja löytyy yleensä pääkonttorista, joten enem-

män oli amerikkalaisia tai englantilaisia yhtiöitä, joiden kanssa saatiin paikallisesti

kauppoja aikaiseksi.”

”Asiakassegmentoinnissa toimialalla ei ole niinkään väliä, vaan ratkaisevaa on po-

tentiaalisten asiakkaiden tilanne. Meillä on kaksi segmenttiä – toinen ovat yhtiöt,

joilla ei ole market intelligence -toimintaa eli jotka ovat greenfield-tyyppisessä ase-

massa. Näitä on kasvuyritykset, jotka näkee hyödyn tästä, ja sellaiset yritykset,

jotka on jollain tavoin jäljessä ja jotka vasta nyt pystyttävät market intelli-

gence -toimintaa. Heille meidän arvolupaus on, että meidän avulla he pystyvät

käynnistämään systemaattisen market intelligence -toiminnan nopeammin ja te-

hokkaammin kuin muuten. Me tarjotaan softa ja palvelut, ja muutamassa kuukau-

dessa me saadaan tilanne sellaiseksi, että heillä on toimiva market intelligence -toi-

minto, joka on ulkoistettu. Toinen segmentti on yhtiöt, joilla on jo market intelli-

gence -tiimit ja -toiminnot. Heille lupaus on, että me autetaan heitä nousemaan

seuraavalle tasolle. Meillä on hyvin paljon best practices- ja benchmarking-dataa

maailmanluokan market intelligence -toiminnasta, ja tämän tiedon avulla au-

tamme asiakkaitamme löytämään kehityskohteita. Usein olemme sitten mukana

auttamassa käytännön kehitysprojekteissa. Nämä arvolupaukset ovat aika uudet
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ja niitä on vasta syksyllä alettu viemään markkinoille tällä otteella ja nyt on hyvä

fiilis niistä. ”

”Meillä on nyt jo joitakin asiakkaita, jotka menee yhtiömaailman ulkopuolelle,

muun muassa Tekes, Tilastokeskus ja Hollannin ulkoministeriö, mutta aika vähän.

Periaatteessa julkisella sektorilla on samantyyppiset tarpeet, mutta myynti sinne

on paljon kompleksimpaa ja me olemme päättäneet keskittyä yrityksiin.”

Kilpailu

Myynnin kannalta on jopa haaste, ettei ole juurikaan suoria kilpailijoita eli koko-

naispalvelua tarjoavia yrityksiä. Kilpailu on pirstaloitunut ja markkinat pitää luoda

itse. Pahin kilpailija on asiakkaan oma toiminta.

”Kilpailijat on mielenkiintoinen kysymys ja se liittyy siihen, miten tuote ja palvelu-

konsepti syntyi. Kokonaispalvelukonsepti oli alussa hyvin uniikki ja siinä nähtiin

kansainvälistä potentiaalia, kun käytiin kansainvälisillä messuilla, eikä siellä ollut

vastaavan tyyppistä. Oli joko softa- tai palveluntuottajia, uutispalvelun tuottajia,

tai konsultteja, joilla ei ollut työkaluja tai sisältöpalveluja. Me oltiin ainoa, joka oli

paketoinut kaikki samaan pakettiin, ja vieläkin me ollaan aika yksin. Ollaan odo-

tettu että kilpailua olisi syntynyt enemmänkin. Edelleen kilpailu on fragmentoinut,

eikä meillä ole suoria kilpailijoita. Samalla se on myynnin osalta haaste – kun on

liiankin uniikki konsepti, jokainen asiakas pitää vakuuttaa siitä, että meidän toimin-

tamalli on paras. Kun saadaan asiakkaat vakuutettua, asiakkaat ovat tyytyväisiä ja

toimivat jopa puhemiehinä. Mutta market making on valtavan työn takana.”

”Isoin, selkein kilpailija on asiakkaan oma toiminta, koska suoraa verrokkiyhtiötä ei

ole. 10 vuotta sitten suomalaisillakaan yhtiöillä ei ollut market intelligence -toimin-

toja. Nyt niitä alkaa olla lähes kaikilla isoilla yhtiöillä ja suurin osa näistä yhtiöistä

on meidän asiakkaita. Uusasiakashankinta on selvästi haastavampaa, kun yrityk-

sellä on toimivat toimintamallit. Jos on esimerkiksi saksalainen yhtiö, jossa on jo

sisäinen market intelligence -toiminto olemassa, heillä pitää olla vahva syy lähteä
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uudelleen miettimään asiaa. Myyntimahdollisuudet liittyy yleensä muutoskohtaan,

eli jos asiakkaalla on tarve miettiä toimintaansa uudestaan.”

”Myynti tapahtuu kymmenen oman toimiston kautta: kaikissa niissä on myyntitoi-

minto. Kaikissa maissa on myyntitiimi, jossa on vetäjä ja yksi uusasiakashankintaan

keskittynyt myyjä. Lisäksi toimistoissa on 1-2 account manageria, jotka hoitaa ole-

massa olevia asiakkaita. Tehdään paljon jalkatyötä, tapaamisia. Myyntisyklit on

pitkät ja se on kasvun pullonkaula. Vaaditaan monta tapaamista ennen kuin asia-

kas on valmis sitoutumaan pitkäjänteiseen kumppanuuteen. Kaksi kolmasosaa

myynnistä tulee ulkomailta tällä hetkellä. Viidesosa tulee USA:sta, noin 10 prosent-

tia Englannista ja Saksasta. Suomi on edelleen isoin yksittäinen maa. Softatuotanto

on keskittynyt Helsinkiin ja softaa myydään Software As A Service- eli pilvipalve-

luna, joten se ei vaadi paikallista toimintaa. Kahdeksassa toimistossa on analyyti-

koita ja konsultteja, jotka vastaavat tiedon tuottamisesta. Tiedontuotanto ei ole

välttämättä täysin paikallista, mutta kielikysymykset ja aikaerokysymykset aiheut-

taa sen, että on hyötyä olla lähellä asiakasta. Heitä voidaan välillä tavata, vaikkei

koko aikaa ollakaan tekemisissä.”

”Uusia johtajia on tullut yritysostojen kautta ja aika hyvin pysynytkin talossa. Oike-

astaan on ollut liiankin hyvä pysyvyys, eikä ole juuri tullut uutta verta. Suomessa

on aika vähän palkattu viime aikoina henkilöstöä, koska kasvu on ollut ulkomailla.

Maailmalla on käytetty erityyppisiä paikallisia rekrytointikanavia. Junioripositioihin

palkataan aika usein suoraan korkeakoulun penkiltä ja käytetään hyväksi rekry-

tointipalveluita. Aasiassa hyödytään siitä, että on paluumuuttajia, jotka ovat opis-

kelleet Pohjois-Amerikassa tai Englannissa. He ovat sopivia meille, osaavat paikal-

lista kieltä ja heillä on kielitaito ja länsimaista kulttuuriosaamistakin.”
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Rahoitus

Yritys on saanut pääomarahoitusta kansainvälistä laajentumista tukemaan ensin

vuonna 2003 3i:ltä ja vuonna 2007 CapManilta. Rahoituksen löytäminen ei ole ollut

helppoa, mutta kun bisnescase on kunnossa, löydetään sijoittajia. Pääomasijoittaja

ei kuitenkaan ole hyväntekijä.

”Rahoitus on ja ei ole ollut pullonkaulana kasvulle. On löydetty rahoitusta, vaikka

se ei ole ollut helppoa. Nyt on jo kolmas pääomasijoittaja. Ollaan saatu niin hyvä

bisnescase luotua, että on löydetty sijoittajia. 3i luopui pienkasvusijoituksista. Nyt

CapMan on ilmoittanut, että sekin on lopettamassa pienet sijoitukset. Jaan huolen,

joka on ollut mediassakin, että nyt on todella huonosti aikaisen kasvuvaiheen sijoit-

tajia. Me ollaan saatu muutaman miljoonan sijoituksia, mutta nyt tilanne on huo-

nompi kuin 5-10 vuotta sitten. Tekesistä on saatu ihan ok tukia, etenkin alkuvai-

heessa, mutta nyt on esteenä teknisiä tekijöitä. CapMan omistaa meistä yli 50 pro-

senttia, joten teknisesti meidät tulkitaan CapManin tytäryhtiöksi, joten me ei olla

oikeutettuja valtion ja EU:n yritystukiin. Tämä on vähän hölmöä. Yhtiömme pitäisi

sopia hyvin Tekesin kansainvälistymis- ja kasvuohjelmiin, mutta pitäisi nähdä pal-

jon vaivaa, että saataisiin sovitettua meidät heidän raameihin.”

”VC-raha ei ole halpaa rahaa; pääomasijoittaja ei ole hyväntekijä. Liikepankeista ei

saa yhtään mitään ja siksi pääomasijoittaja oli ainoa vaihtoehto. Piti mennä kalliille

polulle, kun ei saatu muuta rahoitusta. Jonkun verran on tullut pääomasijoittajalta

osaamishyötyäkin, lähinnä yritysostojen tekemiseen. M&A-puolelle on saatu niiltä

konkreettista sparrausapua, muuten sparrausapu on tullut hallituksen jäsenten

kautta.”

Hautomon merkitys

”Hautomosta oli positiivisia kokemuksia kaiken kaikkiaan. Enemmän kuitenkin hau-

tomo edusti tilaa, paikkaa, jossa oli positiivista tavata muita. Hautomon vetäjät

Esko Naukkarinen ja Esa Virtanen olivat positiivisia ja innostavia henkilöitä ja jär-

jestivät tapahtumia. Minulle jäi hyvin positiivinen kuva henkilöistä. Hautomolla ei
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ollut suoraa vaikutusta rahoitukseen, vaan Tera Group oli meidän asiakas; he osti-

vat meiltä palvelua ja halusivat sijoittaakin.”

”Ei meillä ollut selkeää suunnitelmaa, kun hakeuduttiin hautomoon. Vuodesta 1995

lähtien oli ollut yksittäisten projektien tekoa. Kun hautomoon tultiin, oli jotain aja-

tuksia tulevaisuudesta ja paljon intoa. Vakavasti mietittiin myös, että mentäisiin

töihin muualle, mutta haluttiin kokeilla yrittäjäpolkua. Oltiin saatu positiivisia ko-

kemuksia. Liiketoimintasuunnitelma hioutui hautomoajan aikana. Sitten tuli se kol-

men yhtiön fuusio 1999 lopulla, kun houkuteltiin 2 muuta yhtiötä liittymään meihin.

Sitä kautta lukittiin konsepti, syntyi täyden palvelun market intelligence -talo, jossa

jokainen toi oman osaamisalueensa: yksi oli kehittäjä, yksi myyjä, yksi softaosaaja,

kaksi analyysipalvelusta vastaavaa. Jokaiselle oli selkeä osaamisalue, josta juttu

lähti laajenemaan, skaalautumaan eteenpäin.”

”Hautomossa ololla ei sinänsä ollut bisnesplanin sisältöön merkitystä, vaan me ol-

tiin aika omavaraisia sen suhteen. Käytännössä asiakkaiden tarpeet ohjasi suunni-

telmaa ja palvelukonseptia. Enemmän hautomo edusti toimitilaa, platformia, jossa

päästiin testaamaan oikeaa yritystoimintaa pienemmillä kustannuksilla, pienem-

millä riskeillä. Bisnesplanin sisältö tuli meiltä itseltä ja olisi tullut samanlaisena jos-

sain muussakin ympäristössä. Ainoa sattuma oli Ideal Designsin ja Pekka Korven

löytyminen hautomon kautta. Sitä fuusiota ei olisi tapahtunut ilman hautomoa. Se

oli oleellinen askel, onnistunut liike meiltä, että löydettiin toisemme. Mutta kukaan

ei voi sanoa, mitä olisi tapahtunut, jos ei olisi tavattu.”

”Verkostoitumisessa on oltu laiskoja, kun fokus on ollut omassa tekemisessä.

Vuonna 2003 kun alettiin kansainvälistyminen, tuntui että fokus eli johdon ajan-

käyttö oli ulkomailla, ja siitäkään syystä ei ollut merkitystä olla Suomessa verkos-

toissa mukana ja osallistua täällä aktiivisesti juttuihin. Asiakashankinnan ja myyn-

nin osalta ei ollut syytä verkostoitua Suomessa, koska markkina oli rajallinen ja oli

hyvin tiedossa, mitkä ovat potentiaalisia asiakkaita ja niihin oli kontaktit. Fokus
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meni kansainväliseen puoleen. Fokus on ollut omassa tekemisessä, mutta Aalto on

kuitenkin oma opinahjo ja sieltä on jäänyt hyvät muistot.”

Epilogi (Markko Vaarnas 25.9.2014)

Syyskuussa 2014 GIA myytiin M-Brain Oy:lle. Yhtiö oli kasvanut 15 miljoonan euron

vuosiliikevaihtoon ja 145 henkilöön. Muutamilta markkinoilta oli vuoden 2013 ai-

kana vetäydytty, minkä johdosta toiminta oli erittäin kannattavaa. Kansainvälisen

liiketoiminnan osuus oli kasvanut yli 70 prosenttiin ja myynti Pohjois-Amerikassa

oli jo lähes yhtä isoa kuin Suomessa. Asiakkaina oli iso osa maailman johtavista yh-

tiöistä eri toimialoilla ja GIA:n palveluiden piirissä yli 40 000 johtajaa. Palvelukon-

septi on edelleen pääpiirteissään sama kuin vuonna 2001 ja GIA:n markkinointipa-

nostukset olivat tehneet yhtiöstä laajasti tunnetun omassa asiakaskunnassaan. Yh-

dessä M-Brainin kanssa yhtiön tarkoituksena on siirtyä seuraavaan kasvuvaihee-

seen ja tarjota palveluita yhä laajemmalle asiakaskunnalle.

Kolme oppia tästä casesta:

1. Innovaation ei tarvitse aina olla radikaali ja patentoitava. GIA:n palvelu-

konsepti perustui asiakkaiden kuuntelemiseen ja heidän tarpeidensa sy-

välliseen ymmärtämiseen. Tämän pohjalta syntyi kumppanuusmalli,

jossa palvelut kehitettiin ja tuotettiin läheisessä yhteistyössä asiakkaiden

kanssa ja asiakkaista syntyi yhteisö, jossa asiakkaat tapaavat keskenään

ja jakavat aktiivisesti parhaita käytäntöjä.

2. Kansainvälistyminen on vaikeaa ja kallista. Sitä kuitenkin huomattavasti

helpottaa ja tehostaa liiketoimintakonseptin dokumentointi englanniksi

ja konseptin siirtoon liittyvien työkalujen kehittäminen ennakoivasti.

Näihin työkaluihin kuuluvat esimerkiksi määritellyt prosessit, laatujärjes-

telmä, sisäiset koulutusohjelmat sekä yhteiset tietojärjestelmät. Jokai-
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seen uuteen maahan mentäessä ja jokaisen uuden työntekijän aloitta-

essa nämä työkalut tarjosivat lentävän lähdön liiketoimintakonseptin ja

jo syntyneen osaamisen siirtämisessä.

3. Kun markkina pitää itse luoda, ovat ”thought leadership” -markkinointi

sekä asiakasreferenssien hyödyntäminen avainasemassa. Ensimmäisistä

asiakkaista pitää julkaista case-kertomuksia ja saada heidät esiintymään

tilaisuuksissa. Asiakkaan kertomilla kokemuksilla on aivan eri painoarvo

kuin myyjän parhaimmallakaan myyntipuheella. Lisäksi markkinoinnin

pitää tuottaa relevanttia tutkimustietoa ja julkaisuja, jotka viestivät yh-

tiön asiantuntemusta kyseisessä markkinassa. Tässä kohtaa pitää todeta,

että välttämättä ei ole suositeltavaa olla uniikki pelaaja omassa markki-

nassaan, vaan pikemminkin ripustaa itsensä tunnistettavaan viiteryh-

mään, koska pieni pelaaja ei koskaan voi pienillä markkinointibudjeteilla

saada uniikkiudestaan todellista kilpailuetua.
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Kuva 21: GIA Group Oy, liikevaihto 2003 – 2013 (1000 €)

Kuva 22: GIA Group Oy, liiketoiminnan ja tilikauden tulos 2003 - 2013
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”Yrityksen perustamista voidaan pitää jonkinlaisena taideteoksena…”

4.8 PTCServices Oy

Tomi Heimonen

Toimiala: 70220 Muu liikkeenjohdon konsultointi

(Haastateltu henkilö yrityksen perustaja/omistaja Pilvi Takala)

Gasellitarina kertoo PTCServices Oy:n alkuvaiheista, yrityksen hautomovaiheesta

Aalto yliopiston kauppakorkeakoulun yrityshautomossa ja hautomovaiheen jälkei-

sistä keskeisistä yrityksen kehitystapahtumista. Tarina perustuu Pilvi Takalan haas-

tatteluun, sähköpostin välityksellä tapahtuneisiin keskusteluihin ja kommentoin-

tiin sekä muuhun yritystä koskevaan materiaaliin (Suomen Asiakastieto Oy,

Voitto+Cdrom yritystietokanta).

Yrittäjäksi lähtemiseen vaikuttaneet tekijät

Yrittäjäksi lähtemiseen vaikuttaneita tekijöitä ja PTCServices Oy:n syntyvaiheita

tarkastellaan seuraavassa Pilvi Takalan yrityksen perustajan kuvaamana. Tarina

avautuu sekä yrittäjää että yritystä koskevina moniulotteisina sarjoina erilaisia

merkityksellisiä tapahtumia:

”Tein lopputyön oikeustieteellisessä julkisista hankinnoista. Niitä oli tehty aihepii-

ristä ehkä kolme silloin 1997 - 1998. Eihän se ollut vielä silloin aihe eikä mikään

oikeustieteellisessä, se oli semmoinen pieni sivutekijä velvoiteoikeudessa. Sitten

opiskelin aihepiiriä myös vähän Ranskassa, Orléansin yliopistossa. Siellä julkisia

hankintoja koskevaa materiaalia oli sitten hyllymetreittäin. Minua kiinnosti ja kiin-

nostaa julkisen ja yksityisen kohtaaminen sopimusoikeudellisesti (hallinto ja hallin-

nollinen maailma ja yksityisoikeudellinen maailma kohtaavat juridisesti kiinnosta-

valla tavalla), joka on käytännöllisesti päivä päivältä tälläkin hetkellä tärkeämpää.
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Pääsin ensin puolustusvoimiin pääesikuntaan töihin, jonka jälkeen työskentelin

Sonera Oyj:ssä. Sieltä jatkoin HAUS kehittämiskeskus Oy:öön, joka on valtion liike-

laitos ja koulutus- ja kehittämisyksikkö. Kollegana ja mentorina toimi silloin laki-

mies Liisa Lehtomäki.

Lähtiessäni Pääesikunnasta Soneralle olin päättänyt, että julkisia hankintoja en tee

enää ikinä, et se riitti ja sitten minusta piti tulla kansainvälinen yritysjuristi ja olisi

tullutkin, mutta tilaisuuden tullen vaihtoehto ei enää kiinnostanut. Samaan aikaan

sitten Liisa pyysi minua HAUSiin ja päätin lähteä sinne. Siellä me koulutimme ja

neuvoimme hankintayksikköjä. Me olimme suurin piirtein ainoita toimijoita, mitä

silloin oli markkinoilla.

Sitten työtä alkoi tullakin enemmän kuin kahdelle ihmiselle on sopivasti ja tehtiin

taas aivan hirveästi töitä. HAUSiin ei kuitenkaan otettu lisää ihmisiä meidän toimi-

alalle. Minusta tuli tavallaan enemmän IT-hankintasopimusjuristi kuin kouluttaja

ja minulla syntyi sellainen palikka (uusi mahdollisuus), joka ei tavallaan enää

HAUS:in koulutusbusinekseen sopinut. Ehdotin Liisalle, että lähdetään sitten yh-

dessä perustamaan firma. Liisa ei kuitenkaan ollut kiinnostunut ja perustin siten

yrityksen yksin. Siinä vaiheessa minä ajattelin, että minä ikäänkuin ”downshiftaan”

ja teen pikkaisen näitä hommia ja minä alan maalata. Ajattelin, että kun olin käy-

nyt vasta öljyvärikursseilla, niin rupean oikeastaan taiteilijaksi.

Sitten asiat lähtivät etenemään raketin tavoin. Tein yrittäjänä aluksi myös alihan-

kintaa HAUSille. HAUSissa oli silloin jo sellainen vanhaan julkishallinnon perintee-

seen ilmeisesti kuuluva kulttuuri, että aikaisemmin asiantuntijoita oli lähtenyt toi-

minimellä toimimaan ja sitten he jatkoivat alihankkijoina. Siellä oli 2-3 ihmistä,

jotka toimivat näin. 2004 vuoden loppuun olikin aika paljon HAUS:in alihankintaa,

mutta siitä se laajempi yhteistyö väheni pikku hiljaa, kun aloin saada uusia asiak-

kaita ja alihankintayhteistyö muuttui enemmän koulutusyhteistyöksi. HAUS on

edelleen meidän koulutusyhteistyökumppanimme.
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Nyt kun ihmiset olivat kuulleet että minä tarjoan hankintoihin erityisesti IT- alan

sopimusosaamista, töitä alkoi tulla koko ajan enemmän Minä tein niin kuin 2-vuo-

rotyötä. Keväällä 2005 julkisten hankintojen neuvontayksiköstä tuli yksi henkilö töi-

hin minulle ja siitä firma alkoi kasvaa.

Kun minä aloitin, yritystoiminnan niin samaan aikaan markkinat olivat aika tyhjät

(toisin kuin nyt). Silloin asianajotoimistot tarjosivat erityisesti valituspuolella ja oi-

keudenkäyntipuolella palveluita, mutta hyvin harva teki varsinaisesti hankintoja.

Oma IT- ja hankintaosaaminen tuli Pääesikunnasta ja Soneralta, joten minä pystyin

tarjoamaan uudella tavalla palvelua julkisen kentän toimijoille. Öljyvärimaalaami-

nen jäi, mutta firman kanssa taiteiluun meni koko ajan enemmän aikaa.”

Kokemuksia alkuvaiheen kasvusta

Useat yrityksen sisäiset ja ulkoiset tekijät erikseen sekä yhdessä simultaanisesti

saattavat vaikuttaa yrityksen kehitykseen ja orgaanisen kasvun voimakkuuteen.

Yrittäjyys ja yrityksen kehitys näyttää etenevän erilaisten suunniteltujen ja enna-

koimattomien merkityksellisten asioiden ja tapahtumien jatkumona:

”Minulle on ollut isoin kynnys se ensimmäinen rekrytointi, että siihen se pienyrittäjä

tarvitsee ehdottomasti tukea ja eihän siihen kukaan voi pakottaa, vaikka kovasti

puhutaan siitä, että pitäisi työllistää. Tämä Suomen systeemi on rakennettu siten,

että jos ei ole duunia, niin sinä itse joudut yrittäjänä irtisanomaan työntekijät, joille

ei työtä ole. Minulla meni varmaan 6-7 vuotta ennen kuin hyväksyin tai ymmärsin,

että irtisanominen ei ole henkilökohtaista, jos siihen joudutaan. Työntekijän näkö-

kulmasta se varmasti onkin henkilökohtaista, kuten ajattelin ennen itsekin, mutta

yrittäjän on asiaa sietääkseen ymmärrettävä, että markkinat voivat joskus kehittyä

niin, että irtisanomiselta ei vältytä, vaikka mitä tekisi. Eikä siitä voi silloin syyllistää

itseään tai valvoa öitään, kun asia ei aina ole huolellisenkaan yrittäjän hallinnassa.

Toki ennakoida voi ja pitää, mutta kaikkeen ei voi vaikuttaa. En ole tosiaan joutunut

irtisanomaan ketään, mutta tietenkin sitä pelkää kokoajan, varsinkin kun yritys al-

kaa kasvaa.
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Yritykseen tuli siis ensin yksi työntekijä ja kesällä otettiin ensimmäinen harjoittelija.

Ensimmäinen työntekijäni jäi äitiyslomalle, eikä palannut lomaltaan enää takaisin

meille ja tilalle tulikin kaksi uutta työntekijää, jotka ovat vieläkin meillä (Saila Es-

kola, Pauliina Karinkanta) ja siinä kohtaa tuli mukaan myös assistentti. 2006 tuli

sopimusosaaja VTT:ltä (Annamari Kontio) ja näistä kolmesta työntekijästä tuli

myöhemmin yrityksen osakkaita ja Pauliinasta myös toimitusjohtaja.

Orgaanisesti on kasvettu koko ajan.  Emme ole toimineet niin, että on ylirekrytoitu

ja katsotaan onko ihmisille töitä. Minä en tiedä, onko se ollut virhe, että olisiko niin

voinut kasvaa enemmän? Toisaalta siihen kasvuun liittyy aina kasvukipuja. Niistä

kasvukivuista on päästy kyllä yleensä yli.

Toiminta menee niin kuin aaltoliike: vaikka ne hyvätkin mallit ja innovaatiot erilai-

sissa työtehtävissä kantavat jonkin aikaa niin sitten täytyy vaan uudistua. Ei riitä

se, että haluaa haastaa aina itsensä uudelleen, on myös markkinat ja asiakkaat

joiden kanssa tehdään töitä ja kummallakin puolella täytyy löytää innovaatioita.

Täytyy koko ajan haistella niitä hiljaisia signaaleja, että mihin päin ollaan menossa

ja olla valmis muuttamaan toimintatapoja tarpeen mukaan.

Minä ajattelen tuotteiden kautta liiketoiminnan kehitystä, ensinnäkin tein konsul-

tointia erityisesti IT-kilpailutuksia ja telealan järjestelmäkilpailutuksia ja koulutin

yrityksiä. Sitten ruvettiin järjestämään avoimia koulutuksia, josta tuli tappiota pit-

kään. Siihen lakattiin jo välillä uskomasta. Mutta nyt koulutukset vetävät ihan hy-

vin, vaikka ne edustavatkin liiketoiminnasta pientä osaa. Meillä on Suomen laajui-

set koulutukset, aika hyvin nyt on sitten kattavuutta. Meillä on myös Julkiset-pal-

velu jossa internet-palveluina tarjotaan kaikki hankinta-asiakirjat sekä mm. oikeus-

tapausseuranta hankintoja koskevista oikeudenkäynneistä. Seuraavaksi varmaan

aletaan harkita yksiköitä eri kaupunkeihin ja/tai kansainvälistymistä. Meillä on ol-

lut kansainvälistymiseen mahdollisuuksia jo ihan alusta asti. Kotimaiden kiireiden

vuoksi hankkeet eivät ole tähän saakka lähteneet käyntiin.
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Liiketoimintamahdollisuuksien havainnointi ja fokusointi

Yrityksen liiketoiminnan kehittämisessä keskiössä on usein omistajien / johdon /
yrittäjien kyky havainnoida toimintaympäristöä ja omaa liiketoimintaa:

”Mitä me oikeastaan tavoittelemme pitkällä tähtäimellä on se, että, haluaisimme

yksinkertaistaa tätä kilpailutussysteemiä ja toisaalta haluamme auttaa yksittäistä

hankkijaa. Yritämme kansankielistää tarpeettoman monimutkaista säädösviikkoa.

Näin saadaan aikaiseksi onnistuneempia hankintoja ja joskus onnistutaan käyttä-

mään kilpailussa uusia innovatiivisia ratkaisumalleja, kuten ympäristökriteerejä.

Asiakaskunta on tyypillisesti julkisen sektorin toimijoita, hankintayksiköitä ja erilai-

sia liikelaitoksia. Yrityspuolella myös koulutetaan.

Asiakkaiden osalta meillä on avaimet käteen tyyppisiä asiakkaita, joille kilpailute-

taan ja laaditaan sopimukset. Toisaalta on asiakkaita, jotka tarvitsevat apua vain

jonkin yksittäisen ongelman ratkaisuun. Tyypillisesti pienemmät lakiasiaintoimistot

eivät pysty keskittymään yhteen lainsäädäntöön.. Kun on esimerkiksi toimistossa

14 juristia, niin toimistolla on usein 5-7 oikeudenalaa. Meidän osalta jossain määrin

epätyypillistä on siis se, että me pystymme keskittymään yhteen lakiin, jonka seu-

rauksena meistä on tullut huomattavia asiantuntijoita. Olemme päässeet poik-

keuksellisen korkealle asiantuntijatasolle. Tavallaan yhdenkin näin fokusoituneen

toimijan markkinoilla oleminen pakottaa muun markkinan tietämään saman,

mistä meillä on tietoa

Meillä on mm. nyt esimerkiksi yksi tuote, jonka ideana on: ”miksi syrjitään paikalli-

sia yrityksiä”, koska niinhän siinä on nyt käynyt, että hankinnat kootaan niin isoiksi

kokonaisuuksiksi, että se paikallinen toimija ei voi enää yksin menestyä. Kaikissa

julkistuksissa lukee, että auta pk-sektoria ja laki sallii toki menetelmät, joissa kil-

pailutus mahdollistaa pientenkin yritysten menestymisen (osatarjoukset, ryhmitty-

mät jne). Tästä ei ole kuitenkaan tarpeeksi käytännön työkaluja, joita olemme nyt

kehittäneet.
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Hautomovaiheen kehitys

Seuraavassa tarkastellaan PTCServicen hautomovaiheen merkityksellisiä kehityk-

seen ja kehittämiseen vaikuttaneita asioita omistaja/yrittäjä Pilvi Takalan kerto-

mana:

”Minä aloitin suoraan hautomossa ja se oli Eteläisellä Hesperiankadulla. Asioin Ja-

ken ja Esan kanssa. Esa auttoi käytännön asioissa ja Jakke sparrasi minua strategia

-asioissa. Siis eihän minulla ollut aikaa, kun minä olin yksin, eli ei ollut aikaa käydä

Jaken luona, mutta minä tiesin että he olivat siellä ja enemmän niitä tapasi niissä

etukäteen määritellyissä tapaamisissa, mutta ne olivat jälkikäteen ihan tärkeitä.

Että oli joku infra, mihin kuului, henkisesti sillä oli varmasti merkitystä. Mentorikin

oli nimetty, jonka tapasin kerran tai kaksi, puhuttiin tuotteistamisesta. Sitten mikä

tärkeintä, sain sieltä tilintarkastajan Siikavuon Juhan. On ollut myös tärkeää, että

on alusta asti ollut hyvä kirjanpitäjä (Raila Vesala Annuelli Oy).

Ensin minä olin hautomossa pikkuhuoneessa, olin lopulta kolmessa eri huoneessa.

Silloin kun ensimmäiset työntekijät tulivat, siirryttiin isompaan huoneeseen ja sit-

ten saatiin lopuksi isoin huone. Me lähdimme hautomosta silloin kun oli pakko läh-

teä eli talo meni remonttiin vuonna 2006. Nyt olemme olleet Simonkadulla jo pit-

kään.

Hautomokustannus ei ollut mikään kohtuuton kustannus, eli jos minulla olisi men-

nyt huonommin, niin sittenhän sitä olisi hengaillut siellä ja ehkä enemmän tutustu-

nut muihin yrityksiin. Sen näki sellaisena mahdollisuutena. Tavallaan osaltani, kun

se lähti siitä ensimmäisestä päivästä lentoon, niin sitä on vaikea sanoa. Toki olisi se

ollut ihan erilainen asia, kun olisi himassa istunut makuuhuoneessa. Enhän minä

ikinä ehtinyt siellä hautomolla olemaan, että minähän olin aina asiakkailla tai sit-

ten yöllä tein töitä kotona.
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Meillä on edelleen hautomon kanssa minun käsittääkseni jotain koulutusyhteis-

työtä. Alumniyhteistyö hautomon kanssa kiinnostaa erityisesti tutustua niihin ga-

selliyrityksiin, jotka ovat kansainvälistyneet (jotain tällaista win-win vaihto alumni-

tyyppistä ajattelua). Siitä tulee tietenkin mielihyvää ihan auttaa ihmisiä pyyteettö-

mästi ja ihmiset auttaa vastavuoroisesti. Minua on pyydetty mentoriksi muuta-

maan ohjelmaan. Mutta on pikkasen silleen, että tavallaan minulla on jo tässä yri-

tyksessä riittävästi mentoroitavaa eli muille hankkeille ei meinaa riittää aikaa. Li-

säksi näiden vuosien aikana on myös tullut oma perhe kuvioon, jolle tietenkin pitää

jäädä riittävästi aikaa.”

Arvolupaus ja kasvu

Pilvi Takalan näkemyksiä ja pohdintaa yrityksen kasvusta omistaja/yrittäjän itsensä

esille nostamina merkityksinä:

”Annetaan asiakkaalle viimeisin tieto, mitä asiaan liittyy, se mitä asiakas ei ehdi tai

pysty selvittämään pohjamutia myöten itsenäisesti ja sen jälkeen pyritään hyvin

käytännönläheisesti hyödyntämään tietoa kilpailutuksessa. Arvolupaus on se, että

vaikka tulee oikeudenkäynti, niin pystytään alusta loppuun saamaan parempi sopi-

mus. Meidän liikevaihdosta 75 - 80 % on kilpailutusta ja 20 % on koulutusta. Ne

toimivat hyvin yhteen: kun menee kouluttamaan, niin on pakko päivittää omat tie-

dot ja toisaalta, kun kilpailutat itse, olet kuulijoiden kanssa samalla viivalla.

”Tällä hetkellä meitä on 16. Nyt on ilmassa sellainen kysymysmerkki, että haluam-

meko me ylipäätään mitään valtavaa kasvua. Tämä on asia, jossa kukin tarvitsee

mentorointia, että onko se hyvä, kaikissa olosuhteissa tavoitella kasvua? Ja kyllä

osaan tietenkin itsekin vastata, ettei ole. Kun toiminta ja riskit kasvaa, tulee tieten-

kin esille uusia tuntemattomia kysymyksiä, joihin ei ole tuttuja vastauksia. Minulla

on onneksi muutama mentoriystävä ja toki kollegat ovat korvaamaton apu. Men-

torit puhuvat yleensä orgaanisen kasvun puolesta ja itsekin olen ajatellut että se
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on järkevää. Toki nykyään sitä jo pikkaisen on edellä, kun alkuun otettiin sel-

känahasta, että meillä oli sen 1-2 hengen duunit liikaa, ennen kuin otettiin uusi ih-

minen ja nyt rekrytoidaan nopeammin.

En ole mistään yrittäjäsuvusta, virkamiesvanhemmat. Läheltä olen kyllä nähnyt

pari konkurssia. He ovat kumpikin selvinneet (lopulta) tosi hyvin ja heidän on elämä

ihan järjestyksessä ja näin on tavallaan nähnyt, että yrityksen kannalta pahimmas-

takin ihminen selviää. Muuten minulla ei ole mitään kokemusperäistä perhetaus-

taa ja ne kaikki uudet ratkaistavat asiat, mitä esim. kasvun kautta tulee, ovat tosi-

aan uusia.

Kyllähän me toki nyt tavoittelemme maltillista kasvua, ja sitä tulee pohdittua, että

olisiko pitänyt tai voinut kasvaa nopeammin  …”.

Epilogi

Firma on kasvanut ja tällä hetkellä meitä on 21. Tänä vuonna tulee 10 vuotta yri-

tyksen perustamisesta. Kansainvälisiä asiakkaitakin on jo muutama ja hankintadi-

rektiivin uudistus ja sitä myöten hankintalain kokonaisuudistus työllistävät meitä

nyt ja jatkossa arvatenkin paljon. Oikeudenkäyntejä olemme hoitaneet entistä

enemmän.

Uusia toimijoita on tullut markkinoille ja toimintatavat ovat muuttumassa.

Kilpailutusjärjestelmien käyttäminen muuttaa hankintaprosesseja ja esimerkiksi ti-

lastotietojen hyödyntämismahdollisuuksia tulee järjestelmän käyttämisen myötä

lisää. Me olemme tehneet suomalaisen Cloudia Oy:n kanssa yhteistyötä jo monta

vuotta ja nähtävissä on, että kilpailutusjärjestelmät ovat tulleet jäädäkseen.

Näiden vuosien aikana on tietenkin ehtinyt nähdä yrittäjyydestä hyviä ja huonoja

puolia. Yksi lause, mitä aina välillä joutuu toistelemaan on:  ”Jos et jaksa, niin sinun

on pakko”. Koska yrittäjän on pakko jaksaa, jos ei itsensä niin firman ja henkilöstön
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takia. Välillä on vaikeita aikoja, varsinkin kun on edessä ratkaistavana useita kysy-

myksiä, joihin ei ole mitään valmiita vastauksia. Avuksi tulee tällöin se, että on it-

selle hyvin määritellyt, miksi tekee sitä mitä tekee ja kaivaa sieltä omista arvoistaan

tukea ratkaisuille.

Suurimpana apuna tulevat tietenkin hyvät, luotettavat partnerit ja työtoverit, jotka

jakavat vaikeudet. Puolin ja toisin autetaan ja sparrataan. Toki myös ilon hetket

ovat isompia, kun ei ole yksin. Jaettu ilo on kaksinkertainen, kuten sanotaan.
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Taulukko 23: PTCServices Oy, tuloslaskelma 2008 - 2012 (1000 €)

PTCServices Oy 2008 2009 2010 2011 2012 2013
 LIIKEVAIHTO 862 1156 1269 1857 1948 2253
 Liiketoiminnan muut tuotot 52 21 28 0 0
 Materiaalit ja palvelut
 Ulkopuoliset palvelut - 63 0 - 23 - 3 - 11
 Henkilöstökulut
 Palkat ja palkkiot - 502 - 572 - 712 - 1015 - 1067 - 1132
 Eläkekulut - 76 - 98 - 117 - 158 - 179 - 200
 Muut henkilösivukulut - 32 - 35 - 36 - 49 - 52 - 50
 Poistot ja arvonalentumiset
 Suunnitelman mukaiset poistot - 7 - 11 - 13 - 12 - 11 - 9
 Liiketoiminnan muut kulut - 133 - 154 - 182 - 284 - 288 - 371
 LIIKETOIMINNAN TULOS 113 274 229 345 348 480
 Rahoitustuotot ja -kulut
 Muut korko- ja rahoitustuotot 5 3 4 4 2
 Korkokulut ja muut rahoituskulut 0 0 0 0
 TULOS ENNEN SATUNNAISIA ERIÄ 118 278 232 349 350 480
 TULOS ENNEN TILINPÄÄTÖSSIIRTOJA JA
VEROJA 118 278 232 349 350

480
 Tuloverot - 31 - 72 - 60 - 91 - 86 - 119
 TILIKAUDEN TULOS 87 205 172 258 264 362



156

Taulukko 24: PTCServices Oy, tase, 2008 - 2013  (1000 €)

TASE 2008 2009 2010 2011 2012 2013
VASTAAVAA
PYSYVÄT VASTAAVAT
Aineettomat hyödykkeet
 Aineettomat oikeudet 2 4 4 3 1
Aineelliset hyödykkeet
 Koneet ja kalusto 18 29 34 29 27 22
 Muut aineelliset hyödykkeet 4 4 4 4 6 6
Pitkäaikaiset saamiset
 Muut saamiset 8 8 8 8 8 10
 Myyntisaamiset 86 117 125 318 293 265
 Siirtosaamiset 9 1 19 21 9
 Rahat ja pankkisaamiset 254 447 435 356 437 608
TASEEN LOPPUSUMMA 381 609 629 739 782 912
VASTATTAVAA 2008 2009 2010 2011 2012 2013
OMA PÄÄOMA
 Osake-, osuus tai muu vastaava
pääoma 8 8 8 208 208

208
 Edellisten tilikausien tulos 171 218 280 10 10 74
 Tilikauden tulos 87 205 172 258 264 362
VIERAS PÄÄOMA
 Pitkäaikainen vieras pääoma
 Muut velat 5 2 2 2 2
Lyhytaikainen vieras pääoma
 Saadut ennakot 6
 Ostovelat 2 3 4 9 5 21
 Muut velat 31 62 69 108 107 245
 Siirtovelat 77 104 94 144 185 2
TASEEN LOPPUSUMMA 381 609 629 739 782 912
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Taulukko 25: PTCServices Oy, tunnusluvut 2008 - 2013

PTCServices Oy 2008 2009 2010 2011 2012 2013
Liikevaihdon muutos % 5,3 34,1 9,8 46,3 4,9 15,7
Henkilökunnan lkm 7 7 8 13 13
Liikevaihto / henkilö (1000e) 123,1 165,1 158,6 142,8 149,8
Bruttotulos 862 1145 1290 1862 1945 2242
Bruttotuloksen muutos % 5,3 32,8 12,7 44,3 4,5 15,3
Bruttotulos / henkilö 123,1 163,6 161,3 143,2 149,6
Käyttökate % 13,9 23,6 18,8 18,9 18,4 21,7
Liikevoitto % 13,1 22,7 17,8 18,3 17,9 21,3
Quick ratio 3,2 3,3 3,5 2,7 2,5 3,3
Current ratio 3,2 3,2 3,5 2,7 2,5 3,3
Sijoitetun pääoman tuotto % 42,1 69,7 45,2 62,5 59,4 64,7
Kokonaispääoman tuotto % 32 56,2 37,5 51 46 56,7
Omavaraisuusaste % 69,8 71,5 73,1 64,4 61,6 70,6
Net gearing -0,8 -0,9 -0,8 -0,5 -0,7 -0,6
Suhteellinen velkaantuneisuus % 13,3 14,8 13,3 14,2 15,3 11,9
Käyttöpääoma % 9,7 9,3 9,5 16,6 14,8 10,8
Myyntisaamisten kiertoaika pv 36 37 36 63 55 43
Ostovelkojen kiertoaika pv 17 143 608 697
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Kuva 23: PTCServices Oy liikevaihdon ja tuloksen kehitys 2008 - 2012

Kuva 24: Muu liikkeenjohdon konsultointi (TOL 70220) yritysten lkm 2007 - 2011
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Kuva 25: Muu liikkeenjohdon konsultointi (TOL 70220) henkilöstö 2007- 2011
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”Meillä on joka päivä mahdollisuus oppia, ja kun opimme, kykenemme sopeutu-

maan.”

4.9 Rovio Entertainment Oy

Markku Virtanen

Toimiala: 62010 Ohjelmistojen suunnittelu ja valmistus

RELUDE OY - ROVIO MOBILE OY – ROVIO ENTERTAINMENT OY

Tämä gasellitarina kertoo Rovio Entertaiment Oy:n alkuvaiheista Aalto yliopiston

kauppakorkeakoulun yrityshautomossa. Kuvaus perustuu Rovio Entertainment

Oy:n toimitusjohtajan Mikael Hedin haastatteluun, jossa keskustelussa oli mukana

myös hautomon johtajana toiminut Jakke Peltonen. Lisäksi lähteinä on käytetty kir-

jallisuutta, lehtiartikkeleita ja verkkomateriaalia. Tarina painottuu yrityksen start-

tivuosiin 2003 – 2008.

Rovion synty ja aloitus hautomossa

”Ensimmäinen, mitä tarvittiin, oli tietysti tilat. Se helpotti valtavasti, kun ei tarvin-

nut hommata huonekaluja ja muita, kun meillä ei ollut paljon rahaa lähteä liik-

keelle. Tietokoneet meillä oli varaa just ja just hankkia, mutta oli tosi hyvä, että

kaikki muu saatiin valmiina.”

Näin kuvailee Rovio Entertainment Oy:n toimitusjohtaja Mikael Hed yrityksen al-

kutaivalta ja sen sijoittumista Helsingin kauppakorkeakoulun Pienyrityskeskuksen

New Business Center yrityshautomoon Eteläiselle Hesperiankadulle.
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Niklas Hed, Jarno Väkeväinen ja Kim Dikert osallistuivat Assembly tapahtuman yh-

teydessä järjestettyyn mobiilipelikilpailuun. Assembly –tapahtuman pelien kehittä-

miskilpailun yhtenä järjestäjänä oli Peter Vesterbacka, joka tuohon aikaan työsken-

teli Hewlett Packardilla. He voittivat kilpailun ja perustivat Vesterbackan neuvon

mukaisesti yrityksen.  Yritys merkittiin kaupparekisteriin vuoden 2003 lopulla ni-

mellä Relude Oy.  Vuoden 2004 keväällä Relude sijoittui New Business Center -yri-

tyshautomoon Eteläiselle Hesperiankadulle 21 neliön toimitilaan. Yhteydenotot

hautomoon hoiti Mikael Hed. Hakijana oli kuitenkin Mikaelin serkku Niklas Hed,

koska Mikael Hed ei ollut silloin vielä yrityksen palveluksessa.

Hautomon johtajana tuolloin toiminut Jakke Peltonen muistelee tärkeimpiä valin-

takriteerejä:

”Reludella oli selkeä yrittäjätiimi. Se oli hautomon kannalta tärkeä asia. Tavoit-

teenamme oli saada mukaan tiimejä ja kehittää mentoriverkostoa hautomoyritys-

ten tueksi.”

Mikael säestää Jaken ajatuksia todeten:

”Kaikissa yrityksissä positiivinen asenne ja tiimi on se tärkein. Jokaista asiaa ei tar-

vitse hanskata heti, vaan selvitetään. Kaikissa start-up jutuissa alussa täytyy tehdä

vaikka mitä, mutta luovuttaa ei saa! Eikä mielellään kannata tehdä yksin.”

Kun Relude tuli  hautomoon,  olivat  yrityksessä mukana Niklas  Hed,  Kim Dikert  ja

Jarno Väkeväinen. Nämä pelialasta innostuneet teekkarit muodostivat kaupallista

osaamista mukaan tuoneen Mikaelin kanssa yrittäjätiimin.

”Silloin, kun lähdin mukaan näiden kavereiden kelkkaan, ei ollut mitään toimistoa

vaan oli kolme ohjelmoijaa, jotka olivat päättäneet, että he haluaisivat tehdä am-

matikseen pelejä. He opiskelivat samanaikaisesti ja vapaa-ajallaan tekivät näitä

pelejä omissa huoneissaan Otaniemessä. Tulin katsomaan, miten me saataisiin

tästä kehitettyä jotakin kaupallisia tuotteita.  Mihin ja millä tavalla me myydään

näitä pelejä?”
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Hautomoon Relude päätyi haettuaan netin kautta erilaisia vaihtoehtoja. Yritys haki

tiloja, mutta tiedosti, että pelkkien tilojen vuoksi ei kannata hautomoon mennä.

Hautomolla pitää olla tarjota tilojen lisäksi muutakin. Mikael Hed korostaa, kuinka

tärkeää yritykselle on tuki alkuvaiheessa, jolloin hoidettavana on valtava määrä

käytännön yksityiskohtia. Hautomoympäristössä on se hyvä puoli, että näiden asi-

oiden hoitoon on saatavissa apua ja tukea.

”Pienyrityskeskuksen hautomo vaikutti hyvin luontevalta valinnalta, kun nähtiin ku-

vaus, mitä siellä tehdään. Hautomossa oli paljon muuta toimintaa, minkä vuoksi

oletimme saavamme paremmat edellytykset lähteä liikkeelle juuri sieltä. Tilat eivät

olleet kovin kalliit. Yritykset saivat myös uusimaalaisen yrittäjähautomon statuk-

sen. Firmojen saama hautomotuki oli alkuvaiheen yritykselle elintärkeä. Hauto-

mossa on se hyvä puoli, että kun pääset ovesta sisään, voit keskittyä oleelliseen eli

omaan bisnekseen.”

Alkuvaihe ja kasvukivut

Mobiilipelikilpailun voittaneesta King of the Cabbage World -pelistä tuli Mole War,

kun se myytiin Sumealle vuonna 2004. ”Se oli maailman ensimmäinen kaupallinen,

reaaliaikainen GPRS-verkon yli monipelattava peli ", kertoo Mikael. Kun ensimmäi-

nen peli saatiin tuotettua, esiteltiin Sumealle muitakin ideoita. Rovion tekijät eivät

olleet kovin vakuuttuneita Sumean ehdottamasta mäkihyppypelistä, mutta sitä

lähdettiin kehittämään ja tuote viimeisteltiin loppuun. Lopputulos Sumea Skijump

oli laadukas ja kelvollinen peli omassa tyylilajissaan. Toimitusjohtaja Hed kertoo,

että kaikki pelit, mitä Rovio on tehnyt ja julkaissut ovat olleet laadukkaita pelejä.

Hän toteaa kesken haastattelun:

”Nyt sain juuri viestin, että on ostettu takaisin tämä meidän ensimmäinen peli Mole

War. Sitä ei ostettu takaisin liiketoiminnallisista vaan nostalgiasyistä . Saimme os-

tettua sen takaisin asevelihintaan.”
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Liiketoiminnan käynnistämisen haasteita Mikael kuvailee todeten, että yrittäjäksi

lähdettäessä tulee helposti pääomakuilu, kun rahoitusta ei löydy mistään. Alkuvai-

heessa yritys sai TE-keskuksesta 7500 euron hautomotukirahoituksen.

”Oli hyvä, ettemme tunteneet bisnestä paremmin. Jos olisimme tienneet, miten vai-

keata se on, ehkä emme olisi lähteneet sitä tekemään. Kompleksisuus avautuu

vasta, kun teet koko juttua. Yrittäjyyden suola on uuden oppiminen ja se, että läh-

tee tuntemattomasta ja lopulta pärjää, ja pärjää kilpailussa.”

Usein liiketoiminnan käynnistäminen vaatii paljon hikipääomaa eli työtä ilman

palkkaa tai työtekoa selkeästi pienemmällä palkalla kuin mitä samasta tehtävästä

maksettaisiin toisen palveluksessa. Rovion perustajilla oli toimintaa käynnistettä-

essä 250 euron kuukausipalkka. Tietokoneet olivat halvimmat, mitä haettaessa löy-

dettiin. Yhtiöön palkattiin opiskelijoita osa-aikatyöhön. Heidän palkkansa vuonna

2004 oli 500 euroa kuukaudessa.

”Meillä oli esimerkiksi kiinalainen opiskelija TKK:lta. Tarjosimme hänelle serverin ja

monitorin ja näillä lähdimme liikkeelle. Asenne oli, että toteutetaan pienin juttu,

millä voimme pärjätä. Koko ensimmäinen vuosi pärjättiin. Koko vuoden budjetti oli

50 000 euroa, mutta 60 000 euroa meni. Tämä oli start-up tilanne. Et edes tiennyt,

mikä bisnesmalli takana on. Laitettiin omat rahat kiinni ja lähdettiin yrittämään.

Toki on hyvä, että pakotetaan systemaattisesti miettimään laskelmia.”

Yksilön kannalta kysymys on epävarmuuden sietämisestä ja uskosta omaan asiaan.

”Yrittäjä pohtii, että kun mä olen valmis panostamaan tähän juttuun, mä laitan

omat rahani kiinni. Kun on kourallinen firmoja koko maassa, ja kun sä lähet liik-

keelle, sä et tiedä edes mikä koko bisnesmalli on. Onhan se hyvä, että pakotetaan

systemaattiseen miettimiseen, että mikä se bisnesmalli oikein on. Kyllä sieltä tulee

aina jotain hyödyllistä tietoa myös sen mietintäprosessin kautta. Olisi mielenkiin-

toista käydä jälkikäteen katsomassa kaikki nämä laskelmat eri firmoille, mitä siellä

on sanottu. Jos joku vilpittömin aikein aikoo rakentaa firmaa, niin hyvä neuvo on,
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että ota vähän rahaa ja kokeile. Kun lähtee tekemään jotain uutta, se vaatii muu-

taman kuukauden aikaa, että pystyy ottamaan pari haparoiva askelta oikeaan

suuntaan. Sen jälkeen näkee vähän paremmin, että mikä on tän homman juju. Mo-

nelle se on hirveän vaikeaa, että sä sokkona lähet liikenteeseen, että jätä työpaik-

kasi ja lähde yrittäjäksi.”

Henkilöstömäärä kasvoi vajaassa vuodessa seitsemään henkilöön. Näin ollen 21

neliön toimistossa alkoi olla Mikaelin mukaan aika tiivis tunnelma. Vuoden 2005

tammikuussa yritys muuttikin isompiin hautomon tiloihin KY-taloon Pohjoiselle

Rautatienkadulle. KY-talon neljännessä kerroksessa ollessaan yritys kasvoi nope-

asti. Kasvua vauhditti Mikaelin isän Kaj Hedin miljoonan euron sijoitus yritykseen

vuoden 2005 alussa. Henkilöstömäärä kasvoi 25 henkilöön vuoden loppuun men-

nessä. Rovio oli melkein puolitoista vuotta Pienyrityskeskuksen yrityshautomossa,

mutta tilojen käytyä pieniksi, yritys haki uudet toimitilat Annankadulta. Yritys

muutti myös nimensä Rovio Mobile Oy:ksi.

Rovion yrittäjätiimin jäsenistä kolme keskittyi pelien tekemiseen ja Mikaelin tehtä-

vänä oli tuotteiden kaupallistaminen. Hänen uransa Roviolla ei ole jatkunut yhtä

mittaa. Vuoden 2005 alkupuolella yrityksen sisällä syntyi kädenvääntöä strategi-

asta. Yritys päätyi valitsemaan strategian, jossa kehitetään nopeasti pelien kehittä-

misen kapasiteettia ja luodaan IP-salkku, joka mahdollistaa nopean irtautumisen.

Mikael ei pitänyt tästä strategiavalinnasta, sillä hän katsoi sen johtavan kassavaro-

jen hupenemiseen ilman, että uusia tuottoja olisi näköpiirissä. Niinpä hän jätti yri-

tyksen ja perusti kesällä 2005 oman yrityksen Taikapajan. Yritys tuotti sarjakuvia ja

sarjakuvajulkaisua ja harjoitti kustannustoimintaa.  Tämäkin yritys sijoittui myös

NBC-yrityshautomon tiloihin Pohjoiselle Rautatienkadulle. Tuolloin mukana oli

myös Jarkko Saarenoja, joka on nykyään töissä Rovion animaatiostudiolla.

”Oltiin samaan aikaan Marianne Saarikon Fondian kanssa Pohjoisella Rautatienka-

dulla. Mähän tulin sitten takaisin sinne. Mä olen ollut välillä veke Roviolta muuta-

man vuoden.”
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Koska omien pelien julkaiseminen ei tuonut riittävästi kassavirtaa, päätettiin lisätä

alihankinnan osuutta liikevaihdosta. Tällä alueella oli kuitenkin kova kilpailu, joten

jouduttiin kilpailemaan pääasiassa hinnalla. Sumean lisäksi Rovio on tehnyt mobii-

liversioita mm. Electronic Artsille (Need for Speed Carbon, Burnout) ja Vivendille

(SWAT: Elite Troops). Alihankinnan lisäksi tehtiin koko ajan rinnalla omia tuotteita,

mutta oman tuotekehityksen eteenpäin vieminen vaati aikaa ja resursseja.

”Kun oli Rovion lisäksi samanlaisia solutuotantoa tekeviä pelifirmoja kuten Sumea

ja Frozenbite, piti miettiä, miten lähteä mukaan tuotekehitykseen. Oli löydettävä

joku keino elättää itsensä (alihankinta) ja oli tehtävä omia pelejä, joista tulee tar-

peeksi iso hitti, jolla pystyy elättämään itsensä. Tämä ei onnistunut ennen vuoden

2009 loppua. Markkina oli silloin niin erilainen.”

Vuosina 2005 – 2009 Rovio kehittyi pelien tekijänä huippuluokkaan.

”Meillä oli todella hauskaa ja luovaa sinä aikana, kun pähkäiltiin, millaisia pelejä

tehdään. Opittiin valtavasti joka päivä. Sieltä on tullut innostus ja asenne. Emme

tiedä kaikkea, mutta voimme oppia mitä tahansa. Lähdimme liikkeelle pelifirmana,

vaikkemme tienneet mitään. Nyt teemme mm. animaatiobisnestä ja meillä on

oheistuotteita. On sisäänrakennettua, että opitaan koko ajan uusia juttuja ja roh-

keasti yritetään.”

Uusi suunta

Mikael tuli takaisin Roviolle vuonna 2009. Yritys oli tuolloin heikossa kunnossa. Lii-

ketoiminnan tulos oli negatiivinen ja yrityksen henkilöstömäärä oli laskenut 18

kuukauden tilikauden aikana 12 henkilöllä.  Vaikeassa tilanteessa oli tehtävä jota-

kin. Mikaelin mukaan yritys oli todella lähellä konkurssia vuonna 2009. Tästä joh-

tuen oli pakko miettiä strategiaa, mihin keskitytään, jotta konkurssi vältetään.

”Firma oli huonossa hapessa ja katsottiin mikä meidän bisnes on ja miten vuosien

varrella asiat ovat muuttuneet. Se pakotti ajattelemaan, että mitkä ovat konkreet-
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tiset stepit, miten selvitään. Kyseenalaistimme jokaisen pointin, teimme markkina-

tutkimuksen ja mietimme, miten asioita kannattaisi tehdä. Tämä tutkimus kesti

viikkokausia ja samalla tehtiin business plan. Etenimme noin miljoonan euron bud-

jetilla, jonka toteuttamiseen (minkä toteuttamiseen, budjetinko? > johon saatiin)

saatiin Finveralta 600 000 euroa lainaa. Sillä pärjättiin todella pitkään.”

Mikael ja Niklas tutkivat tarkkaan mobiilipelien markkinoita ja totesivat markkinoi-

den olevan muuttumassa nopeasti. Markkinoiden muuttumisen vetotekijöitä oli-

vat matkapuhelinten nopea penetraatio, älypuhelinten nopeasti lisääntyvä mark-

kinaosuus, iPhonen tuominen markkinoille ja Applen avaama App Store. Erityisesti

iPhonen tulo markkinoille ja App Store ratkaisivat jakeluongelman, sillä ennen

iPhonea itsenäisillä pelintekijöillä oli vaikeaa saada jakelua järjestettyä omille pe-

leilleen. Tuotteiden jakelussa operaattoreilla oli suuri merkitys sen suhteen, mitä

tuotteita ne ottavat valikoimiinsa. Rovio päätti kohdentaa tarjontansa iPhone-

markkinaan, sillä se antoi paremmat operaattoreista riippumattomat mahdollisuu-

det itsenäisille pelintekijöille.

”Meillä oli mahdollista tehdä pelejä monelle alustalle yhtä aikaa. Se ei kuitenkaan

ollut kannattava malli. Ensin varmistimme että meillä oli riittävästi alihankintaa ja

osan aikaa halusimme tehdä omaa tuotantoa. Muutimme tuotantoprosessia eli

hankimme itsellemme Puolasta alihankkijan. Analysoimme ja mietimme, mitä tie-

simme hyvistä peleistä.”

Rovion uuden pelin pitäisi sisältää seuraavat ominaisuudet (Gupta ja Rodin 2012):
• pelin lyhyt latausaika
• fyysinen peli, joka opettaa käyttäjiä havainnollistamalla toimintaa
• voi toimia itsenäisenä pelinä iPhone alustalla, mutta on laajennettavissa

myös muille alustoille
• App Storessa selvästi tunnistettava kuvake
• iPhonen kosketusnäyttöominaisuus
• mahdollisuus myös lyhyisiin pelijaksoihin
• peli, joka vetoaa suureen käyttäjäkuntaan
• sanaton peli, joka viehättää globaalia yleisöä (ei tarvetta kääntää)
• nimi, joka kuvaa pelin toimintaa

Älypuhelinten tulo, iPhone ja Applen kehittämän sovelluskaupan App Storen avaa-
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minen vuoden 2008 kesällä mullisti täysin peliliiketoiminnan. Se tarjosi mahdolli-

suuden sisällön kustannustehokkaaseen jakeluun, josta myös sisällöntuottajalle jää

hyvä tuotto.  Ohjelman kehittäjä saa 70 % ja Apple 30 % sovelluksen hinnasta. Mi-

kael toteaakin, että heidän sovelluskauppansa on aika lähellä täydellistä kilpailua,

sillä siellä myydään satojatuhansia kilpailevia tuotteita. Hän kysyy:

”Onko olemassa muuta alaa, missä on niin monta toimijaa ja kaikilla on edellytyk-

set pärjätä markkinoilla?”

Yrityksen näkemys oli, että jos onnistutaan iPhone-alustalla, pärjätään myös muilla

alustoilla. Erilaiset vaihtoehdot analysoitiin todella tarkasti unohtamatta kuiten-

kaan intuition merkitystä. Analysoitiin perusteellisesti, millainen on hyvä peli.

Tässä vaiheessa intuitio eli tunne siitä, mikä tuntui hyvältä, oli tärkeässä asemassa.

Tiedettiin, että tarvitaan tietoa ja taitoa ja luotettiin omaan osaamiseen. Useiden

vuosien toiminnasta yritykselle oli jo kertynyt kokemusta ja näkemystä pelien te-

kemisestä ja niillä ansaitsemisesta. Yrittäjät uskoivat, että menestykseen tarvitaan

yksi hitti. He olivat varautuneet siihen, että niiden jo aiemmin tuotetun 50 pelin

lisäksi tarvitaan vielä ehkä 15 peliä ennen kuin tämä hitti saadaan aikaan. Siinä mie-

lessä oli vähän yllättävää, että ensimmäinen peli (Angry Birds) oli tämä tarvittava

hitti. Uutta strategiaa hahmotettaessa otettiin huomioon, että yrityksen pitäisi pys-

tyä tekemään muutakin kuin peli. Konseptointi mietittiin tarkkaan, jotta pelin sisäl-

töä ja kokonaisuutta pystyttiin hyödyntämään myös muissa formaateissa.  Mikael

toteaa, että hittipelin tekemisestä tuli yrityksen missio. Siinä tarvittiin paljon tuuria

ja analyyttisella otteella lähdettiin määrätietoisesti eliminoimaan tarvittavan on-

nen osuus.

Vaikka jakelumahdollisuudet paranivatkin App Storen myötä merkittävästi, piti yri-

tyksen saada alustalla myös näkyvyyttä, jotta myynti vauhdittuisi. Tutkimusten mu-

kaan sovelluksenmyynti riippuu suoraan sovelluksen sijoittumisesta App Storen

reittauksissa.  Vuoden 2009 lopulla, jolloin Angry Birds sovelluksen jakelusta pää-

tettiin, App Storessa oli sovelluksia tarjolla jo yli 100 000.  Riittävän näkyvyyden
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saamiseksi solmittiin sopimus Electronic Arts konserniin kuuluvan pelijulkaisijan

Chillingon kanssa. Kun Chillingo ei onnistunut saamaan Angry Birdsiä heti Applen

listoille, Rovio valitsi strategiakseen kärkipaikan tavoittelun ensin pienten Euroo-

pan maiden markkinoilla osoittaakseen pelin toiminnallisuuden. Pelin menestys

näillä markkinoilla auttoi Chillingoa vakuuttamaan Applen ja peli otettiin Englannin

listoille ja pian tämän jälkeen peli nousi listaykköseksi.

Tavoitteet ja oppiminen

Rovio on poikkeuksellinen yritys siinä mielessä, että tavoitteet on asetettu korke-

alle. Kun monissa muissa yrityksissä muutokset herättävät muutosvastarintaa, Ro-

viossa korostetaan ja hyväksytään muutoksen tärkeyttä ajattelemalla, että muutos

on hyväksi. Oppiminen vaatii, että täytyy olla valmis tekemään muutoksia ja tämä

pakottaa toimimaan analyyttisesti.  Koska eri yritykset toimivat eri tavalla, kannus-

tetaan työntekijöitä tarkkailemaan ja havainnoimaan muiden toimintaa.

”Meillä on sillä tavalla nöyrä näkemys maailmasta. Meidän on taisteltava, vaikka

firmalla menee hyvin. Monesti sorrutaan ajattelemaan, että kun nyt menee hyvin,

niin aina tulee menemään hyvin. Mietimme joka päivä tämän päivän lähtökoh-

dista, mikä on isoin asia, mikä voidaan rakentaa. Meidän täytyy olla joka päivä val-

miita muuttumaan. Meillä on joka päivä mahdollisuus oppia, ja kun opimme, kyke-

nemme sopeutumaan. Se on meille välttämätöntä.”

Piratismi on alalla ongelma, ja Rovio on havainnut, että piratismia vastaan on pakko

taistella. Positiivisena puolena piratismissa on se, että saadaan mahdollisesti viit-

teitä siitä, missä olisi kysyntää oikeille tuotteille.

Yritys toimii nykyisin monella alalla. Eri aloista ja yrityksistä kerätään systemaatti-

sesti tietoa. Tätä tietoa analysoidaan ja haetaan erilaisia rooli- ja toimintamalleja.

Mikael toteaa, että muilta yrityksiltä voi oppia erityisesti niiden käyttämistä toimin-

tamalleista. Hän korostaa, että tiedonhankinnassa pitää olla oma-aloitteinen ja ak-

tiivinen eikä saa unohtaa suullisen informaation merkitystä.
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Kuten jo edellä todettiin, peliala on täysin hittivetoista liiketoimintaa. Arvio on, että

yksi peli kymmenestä maksaa yhdeksän muun pelin tappiot. Samantyyppinen toi-

minta on tyypillistä myös musiikki- ja elokuvaliiketoiminnassa. Alan toimijat tiedos-

tavat tämän jo liikkeelle lähtiessään. Kuitenkin on mahdollista valita erilaisia lähes-

tymistapoja. Voidaan lähteä panostamaan yhteen peliin, johon kohdennetaan

kaikki käytettävissä olevat resurssit. Toinen vaihtoehto on kokeilla erilaisia pelejä

ja hakea niille hyllytilaa.  Rovion tapauksessa pelit olivat hyviä, mutta jakelukanavat

olivat App Storen tuloon saakka hankalia. Näin ollen ei saatu omille peleille tar-

peeksi hyllytilaa ja isompien yritysten isommat pelit veivät tuotteilta elintilan. iPho-

nen ja App Storen tulo avasi markkinat ja mahdollisti myös sisällöntuottajille reilun

osuuden tuotteiden tuomista tuotoista.

Hautomon tuki

Mikaelin mielestä sijoittuminen yrityshautomoon auttoi yritystä selviämään alku-

vaiheen rutiineista ja mahdollisti keskittymisen varsinaiseen liiketoimintaan. Liik-

keellelähdön onnistuminen on usein pienestä kiinni. Välttämättä ei vaadita laajaa

verkostoa, vaan muutama oikea ihminen tukemaan ja opastamaan. Hautomossa

monet asiat helpottuvat. Yksittäisten oikeaa suuntaa osoittavien tekijöiden erittely

on kuitenkin vaikeaa. Ensimmäisessä vaiheessa on tärkeää saada kosketus alaan ja

löytää tietoa alan vaihtoehtoisista liiketoimintamalleista. Jos on uusi yrittäjä alalla,

on vaikeaa hahmottaa alan liiketoiminnan käytäntöjä ja niiden rakentumista.

”Alussa kun laittaa yrityksen pystyyn on 1000 käytännön asiaa, mitä täytyy tajuta.

Kaikki nämä nopeutuivat ja helpottuivat kun sai apua ja tukea. Olimme myös Suo-

men Yrittäjien jäseniä esim. juridiikkapalvelujen osalta. Käytimme paljon neuvon-

tapalveluja alkuvaiheessa, kun etsittiin suuntaa ja tarvittiin apua käytännön asi-

oissa. Kun pääset ovesta sisään, ei tartte enää miettiä, soveltuuko tilat vaan voit
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keskittyä bisnekseen. Tilat eivät olleet myöskään hirvittävän kalliit. Joustavuus ko-

ettiin myös tarpeelliseksi.

Kun yritys sai kokoon ensimmäisen kierroksen rahoituksen vuoden 2005 alussa,

henkilöstömäärä kasvoi nopeasti. Tästä syystä tilat hautomossa kävivät pieniksi.

Tavoitteeksi asetettiin 30 – 35 henkilön yritys ja tätä silmällä pitäen haettiin uusia

tiloja. Lopulta Annankadulta löytyivät hyvät tilat, jonne yritys siirtyi vuoden 2005

kesällä

”2005 otettiin ensimmäinen rahoituskierros sisään. Ensimmäisen kolmen kuukau-

den aikana kasvettiin 7 henkilöstä 25 henkilöön. Tajusimme, että tarvitsemme no-

peasti lisätilaa, jotka löytyivät heti Annankadulta. Nimi vaihtui Rovio Mobile Oy:ksi

keväällä 2005.”

Mikaelin mukaan vaikein asia työvoimavaltaisessa liiketoiminnassa on, että rahoi-

tuksen tai tuottojen pitää olla sillä tasolla, että työntekijöille voidaan maksaa pal-

kat.  Varsinkin Suomessa, jossa alkuvaiheen riskirahaa on vähän tarjolla, tämä on

monelle yritykselle hankalaa. Rahan puute voi pakottaa tekemään asioita, joita ei

koeta oikeiksi

Puhuttaessa hautomon sopimuksista ja hautomokauden pituudesta Mikael toteaa,

että yleensäkin hankkeissa on syytä olla selkeät määräajat. Tässä mielessä vuoden

mittainen hautomokausi, joka voidaan uusia kahdesti, on omiaan luomaan paineita

asioiden etenemiselle. Jos ei ole minkäänlaisia aikarajoja, ei välttämättä saada ta-

voiteltuja asioita tehdyksi lainkaan.  Sen sijaan määräaikojen asettaminen luo or-

ganisaation sisällä yleensä painetta saada asiat valmiiksi määräaikaan mennessä.

Samalla tavoin niukat raharesurssit luovat painetta hoitaa asiat paremmin. Alku-

vaiheessa on vähän rahaa, pienet budjetit ja palkat, mutta siitä huolimatta sitou-

dutaan tiukasti tekemään asiat valmiiksi ja hyvin.

”Yksi kantava ajatus on, että jos pankkitilillä on liikaa rahaa, nukut liian hyvin. Pitää

olla tietty paine, että nyt on pakko tehdä koko ajan paremmin. Jokainen firma, joka

on mennyt sellaiseen vaiheeseen, että kaikki on valmiina ja täydellistä, niin silloin
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alkaa nopeasti mennä huonommin. Pitää löytää sopiva balanssi, että on pakko

elättää työntekijät. Se on vaikea homma.”

Kysyttäessä onko niin, että raha ratkaisee alkuvaiheen ongelmat vai venyttääkö

löysä raha aikatauluja, Mikael vastaa, että sen olevan kiinni projektin hallinnasta.

On esimerkkejä, joissa rahoitus mahdollistaa sen, että tuotteet saadaan aikaiseksi

ja markkinoille tavoitteiden mukaisesti. Peliliiketoiminnassa voi käydä niin, että

peli ei tule ulos ollenkaan tai sen tekeminen kestää ikuisuuden ja rahat loppuvat.

Niukalla budjetilla toimittaessa on sääli, jos on meneillään hyvä kehitysvaihe ja ra-

hat loppuvat. Toisaalta epäonnistuneet ratkaisut pitäisi tunnistaa mahdollisimman

aikaisessa vaiheessa, ettei tuhlata resursseja turhaan.

Rahoittajat sanovat rahoittavansa erityisesti hyviä tiimejä. Mikaelin mukaan on kui-

tenkin vaikeaa sanoa, että tämä juuri tietty tiimi saa pelin aikaiseksi, mutta toinen

ei. Pelin kehittäminen on erilaista kuin talon rakentaminen, missä eri vaiheiden tu-

losten ennakoiminen ja hahmottaminen on helpompaa. Pelialan tukitoimia mietit-

täessä tulisi hyväksyä melko suuri epäonnistumisen todennäköisyys. Tässä suh-

teessa julkisten rahoittajien tulisi muuttaa asenteitaan, jotta siedettäisiin enem-

män epäonnistumista. Nykyisin julkisen tuen saannin todennäköisyys pienenee, jos

yrittäjä on aiemmin epäonnistunut. Tähän pitäisi saada muutos, sillä kukaan ei epä-

onnistu tahallaan.

”Suuresta osasta pelejä ei melko suurella todennäköisyydellä tule mitään ihmeel-

listä. Joskus tulee hitti, ja siitä voi tulla tosi iso juttu. Yhteiskunnalle voisi olla kan-

nattavaa, että esimerkiksi pelialalla epäonnistutaan muita aloja enemmän, mutta

vastaavasti onnistumiset ovat isoja. Pitäisi olla jenkkityyli, että epäonnistumisista

oppii ihan hirveästi. Kukaan ei halua tieten tahtoen epäonnistua. Suomessa kuiten-

kin poistetaan epäonnistujia ja kielletään yrittäjiä. Sulla pitää olla mahdollisuus uu-

destaan ponnistaa.”

Rovio oli todella lähellä epäonnistumista ja konkurssia vuonna 2009.

”Mitä lähemmäs menee konkurssia, sitä enemmän on fokusoitava, että päästään
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takaisin jaloilleen. Varmaan on niitäkin jotka lamaantuvat. Vähän mitä kovempi

nälkä sitä suurempi tarve selvittää, mistä saisi ruokaa. Se pakottaa ajattelemaan,

että mitkä ovat konkreettiset stepit, miten selvitään.”

Nykytilanne

Yrityksen liikevaihto on kasvanut jatkuvasti vuoden 2008 poikkeusta lukuun otta-

matta (Taulukko 26). Liikevaihdon kasvu vuodesta 2012 vuoteen 2013 oli tosin vain

vajaan prosentin luokkaa. Rovion tavoitetaso oli jo alusta alkaen korkealla ja yrit-

täjätiimi ei tyytynyt pelkästään alihankkijan osaan.  Liikevaihto on kasvanut par-

haimmillaan vuosina 2010 ja 2011 yli 600 prosentin vuosivauhdilla. Vuonna 2013

yrityksen liikevaihto oli 153.5 miljoonaa euroa ja 547 henkilöä (Taulukko 26). Vuo-

desta 2009 alkaen myös yrityksen tulos on ollut positiivinen ja liikevoittoprosentti

50 – 62 % vuosina 2010 – 2012 pudoten noin 23 %:in vuonna 2013 (Taulukko 27).

Vuonna 2012 oheistuotteet toivat 45 % Rovion tuotoista. Verrattuna muihin kilpai-

leviin pelialan yrityksiin Rovio on valinnut erilaisen strategian. Sen sijaan, että me-

nestyneen pelin jälkeen lähdettäisiin heti kehittämään uutta peliä, on panostettu

merkittävästi viihdebrändin luomiseen. Tämän viihdebrändin ympärille voidaan ra-

kentaa uusia oheistoimintoja, joissa vain mielikuvitus on rajana. Yrityksessä panos-

tettiin myös Angry Birdsin ensimmäisen pelin jatkuvaan päivitykseen, etteivät ku-

luttajat kyllästy. Pelien päivityksen katsottiin kuuluvan hyvään palveluun. Brändin

luomisessa peli nähtiin infrastruktuurina, minkä ympärille voidaan rakentaa muita

tuotteita ja palveluita. Tämä on oleellista toiminnan laajentamisen kannalta, sillä

samaa infraa voidaan käyttää laajojen tuote- ja palvelukokonaisuuksien luomi-

seen.  Kun brändi saadaan juurrutetuksi, voidaan kehittää uusia pelejä, joista Ro-

vion tapauksessa Amazing Alex oli ensimmäinen.

Mikä on oikea määrä luovuutta? Millaista luovuutta asiakkaat oikeasti halua-

vat?  Jotta onnistuttaisiin tuomaan markkinoille oikealla tavalla luovia ratkaisuja,

pitää tuntea asiakkaat ja heidän ostokäyttäytymisensä. Toisin sanoen pitää tietää,
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mitä asiakkaat oikeasti haluavat. Mikaelin mukaan luovuutta pitäisi käsitellä käy-

tännön ilmiönä samalla tavoin kuin yhdysvaltalaiset sen näkevät. Monesti haluttu

tuote tai palvelu ei ole täysin uusi vaan hyvin ja laadukkaasti toteutettu parannus

aiempaan tuotteeseen.

Historiaa pystyy aina tarkastelemaan ja arvioimaan objektiivisesti, miten on aiem-

min mennyt ja miten on onnistuttu, mutta tulevaisuuteen liittyy aina epävar-

muutta. Mikael toteaa, että liiketoiminnassa pitää olla aina varautunut kaikkeen.

Tulevaisuutta mietittäessä voidaan tehdä skenaarioita hyvinkin kauas. Niitä laadit-

taessa pitäisi kuitenkin muistaa, että mitä pidempi aikajänne sitä suurempi epävar-

muus ennusteeseen liittyy. Liiketoimintaan vaikuttaa niin suuri joukko muuttujia,

että pitkän aikavälin ennusteisiin liittyy aina suuri epävarmuus. Johdon tehtävä on

valita ne mittarit, joita seurataan, ja joiden perusteella tehdään tarvittaessa muu-

toksia strategioihin. Periaatteessa Rovion toimenpiteet kriisin kohdatessa olivat

kuin suoraan oppikirjoista otettuja. Nykytilanteen, tuotteiden ja markkinoiden pe-

rusteellinen analysointi, kyseenalaistaminen ja tavoitteiden arvioiminen toimivat

pohjana oman hittipelin rakentamisessa.

Peliteollisuus Suomessa

Peliteollisuus Suomessa on kehittynyt huimaa vauhtia vuoden 2010 jälkeen. Kas-

vun siemenet luotiin kuitenkin jo vuosituhannen vaihteessa. Ensimmäiset pelialaan

keskittyneet yritykset perustettiin 1990-luvun puolivälin paikkeilla (esimerkiksi Re-

medy Entertainment Oy v. 1995). 2000-luvun alussa käynnistettiin useita peleihin

keskittyviä yrityksiä, kuten esimerkiksi Bugbear, Redlynx ja Sulake (2000). Vuonna

2003 rekisteröitiin Relude Oy, joka myöhemmin muutti nimensä Rovioksi.  Samana

vuonna perustettiin myös pelialan keskus Neogames (http://neogames.fi). Relu-

den sijoittuessa vuoden 2004 alkupuolella New Business Center yrityshautomoon

peliliiketoiminta Suomessa oli vasta alkumetreillä. Vuonna 2004 arvioitiin maail-

manlaajuisen pelimyynnin olleen kokonaisuudessaan vajaat 20 miljardia euroa ($
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25.5 mrd). Suomen peliteollisuuden liikevaihto oli vuonna 2004 vähän vajaa 40 mil-

joonaa ja vuonna 2005 noin 65 miljoonaa euroa. Suomen pelialan liikevaihdosta 90

prosenttia on vientiä.

Vuonna 2004 peliteollisuudessa työskenteli 600 henkilöä ja kasvun ollessa 50 %

seuraavana vuonna henkilöstömäärä oli noussut jo 900:n.  Henkilöstömäärän kas-

vuvauhti kuitenkin tasaantui, ja seuraavan kolmen vuoden aikana kasvu oli yh-

teensä 27 % ja henkilöstömäärä vuoden 2008 lopussa 1147. Liikevaihdon kasvu oli

hieman nopeampaa kuin henkilöstömäärän kasvu. Pelialan yritykset kasvattivat lii-

kevaihtoaan vuosina 2006 – 2008 yhteensä kolmanneksella sen ollessa 87 miljoo-

naa euroa vuoden 2008 lopussa. Vaikka suhteelliset kasvulukemat olivat hyviä, oli

pelialan liiketoiminta vielä vuonna 2008 kokonaisuudessaan melko vaatimatonta.

Vuodesta 2010 alkaen kasvu on ollut todella nopeaa. Pelialan yritysten henkilöstö

on yli kaksinkertaistunut ja liikevaihtoennuste vuodelle 2013 osoittaa koko alalle

kahdeksankertaista liikevaihtoa vuoteen 2010 verrattuna. Tämä johtuu pääosin

kahdesta yhtiöstä: Rovio Entertainment Oy:sta ja Supercell Oy:stä. Vuoden 2013

lokakuussa Supercell Oy:stä myytiin 51 % japanilaisille ostajille 1.1 miljardin euron

kauppasummalla. Vuonna 2014 yritys työllisti 150 henkilöä, jotka työskentelevät

pienissä itsenäisissä ja joustavissa tiimeissä. Roviolla työskenteli syyskuussa 2014

n. 800 henkilöä. Näin ollen nämä yritykset työllistävät lähes 40 % koko alan työvoi-

masta.
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Mitä voimme oppia Rovio Entertainment Oy:n tarinasta?

 kyseenalaista perinteiset toimintamallit, uskalla olla erilainen

 jotta onnistuttaisiin tuomaan markkinoille oikealla tavalla luovia ratkai-

suja, pitää tuntea asiakkaat ja heidän ostokäyttäytymisensä

 mitä pidempi on suunnittelun aikajänne sitä suurempi epävarmuus

 epäonnistuneet ratkaisut pitäisi tunnistaa mahdollisimman aikaisessa vai-

heessa, ettei tuhlata resursseja turhaan

 epäonnistumisista oppii myös paljon

Epilogi:

Rovion ilmoitti vuoden 2014 lokakuun alussa käynnistävänsä koko henkilökuntaa

koskevat yt-neuvottelut. Joulukuun alussa yhtiö ilmoitti verkkosivuillaan, että työt

päättyvät 110 henkilöltä. Yhtiön toimitusjohtaja vaihtuu vuodenvaihteessa ja Mi-

kael Hed siirtyy johtamaan animaatiostudiota. Yhtiön uutena toimitusjohtajana

vuoden 2015 alussa aloittaa Pekka Rantala.



17
6

Ta
ul

uk
ko

 2
6:

 R
ov

io
 E

nt
er

ta
in

m
en

t O
y 

tu
lo

sla
sk

el
m

a 
20

04
 –

 2
01

3 
(1

00
0 

€)

Ro
vi

o 
En

te
rt

ai
nm

en
t O

y
20

04
20

05
20

06
20

07
20

08
/(

18
)

20
09

20
10

 (6
)

20
11

20
12

20
13

LI
IK

EV
AI

HT
O

(1
00

0 
€)

42
11

7
74

8
12

59
16

04
,3

14
49

52
31

,6
75

39
5,

1
15

21
71

,2
15

35
16

,4
 V

al
m

iid
en

 ja
 k

es
ke

ne
rä

is
te

n 
tu

ot
te

id
en

 v
ar

as
to

je
n 

m
uu

to
s

17
8,

6
53

9,
3

68
,3

27
,4

-9
,7

26
1,

0
13

41
,1

 Li
ik

et
oi

m
in

na
n 

m
uu

t t
uo

to
t

4
11

0
50

21
3

97
,4

28
9,

8
80

,8
64

5,
5

 O
st

ot
 ti

lik
au

de
n 

ai
ka

na
-1

66
,4

-1
00

80
-1

01
99

,1
-1

01
84

,6
 V

ar
as

to
je

n 
m

uu
to

s
0,

7
17

84
,9

-8
09

,4
-9

51
,8

 U
lk

op
uo

lis
et

 p
al

ve
lu

t
0

-5
,3

-4
80

6,
3

-1
14

78
,9

-2
60

34
,6

BR
U

TT
O

TU
LO

S
46

22
7

79
8,

0
14

72
,0

16
04

,3
14

49
,0

51
58

,0
62

58
3,

4
12

97
64

,6
11

69
90

,9
 H

en
ki

lö
st

ök
ul

ut
 P

al
ka

t j
a 

pa
lk

ki
ot

-3
0

-5
97

-8
92

-9
31

-8
83

,9
-4

60
-7

87
,5

-5
37

9,
1

-2
77

08
,7

-3
07

57
,4

 E
lä

ke
ku

lu
t

-1
00

-1
56

-7
6

-1
39

,9
-8

95
,9

-5
35

2,
9

 M
uu

t h
en

ki
lö

si
vu

ku
lu

t
-5

)
-2

15
-1

88
-3

1,
2

-1
3

-2
7,

4
-2

22
,4

-1
63

7
 P

oi
st

ot
 ja

 a
rv

on
al

en
tu

m
is

et
 S

uu
nn

ite
lm

an
 m

uk
ai

se
t p

oi
st

ot
-1

8
-9

4
-1

73
-3

23
,6

-2
45

-5
46

,9
-1

47
,4

-1
17

3,
2

-2
37

9
 Li

ik
et

oi
m

in
na

n 
m

uu
t k

ul
ut

-1
8

-3
18

-5
35

-3
74

-5
65

,1
-3

74
-6

41
,2

-8
93

5,
4

-3
05

35
,3

-4
17

17
,9

 LI
IK

ET
O

IM
IN

N
AN

 T
U

LO
S

-8
-8

33
-9

38
-1

94
-3

55
,5

28
2

30
15

,1
47

00
3,

1
76

 7
60

,2
35

 1
46

,7
 R

ah
oi

tu
st

uo
to

t j
a 

-k
ul

ut
 M

uu
t k

or
ko

- j
a 

ra
ho

itu
st

uo
to

t
1

1
1

4,
4

0
0,

7
11

21
,4

27
0,

2
 K

or
ko

ku
lu

t j
a 

m
uu

t r
ah

oi
tu

sk
ul

ut
-2

7
-4

3
-7

9
-1

53
,2

-5
8

-2
77

,1
-1

9,
7

-2
05

6,
7

-1
55

8,
1

 T
U

LO
S 

EN
N

EN
 S

AT
U

N
N

AI
SI

A 
ER

IÄ
-7

-8
60

-9
80

-2
72

-5
04

,3
22

5
27

38
,6

48
10

4,
8

74
70

3,
5

33
 8

58
,8

 S
at

un
na

is
et

 e
rä

t
 T

U
LO

S 
EN

N
EN

 T
IL

IN
PÄ

ÄT
Ö

SS
IIR

TO
JA

 JA
 V

ER
O

JA
-7

-8
60

-9
80

-2
72

-5
04

,3
22

5
27

38
,6

48
10

4,
8

 P
oi

st
oe

ro
n 

m
uu

to
s

-1
30

,5
51

,1
 T

ul
ov

er
ot

-1
39

,1
-1

26
18

-1
91

84
,8

-8
01

1,
5

TI
LI

KA
U

DE
N

 T
U

LO
S 

(1
00

0 
€)

-8
-8

60
-9

80
-2

73
-5

04
,3

22
5

25
99

,6
35

35
6,

4
55

 5
18

,7
25

 8
98

,4



17
7

Ta
ul

uk
ko

 2
7:

 R
ov

io
 E

nt
er

ta
in

m
en

t O
y 

ta
se

, v
as

ta
av

aa
 2

00
4 

– 
20

13
 (1

00
0 

€)

Ro
vi

o 
En

te
rt

ai
nm

en
t O

y 
TA

SE
20

04
20

05
20

06
20

07
20

08
/(

18
)

20
09

20
10

 (6
)

20
11

20
12

20
13

VA
ST

AA
VA

A
PY

SY
VÄ

T 
VA

ST
AA

VA
T

 K
eh

itt
äm

is
m

en
ot

57
4

74
3

68
3,

7
54

1
 A

in
ee

tt
om

at
 o

ik
eu

de
t

1
17

17
2,

4
0

86
5,

4
51

8,
8

76
4,

5
 M

uu
t p

itk
äv

ai
ku

tt
ei

se
t m

en
ot

13
15

11
4,

9
1

0,
5

11
8,

6
49

3,
1

32
01

Ai
ne

el
lis

et
 h

yö
dy

kk
ee

t
 K

on
ee

t j
a 

ka
lu

st
o

84
64

35
9,

5
5

38
,6

10
92

,3
18

61
21

70
,4

Si
jo

itu
ks

et
 O

su
ud

et
 sa

m
an

 k
on

se
rn

in
 y

rit
yk

si
ss

ä
20

0
20

5
20

5
20

0
13

75
15

86
,1

61
2,

7
 S

aa
m

is
et

 sa
m

an
 k

on
se

rn
in

 y
rit

yk
si

ltä
5

VA
IH

TU
VA

T 
VA

ST
AA

VA
T

 V
ai

ht
o-

om
ai

su
us

 V
al

m
iit

 tu
ot

te
et

/t
av

ar
at

22
68

,6
14

59
,3

50
6,

6
Pi

tk
äa

ik
ai

se
t s

aa
m

is
et

 S
aa

m
is

et
 sa

m
an

 k
on

se
rn

in
 y

rit
yk

si
ltä

7
5

5
14

5,
6

 S
aa

m
is

et
 o

m
is

tu
sy

ht
ey

sy
rit

yk
si

ltä
30

7,
7

14
2,

6
 M

uu
t s

aa
m

is
et

12
12

42
,4

19
6

14
,9

14
,9

Ly
hy

ta
ik

ai
se

t s
aa

m
is

et
 M

yy
nt

is
aa

m
is

et
23

2
20

4
17

5
16

9,
4

79
6

17
96

,7
15

14
4,

3
34

45
7,

1
25

86
7,

8
 S

aa
m

is
et

 sa
m

an
 k

on
se

rn
in

 y
rit

yk
si

ltä
38

0,
6

 S
aa

m
is

et
 o

m
is

tu
sy

ht
ey

sy
rit

yk
si

ltä
91

2,
3

68
95

,8
 M

uu
t s

aa
m

is
et

22
16

0
19

,4
48

6
14

73
16

22
,1

 S
iir

to
sa

am
is

et
1

15
10

2,
6

8
38

,6
74

23
,3

28
01

6,
4

21
68

8,
3

 R
ah

at
 ja

 p
an

kk
is

aa
m

is
et

8
51

75
10

2
69

,8
16

4
34

03
26

60
4,

4
57

80
1,

7
74

81
6,

5
TA

SE
EN

 LO
PP

U
SU

M
M

A
10

38
2

11
92

13
22

11
64

,4
17

37
53

39
,2

56
21

6,
2

12
89

01
,4

13
83

03
,2



17
8

Ta
ul

uk
ko

 2
8:

 R
ov

io
 E

nt
er

ta
in

m
en

t O
y 

ta
se

, v
as

ta
tt

av
aa

 2
00

4 
– 

20
13

 (1
00

0 
€)

VA
ST

AT
TA

VA
A

20
04

20
05

20
06

20
07

20
08

/(
18

)
20

09
20

10
 (6

)
20

11
20

12
20

13
 O

sa
ke

-, 
os

uu
s t

ai
 m

uu
 v

as
ta

av
a 

pä
äo

m
a

8
24

33
73

3
9

9
9

73
3,

4
73

3,
4

73
3,

4
 Y

lik
ur

ss
ira

ha
st

o
98

5
14

78
14

78
 M

uu
t r

ah
as

to
t

70
0

70
0

70
0

70
0

70
0

70
0

 E
de

lli
st

en
 ti

lik
au

si
en

 tu
lo

s
-8

-8
68

-1
84

8
80

,4
-4

24
-1

99
,3

13
,5

22
63

2,
7

61
76

4,
2

 T
ili

ka
ud

en
 tu

lo
s

-8
-8

60
-9

80
-2

73
-5

04
,3

22
5

25
99

,6
35

35
6,

4
55

61
4,

8
25

89
8,

4
Pä

äo
m

al
ai

na
t

5
O

M
A 

PÄ
ÄO

M
A 

YH
TE

EN
SÄ

0
14

6
-3

37
90

28
5,

1
51

0
31

09
,3

36
80

3,
3

79
68

0,
9

89
09

6
 P

oi
st

oe
ro

13
0,

5
25

4,
2

20
3,

1
TI

LI
N

PÄ
ÄT

Ö
SS

IIR
TO

JE
N

 K
ER

TY
M

Ä 
YH

TE
EN

SÄ
13

0,
5

25
4,

2
20

3,
1

VI
ER

AS
 P

ÄÄ
O

M
A

 P
ää

om
al

ai
na

t
70

5
5

5
5

5
 La

in
at

 ra
ho

itu
sl

ai
to

ks
ilt

a
61

88
12

7
28

4,
7

59
3

51
1,

7
20

0,
8

75
,4

 V
el

at
 sa

m
an

 k
on

se
rn

in
 y

rit
yk

si
lle

25
0

Ly
hy

ta
ik

ai
ne

n 
vi

er
as

 p
ää

om
a

 La
in

at
 ra

ho
itu

sl
ai

to
ks

ill
e

30
0

70
0

32
2,

4
33

1
13

7,
9

12
5,

4
 S

aa
du

t e
nn

ak
ot

77
2,

1
82

5,
4

20
18

5,
3

10
05

2,
9

 O
st

ov
el

at
29

41
50

37
,4

88
16

6,
8

19
59

34
81

,4
56

82
,8

 V
el

at
 sa

m
an

 k
on

se
rn

in
 y

rit
yk

si
lle

37
1,

8
 V

el
at

 in
tr

es
si

yr
ity

ks
ill

e
13

42
,8

91
1,

2
 M

uu
t v

el
at

8
93

13
2

94
31

18
12

,8
29

4,
7

13
31

,1
16

23
,3

 S
iir

to
ve

la
t

3
52

23
9

25
6

19
8,

7
19

1
62

3,
8

15
50

5,
1

22
42

4,
8

30
73

3,
9

VI
ER

AS
 P

ÄÄ
O

M
A 

YH
TE

EN
SÄ

11
23

5
15

30
12

32
87

9,
2

12
26

22
30

,1
19

28
2,

2
48

84
0,

8
49

00
4,

1
TA

SE
EN

 LO
PP

U
SU

M
M

A
10

38
2

11
92

13
22

11
64

,4
17

37
53

39
,2

56
21

6,
2

12
89

01
,4

13
83

03
,2



17
9

Ta
ul

uk
ko

 2
9:

 R
ov

io
 E

nt
er

ta
in

m
en

t O
y 

tu
nn

us
lu

vu
t 2

00
4 

- 2
01

3

Ro
vi

o 
En

te
rt

ai
nm

en
t O

y
20

04
20

05
20

06
20

07
20

08
/(

12
)

20
09

20
10

 (6
)

20
11

20
12

20
13

Li
ik

ev
ai

hd
on

 m
uu

to
s %

17
8,

6
53

9,
3

68
,3

-1
5,

1
35

,5
62

2,
1

62
0,

6
10

1,
8

0,
9

H
en

ki
lö

ku
nn

an
 lk

m
5

25
43

38
26

28
28

11
4

31
1

54
7

Li
ik

ev
ai

ht
o 

/ h
en

ki
lö

 (1
00

0e
)

7,
2

5
17

,4
33

,1
41

,1
51

28
76

9
48

9,
3

28
0,

7
Br

ut
to

tu
lo

s
46

22
7

79
8

14
72

16
04

,3
14

49
51

58
62

58
3,

3
12

97
64

,6
11

69
90

,9
Br

ut
to

tu
lo

ks
en

 m
uu

to
s %

47
5,

7
25

1,
5

84
,4

-2
7,

3
35

,5
61

1,
9

50
6,

7
10

7,
3

-9
,8

Br
ut

to
tu

lo
s /

 h
en

ki
lö

7,
9

9,
1

18
,6

38
,7

41
,1

51
,8

18
4,

2
63

8,
6

41
7,

3
21

3,
9

Kä
yt

tö
ka

te
 %

-1
7,

4
-1

05
,8

-1
,4

-2
36

,4
66

,8
62

,3
51

24
,3

Li
ik

ev
oi

tt
o 

%
-1

7,
4

-1
17

,5
-1

3,
2

-2
2,

2
19

,5
56

,6
62

,1
50

,5
22

,8
Q

ui
ck

 ra
tio

0,
8

1,
6

0,
4

0,
3

0,
4

1,
5

5,
6

2,
7

4,
3

3,
4

Cu
rr

en
t r

at
io

0,
8

1,
6

0,
4

0,
3

0,
4

1,
5

3,
1

2,
7

2,
5

2,
7

Si
jo

ite
tu

n 
pä

äo
m

an
 tu

ot
to

 %
-8

5,
7

-5
40

,9
-1

20
,9

-1
7

-2
4,

1
23

,7
23

0,
4

23
2,

9
12

9,
2

41
,1

Ko
ko

na
is

pä
äo

m
an

 tu
ot

to
 %

-6
0

-4
25

-9
8,

1
-1

3,
5

-1
8,

8
19

,5
17

0,
5

15
6,

4
83

,1
26

,5
O

m
av

ar
ai

su
us

as
te

 %
0

36
,9

-2
8,

3
6,

8
24

,5
29

,4
68

,1
66

,7
73

,5
69

,6
N

et
 ge

ar
in

g
0,

7
-3

,5
9,

2
2

1,
5

-0
,9

-0
,7

-0
,7

-0
,8

Su
ht

ee
lli

ne
n 

ve
lk

aa
nt

un
ei

su
us

 %
30

,6
20

4,
5

97
,9

82
,2

84
,6

13
,9

24
,5

18
,9

25
,4

Kä
yt

tö
pä

äo
m

a 
%

0
21

,8
9,

9
12

,3
48

,9
8,

2
19

,6
8

6,
9

Va
ih

to
-o

m
ai

su
us

 / 
lv

 %
3

1
0,

3
M

yy
nt

is
aa

m
is

te
n 

ki
er

to
ai

ka
 p

v
10

0
51

58
20

1
63

73
83

62
O

st
ov

el
ko

je
n 

ki
er

to
ai

ka
 p

v
17

7
48

59
57



180

Kuva 26: Rovio Entertainment Oy liikevaihdon ja tuloksen kehitys 2004 – 2013

Kuva 27: Rovio Entertainment Oy henkilöstön ja liikev. / hlö kehitys 2004 - 2013
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”ICT-osaaja kehittämään liiketoimintaanne”

4.10 Santelo Oy

Pertti Kiuru

Toimiala: 62010 Ohjelmistojen suunnittelu ja valmistus

Haastateltu henkilö yrityksessä: toimitusjohtaja Elias Luoma

Gasellitarinamme kertoo Santelo Oy:n alkuvaiheista, hautomovaiheesta Aalto

yliopiston kauppakorkeakoulun yrityshautomossa (silloinen New Business Cen-

ter) ja hautomovaiheen keskeisistä yrityksen kehitystapahtumista. Tarina pe-

rustuu Elias Luoman haastatteluun ja muuhun yritystä koskevaan materiaaliin.

Yrityksen perustaminen ja siirtyminen hautomoon

Yritys perustettiin vuonna 2004 Hämeen Ammattikorkeakoulun esihautomoon.

”Yritys ja yrittäjyys olivat jo pienen pojan unelma. Kun olin opiskelemassa Hä-

meen Ammattikorkeakoulussa ja mietin näitä yrityksen perustamisjuttuja, tuli

yksi kaveri ruokalassa pöytään ja sanoi, että oli perustanut toiminimen sähkö-

autojen ohjelmistokehitystä varten. Sanoin, että älä perusta sitä firmaa yksin,

kun minullakin on ollut samanlaisia ajatuksia. Perustettiin sitten firma yhdessä,

vaikka molemmilla oli vielä opinnot kesken. Toimisto oli koululla ikään kuin esi-

hautomossa. Hesarin toimittaja kävi tekemässä meistä jutun, jossa mainitsi,

että pojilla on toimisto siivouskaapissa. Voitettiin silloin liikeideakilpailu ja saa-

tiin siten lisää mahdollisuuksia.

Liikeideana meillä oli sellaiset verkkopalvelut, joiden tekeminen on jatkunut tä-

hän päivään saakka. Alussa liikeideana olivat mediapuolen palvelut – streaming

ja palvelimen ylläpito. Sitten kehitettiin omia intra-tyyppisiä juttuja. Vuonna

2005 tuli ensimmäinen tilaus, joka koski sähköautojen ohjausjärjestelmää, oh-

jelmistoytimen, käyttöliittymän ja järjestelmän kehitystä. Täällä Riihimäellä
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toimi paikallinen yritys, josta myöhemmin tuli European Batteries Oy (ajautui

konkurssiin kesällä 2013). Se ulkoisti koko ohjelmistokehityksensä ytimen

meille.

Alkuvaiheessa yritettiin puuhata vähän kaikenlaista. Kävimme Kiinassakin ja

meillä oli jopa toimisto Sanghaissa.”

Yritys ehti toimia useita vuosia ennen kuin siirtyminen varsinaiseen hautomoon

tuli ajankohtaiseksi.

”Muutin Helsinkiin ja otin yhden kaverin kanssa yhteyttä New Business Cente-

riin, jonka jo jollain lailla tunsin. Meillä kummallakin oli omat yritykset ja tehtiin

pienimuotoisia ohjelmistohankkeita. Menimme yhdessä käymään hautomossa

ja sanottiin, että kuulutaan suoraan teidän kohderyhmäänne.

Hautomoaikana toimin yrityksessä pääasiassa yksin, mutta välillä oli pari kave-

riakin mukana. Sähköautojen ohjelmistokehitys jäi pois, mutta jatkoin pieni-

muotoisesti verkkopalvelusysteemien kehittämistä.

Hyvää hautomossa olivat kaikki koulutukset. Pyrin ottamaan niistä kaiken mah-

dollisen irti ja hyödyntämään niitä niin paljon kuin mahdollista.

Olin samaan aikaan mukana monessa muussakin, jolloin yrityksen kehittämi-

nen jäi lähinnä sivutoimeksi. Olin mm. hallinnoimassa eräänlaista nuorisotyöl-

listämisprojektia. Olenkin jatkuvasti panostanut yrityksen ohella kaikenlaisiin

muihin projekteihin, kuten esimerkiksi kestävän kehityksen innovaatioihin. Ne

ovat kaiken kaikkiaan mielenkiintoisempia tarinoita kuin Santelon tarina.”
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Hautomosta irtautuminen

Hautomon jälkeen yrityksen toiminnan lopettaminen oli lähellä.

”Liikeideat eivät sinänsä hautomoaikana muuttuneet eivätkä tuotteet ja palve-

lutkaan. Kun lähdin hautomosta, oli päällimmäisenä ajatuksena, että lähden

muihin töihin. Ne liittyivät edellä jo mainittuihin kestävän kehityksen tuotteisiin.

Aloitin niihin liittyvän projektin, johon menin työntekijäksi. Ne oli suunnattu ns.

talouspyramidin pohjalla oleville köyhille ihmisille ja tässä tapauksessa Afrik-

kaan. Samalla tein hyvin pienimuotoisesti ohjelmistokehittämistä Santelon puit-

teissa. Tarkoituksena oli perustaa uusi yritys, joka keskittyisi kestävän kehityk-

sen tuotteisiin Suomen ulkopuolella.

Afrikan projektin jälkeen vakaana aikomuksenani oli lopettaa Santelo koko-

naan. Sain puhelinsoiton eräiltä hyviltä kavereilta, jotka olivat lopettamassa lii-

ketoimintaansa, mutta toiminnot voisivat kyllä jatkua jonkun toisen toimesta.

Kysyivät halusinko ottaa nämä toiminnot haltuuni. Näin tehtiin ja sieltä siirtyi

samalla 10 työntekijää.

Santelon liiketoiminta kasvoi hetkessä varmaan 500 prosenttia. Uudet toimin-

not olivat myös uutta toimialaa – logistiikkaa ja henkilöstön vuokrausta. Siinä

oli paljon hommia päällekkäin, kun vedin kestävän kehityksen hanketta toi-

saalla ja samalla yrityksen toiminta moninkertaistui. Itse asiassa oli melkoista

tuuriakin, että kaikki sujui tuolloin hyvin. Santelo ei ole varsinaisesti hakenut

kasvua, vaan kasvu tuli tuon uuden liiketoiminnan myötä. Uuden liiketoiminnan

myötä olen hiljalleen kasvattanut myös IT-puolta.”

Yritys jatkaa molemmilla toimialoillaan, mutta uuden yrityksen perustamista ja

uusia toimialoja kartoitetaan jatkuvasti.

”Äskettäin yksi kaveri soitti ja ehdotti harkitsemaan markkinatutkimukseen ja

myyntibookkaukseen keskittyvän yrityksen perustamista. Santelon toiminta

pyörii nyt kuitenkin varsin vakaasti, eikä yrityksen tietoinen kasvattaminen ole

suunnitelmissa. Edelleenkin haaveilen aikaisemmin mainittuihin ulkomaanpro-

jekteihin liittyvistä toiminnoista. Siellä on alkamassa uusi yritys, jossa olen osak-

kaana. Pitää vain katsoa, että kuinka paljon mihinkin pystyy panostamaan.”
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Yritys on toiminut alusta alkaen vain tulorahoituksella.

”Emme ole ottaneet koskaan velkaa. Kaikki on toiminut tulorahoituksella. Aino-

astaan autojen rahoitukseen on käytetty leasingiä. Meille oli alusta alkaen sel-

vää, että velkaa ei oteta – toiminnan tulee sopeutua tulorahoitukseen.”

Santelo toimii pääasiassa lähialueellaan Riihimäellä ja sen ympäristössä Etelä-

Suomessa.

”Santelon toiminta ei ole kansainvälistä. Sen sijaan, jos suuntaamme uusille toi-

mialoille, ovat ne puhtaasti kansainvälisiä. Itse asiassa Santelon toiminnan kan-

nalta Riihimäki on erittäin hyvä sijainti. Tälle alueelle on syntymässä suuria lo-

gistiikka-alan yksiköitä, joihin Santelon logistiikka-toimialaa voidaan saada

hyödynnettyä.”

Lopuksi

”Haluan vielä lopuksi korostaa hautomon merkitystä. Sain sieltä erittäin päte-

vää mentorointia nimenomaan logistiikkapuoleen. Yhteydenpito mentoriin on

valitettavasti omien kiireiden vuoksi viime aikoina jäänyt. Täytyy ottaa uudel-

leen yhteyttä, koska hänen avullaan ymmärsin aikanaan monta yritystoimin-

taan ja sen vetämiseen liittyvää asiaa, joita en ollut aikaisemmin ymmärtänyt

enkä edes tajunnut ymmärtämisen tarvetta.”

Olennaisimmat yrityksen kasvuun ja kehitykseen vaikuttaneet tekijät

 Onnistunut kahden yrityksen toimintojen yhdistäminen

 Toiminnan pyörittäminen tulorahoituksella

 Hyvän sijainnin hyödyntäminen

Epilogi (Elias Luoma 4.10.2014)

 Santelon logistiikka-alan toiminnot loppuivat vuoden 2014 alusta.

 Mobiilitoiminnoissa on tunnusteltu ja aloitettukin yhteistyö kansainvälisesti

kasvavan startupin kanssa. Olin tuon yrityksen vetäjän kanssa yhtaikaa hau-

tomossa.

 Tulevaisuudennäkymät ovat nyt parhaat Santelon historiassa.
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Kuva 28: Santelo Oy, liikevaihdon kehitys 2005 – 2013 (1000 €)

Kuva 29: Santelo Oy, liiketoiminnan ja tilikauden tulos 2005 – 2013 (1000 €)
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”Tee oma onnesi”

4.11 Sininen Meteoriitti Oy

Mervi Rajahonka

Toimiala: 62010 Ohjelmistojen suunnittelu ja valmistus

Tässä luvussa kerrotaan Sinisen Meteoriitin kehitystarina.  Kuvaus pohjautuu

Pekka Walkaman haastatteluun 14.1.2013 sekä yrityksestä saatavilla olevaan

julkiseen materiaaliin.

Yritys ja sen perustaminen

Sininen Meteoriitti on kotimainen yli 100 henkeä työllistävä kasvuyritys, joka

on valittu jo viitenä vuonna peräkkäin Suomen parhaiden työpaikkojen jouk-

koon. Yhtiön omistaa sen henkilöstö ja vähemmistöosakkaana Fujitsu Finland

Oy. Perustamisvuodestaan 2001 lähtien Sininen Meteoriitti on ollut edelläkä-

vijä uusimpien Microsoft-teknologioiden hyödyntämisessä. Microsoftin kanssa

yritys on korkeimman kultatason kumppani ja EPiServerin kumppaniohjelmassa

se on niin ikään korkeimmalla platinatasolla. Sininen Meteoriitti on toiminut

perustamisestaan lähtien tulorahoituksella ja investoi 15 – 20 % vuosittaisesta

liikevaihdosta tuotekehitykseen ja henkilöstön koulutukseen.

Sininen Meteoriitti on verkkopalvelujen ja tietotyön asiantuntija. Sen tavoit-

teena on olla arvostetuin liiketoiminnan digitalisoija Suomessa. Perustajia yh-

disti nettikupla ja sama aiempi työnantaja. Nettikuplan jälkeen ajatuksena oli,

että tehdään asiat tällä kertaa oikein. Liikkeelle lähdettiin teknologisen idean

pohjalta.
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”Vuonna 2000 nettikupla puhkesi. Siitä oli kokemuksia kaikilla perustajilla.

Meillä oli yksi yhdistävä työnantaja, jossa osa perustajista oli ollut jossain vai-

heessa töissä. Se oli pienistä yrityksistä koottu kupla-ajan perusyritys, joka lis-

tautui Lontoon pörssiin ja tuli alas yhtä nopeasti kuin oli noussut, RTSe Finland.

Se oli koottu useista yrityksistä ja jakautuikin pieniksi myöhemmin. Me nähtiin,

että toimialan epäkypsyydestä ja kupla-ajan epärealistisista odotuksista joh-

tuen asioita ei ollut tehty fiksusti. Meidän ajatus oli, että haluttiin tehdä asiat

tällä kertaa oikein.”

”Toinen pointti oli Microsoftin uusi teknologia, joka mahdollisti uusia asioita.

Me lähdettiin hyvin aikaisessa vaiheessa tekemään sen teknologian kanssa

hommia. Porukka joka lähti liikkeelle, lähti enemmän teknologisen idean kanssa

eikä vahvan liikkeenjohdollisen kokemuksen kanssa. Matkalla toki on asioita ta-

pahtunut. Yritys on hyvin erilainen tällä hetkellä kuin alussa. Meillä on nyt am-

mattijohtajia töissä.”

”Meidän slogan on ”verkkopalveluiden ja tietotyön asiantuntija”. Me tehdään

asioita pelkästään Microsoftin teknologialla. Eikä tehdä pelkästään toteutusta,

vaan myös konsultointia. Konsultointi koskee sitä, miten asiakkaat tekee tieto-

työtä ja miten he suunnittelee verkkopalveluita. Me ylläpidetään näitä ratkai-

suja pitkällä tähtäimellä. Pääasiassa myydään ihmistyötä eli ollaan siis palvelu-

yritys, mutta on meillä jonkin verran tuotteistusaspektiakin mukana. Ajatuk-

sena oli alun perin, että oltaisiin vahvemminkin tuoteyritys, mutta se on matkan

varrella vähän muuttunut.”

”Tällä hetkellä meillä on töissä reilu 100 henkilöä ja kasvua on tehty joka vuosi.

Viime kalenterivuonna kasvua oli 20 prosenttia ja saatiin kannattavuuttakin

nostettua. Tänä vuonna kymppimiljoona menee varmasti rikki. Viimeisen vuo-

den aikana on tapahtunut sellainen merkittävä muutos, että mukaan on tullut

merkittävä vähemmistöomistaja: Fujitsu on nyt 45 prosentin omistuksella mu-

kana. Sitä ennen on tehty kertaalleen yksi henkilöstöanti. Muut omistajat on

neljä alkuperäistä perustajaa.”

”Starttivaihe oli 2001. Alussa meitä oli kuusi ihmistä, mutta yksi lähti aika alussa

pois. Neljä perustajista on edelleen yrityksessä: Minä ja softa-arkkitehti – kaveri
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joka elää ja hengittää softaa. Yksi kaveri on myyntihenkisempi, asiakasvas-

taava, ja yksi henkilö pyörittää ylläpidon käytännön rutiineja. Roolit ja osaami-

set oli aika hyvin toisiaan täydentäviä. Se voi olla sekä positiivinen että negatii-

vinen puoli.”

Hautomoon siirtyminen

Hautomosta haettiin liiketoimintapuolen tukiverkostoa. Tuki sitä kautta jäi kui-

tenkin kohtuullisen vähäiseksi. Hautomossa ei oltu koskaan fyysisesti. Liiketoi-

minta oli selkeää alusta asti, vaikka alkuaika elettiin kädestä suuhun.

”Hautomokuvio eli 11 vuotta sitten tapahtuneet asiat ei ole ihan kirkkaina mie-

lessä. Kun lähdettiin hautomoon mukaan, ajatuksena oli, että otettaisiin tilat

sieltä ja lähdettäisiin fyysisesti samaan paikkaan kuin muutkin yritykset. Mutta

päädyttiin kuitenkin sattumusten kautta siihen, että otettiin vapailta markki-

noilta tilat. Ei oltu siis ikinä hautomon tiloissa, vaikka me oltiin muuten hauto-

motoiminnassa mukana. Muun muassa oltiin mukana verkostoitumistapahtu-

missa. Hautomon kautta saatiin erinäistä konsultointia ja alkuvaiheen tukea.

Mutta kun oltiin eri tiloissa, ei voi sanoa, että hautomo olisi isosti meidän toi-

mintaan vaikuttanut. Se ei ollut ”make it or break it” -tyyppinen asia, vaan se

oli muun tuen ohessa mukana.”

”Perustajat olivat taustaltaan teknologiaosaajia enemmän kuin muuta. Se puoli

oli hanskassa. Hautomoon haluttiin ehkä sitä kautta, että haettiin tukiverkos-

toja, turvaverkkoja, jos tulee tarvetta sellaisista asioista, kuten yrittäjyydestä,

kun siitä ei kauheasti ollut kellään kokemusta ja siihen kaivattiin lisäapua.

Mutta me ollaan oltu siinä mielessä onnekkaita, että on saatu matkan varrella

tukea vanhemmilta liikkeenharjoittajilta ja saatu heitä mukaan. On se sitten ol-

lut tsäkä tai mikä syynä, mutta ei sitten tarvittu kuitenkaan hautomon tukea

niin paljon, kuin muissa olosuhteissa olisi ollut tarvetta.”

”Arabianrannan hautomo se oli siitä syystä, että katsottiin toimitiloja alueelta.

En muista edes ketä henkilöitä hautomossa oli silloin. Päämuistikuva oli, että
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käytiin katsomassa tiloja ja että käytiin verkostoitumistapahtumissa, mutta

henkilönimiä ei muistu mieleen. Muistan TAIKissa olleet tilat ja aktiivisesti har-

kittiin niitä, mutta päädyttiin kuitenkin muualle. Tilakysymys oli keskeinen juttu.

Haluttiin tälle alueelle, koska porukka oli Itä-Helsingistä ja tästä läheltä. Alku-

vaiheessa oltiin nuoria kundeja, eikä kaikilla ollut autoja. Tärkeää oli, että töihin

pääsi helposti; logistiikka vs. kustannukset oli syynä. Luulen, että Arabianran-

taan oli enemmän alueellinen syy. Ei osattu täysin ajatella, mitä kaikkea sitä

kautta alettiin hakemaan, vaan se oli enemmän turvaverkkoajatus. Ei meillä ol-

lut TAIKin suuntaan kenelläkään kytköksiä. Vaikka onhan tämä – käyttöliittymä

ja käytettävyys – osittain design-hommaa ja meillä on graafisia suunnittelijoita

mukana. Syy oli että kun tiloja haettiin, niin siellä oli tarjolla tiloja, vaikka sitten

loppujen lopuksi sattui vierestä tulemaan diili, joka oli sopiva. Oltiin aluksi tässä

lähellä Vanhalla Talvitiellä. Me on muutettu neljä kertaa ja aina 50 metriä lä-

hemmäs keskustaa, joten vuonna 2100 ollaan varmaan ytimessä.”

”Totta kai meillä oli alussa selkeä ajatus, mitä oltiin tekemässä, mutta tarkkaa

strategiaa eli suunnitelmaa stepeistä ei ollut. Ja vaikka olisi ollut, niin se ei olisi

pitänytkään. Meillä oli ihan alusta lähtien pilottiasiakkaita, joiden kanssa oltiin

liikkeellä ja sitä kautta liiketoiminta oli selkeää alusta asti. Päästiin myös van-

han työnantajan kanssa yhteistoimintamalliin. Saatiin asiakascaseja niin hy-

vässä kuin huonossa. Ne söi meidän resursseja, mutta toi tuloja. Toisaalta jos

niitä ei olisi ollut, olisimme keskittyneet johonkin muuhun. Liiketoimintasuunni-

telmaa varmaan käytiin läpi hautomon ihmisten kanssa jollain tasolla. En tark-

kaan muista, mutta tehtiin bisnesplaneja. Alku oli toisaalta riippuvainen käy-

tännön pikkuasioista. Tehtiin mitä ikinä tuli tarjolle. Ei saanut itse päättää, mitä

tehdään, vaan alkuaika oli aika kädestä suuhun.”

”Meillä on ollut iso apu ihmisistä, joita esimerkiksi nyt on hallituksessa mukana.

Hautomo ei ollut loppupeleissä kanavana sellainen, että olisi poikinut pitkällä

tähtäimellä mukana olevaa henkilöä, vaan sattumien kautta löytyi muita teitä.

Se että löytyi, oli pääasia. Asiantuntijat ovat löytyneet henkilösuhteiden kautta.

Tuttava on sattunut tuntemaan jonkun tai vastaavaa.”
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”Hautomossa olemiselle on tietyt kriteerit ja hautomosta irtaantuminen meni

sen mukaan, että kriteerit ei enää täyttyneet. Toiminta ei muuttunut miten-

kään, kun ei tarvinnut edes muuttaa pois. Hautomopuoli ei ollut meillä aktii-

vista, mutta varmaan sillä on ollut oma vaikutus sekalaisessa sopassa. Yleisesti

jos yrityksiä halutaan lisätä, niin tukiverkostot on arvokkaita. Jos antaa impuls-

sin, jos aktivoi ihmisiä lähtemään mukaan, vaikka jäisi lumelääkkeeksi, vaikka

sitten löytäisi apukeinot muualta… Hautomosta ei ole mitään negatiivistakaan

sanottavaa. Alussa me etsittiin erilaisia kanavia saada tukea. Siinä oli hauto-

moa ja yksittäisiä henkilöitä. Hautomo oli yhtenä mukana.”

Yhteistyö

Kaikkea ei kannata tehdä itse. Pienen kannattaa tukeutua suurten tekemään

tuotekehitykseen ja muutenkin kumppaneihin.

”Alussa meillä oli oma tuotekehitys ja sen päälle tehtiin räätälöintiä. Meillä oli

oma Meteor-järjestelmä. Kun meillä ei ollut rahoittajaa, tehtiin tuotekehitystä

tulorahoituksella. Siksi päädyttiin siihen ajatukseen, että kun maailmalla toimii

organisaatioita, jotka tekee useiden satojen henkilöiden voimalla vastaavanlai-

siin alustoihin tuotekehitystä, niin meidän kannattaa mieluummin hyödyntää

niiden tuotekehitys ja käyttää omaa osaamista niissä segmenteissä joissa ol-

laan parhaita, eli tehdä siihen päälle meidän omaa lisäarvoa. Siksi päädyttiin

tähän malliin, millä me nyt toimitaan. Nähtiin järkeväksi ohjata oma tuotekehi-

tyspanos valmisalustojen päällä toimivaksi. Omasta tuotekehityksestä siirryttiin

siksi vahvemmin Microsoftin tuotteiden päälle tehtävään tuotekehitykseen. Ei

ole järkeä keksiä pyörää uudestaan, kun tällä tavoin pystytään tekemään enem-

män näillä resursseilla. Se on ollut ehdottomasti hyvä ratkaisu.”

”Julkiset kirjastot oli meidän merkittävä asiakas alusta asti. Meidän teknologia-

alusta oli tuolloin .NET. Me tehtiin Microsoftin mukaan Suomen ensimmäinen

.NET-sovellus. Ei me oltu kysytty mitään Microsoftilta. Microsoft oli ihmeissään

ja otti yhteyttä, että olisitte saaneet tukea kehittämiseen ja apua myös markki-

nointiin. Viime vuosina SharePoint on ollut keskeisin alusta, jonka päälle me ra-

kennetaan yritysten verkkopalveluita ja liiketoimintakriittisiä ekstranettejä ja
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intranettejä. Me tehdään myös räätälöityä ohjelmistokehitystä asiakastarpei-

den mukaan. Meidän ratkaisut on pääosin selaimen kautta käytettäviä ja nyky-

ään yhä enemmän erilaisten päätelaitteiden eli mobiili, tabletti yms. kautta

käytettäviä. Enenevässä määrin tärkeää on käytettävyys ja käyttöliittymät.”

”Tällä hetkellä me ollaan SharePointissa Suomessa tietyillä kriteereillä markki-

najohtaja: Microsoftin epävirallisten tietojen mukaan meillä oli eniten toteutet-

tuja ratkaisuja. Kakkosena oli Tieto. Me asetettiin tavoitteeksi, että ollaan Suo-

men paras Sharepoint-osaaja. Me ollaan ainoa tämänkokoinen yritys, joka on

näin merkittävästi keskittynyt tähän alustaan. Mitä sitten markkinajohtaja tar-

koittaa, niin siihen on erilaiset mittarit. Jos puhutaan puhtaasti liikevaihdosta,

niin siellä voi olla isoja toimijoita.”

”Meillä on muutamia keskeisiä kumppaneja, muun muassa Fujitsu, omilla vah-

vuusalueillamme. Periaate, että kaikkea ei kannata tehdä itse, on ehdottomasti

tärkeä. Keskeiset kumppanit ovat olleet isompia yrityksiä. Isoilla stabiloituneilla

yrityksillä voisi olla pienemmille enemmänkin tarjottavaa. Microsoft on meidän

päämies ja kumppani. Kaikki toteutustyöt tehdään Microsoftin alustoilla. Yh-

teistyö Microsoftin kanssa on äärimmäisen tiivistä. Microsoft myy aina kump-

paneiden kautta ja sen takia heidän toiminta on keskittynyt kumppaneihin. Pie-

neen asiakaskuntaan suunnattuja tuotteita meillä on ollut lisäksi Elisan myyn-

nissä. Vakiintuneet kumppanit ovat isoja, ja nämä kolme on parhaat esimerkit

niistä. Muuten jos tarvitaan projekteissa jotain osaamista, niin kimppaprojek-

teissa voi olla tietyn alan parhaita osaajia case by case.”

”Yksi tapa ajatella asiaa on, että isot kansainväliset toimijat ovat hautomotyyp-

pisiä. Niiden intressi on auttaa kumppaneita. Matkan varrella on kokeiltu myös

löyhää markkinointiyhteistyötä, mutta tällainen ”me teemme yhteistyötä” ei

välttämättä tuo mitään, syö vain omia resursseja, eikä me haluta olla siinä. Ha-

lutaan niin, että jos tehdään hommia yhdessä, niin tosissaan tehdään hommia

yhdessä.”

”Meidän toimipisteet on Helsinki ja Jyväskylä. Jyväskylä on ollut pari vuotta. Jy-

väskylässä on nyt 15 henkilöä. Tarkoitus olisi saada se nostettua pariinkymme-
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neen. Molemmissa toimipisteissä ollaan symbioosissa asiakkaan kanssa eli ol-

laan asiakkaan vuokralaisia. Helsingissä Lindström on iso asiakas ja Jyväsky-

lässä Technopolis on asiakas. Jos projektit ei suju, sähkönsaanti voi takkuilla.

Lindström on 160-vuotias yritys, joka toimii pitkällä tähtäimellä perheyritys-

tyyppisesti. Se on ollut meidän ideologiaan sopiva. Helsingin toimistohotelli on

Lindströmin omaan pitkäaikaiseen omistukseen rakennettu, ja se näkyy mate-

riaalivalinnoissa yms.   Siinä näkyy, kasvatetaanko yritystä sitä varten, että se

myydään vai jostain muusta syystä. Siinä on tiettyä analogiaa meidän toimin-

taan.”

Asiakkaat

Asiakkaat ovat enimmäkseen suuria yrityksiä, koska juuri ne tarvitsevat tieto-

työn kehittämistä ja tehostamista. Asiakastyytyväisyys ja laatu ovat keskeisiä

asioita, koska pienen toimijan pitää pystyä tarjoamaan parempi laatu kuin iso-

jen kilpailijoiden.

”Suomi on ikääntyvä maa. Kilpailukykyä pitäisi löytää, palvelut pitäisi saada

tuotettua pienemmällä ihmismäärällä. Kilpailukyky on ollut tapetilla ja se on

tärkeä asia. Nämä ratkaisut, joita me tehdään, on omiaan parantamaan kilpai-

lukykyä. Sähköiset välineet parantaa kilpailukykyä, joten sitä kautta ratkaisuille

löytyy kysyntää. Siinä mielessä markkinat näyttää positiiviselta. Vaikka täytyy

sanoa, että yleismaailmallinen taloustilanne on haastava kaikille.”

”Meidän asiakkaat on enimmäkseen isoja yrityksiä. Kun puhutaan tietotyön ke-

hittämisestä ja tehostamisesta, niin tyypillisesti isot organisaatiot on sen puolen

tarvitsijoita. Tuotepaletti on ollut siihen suuntaan aikaisemmin vahvasti, mutta

viimeisten vuosien aikaan ollaan aktiivisemmin lähdetty pienasiakkaiden suun-

taan. Teknologia on ollut mahdollistaja: pilvipalvelut on tuoneet erilaiset ratkai-

sut myös pienempien toimijoiden ulottuvilla. Mutta meidän myyntiorganisaa-

tiossa on tietty määrä ihmisiä, jotka hanskaa tietyn määrän avainasiakkaita.

Isot määrät pieniä asiakkaita – se me tehdään kumppaneiden kanssa. Niiden

oma organisaatio on hiottu sitä varten. Me ollaan enemmän itse suunnattu kes-

kisuuriin ja suuriin asiakkaisiin.”
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”Pitkäjänteisyys on tavoite ja meidän yksi arvo: pyritään saavuttamaan pitkä-

jänteisiä asiakassuhteita. Tyypillinen meidän case on uusi asiakas, joka jää

meille pitkäksi ajaksi. Yksikään yksittäinen asiakas ei ole liian suuri. Meillä ei ole

toimialarajausta, vaikka onkin tiettyjä toimialoja, joissa on tehty paljon duunia,

esimerkiksi finanssitoimiala. Tiettyjen toimialojen tuntemus on parempaa. Voi

katsoa taulukoita, millä toimialoilla parhaiten hyödynnetään IT-ratkaisuja, niin

siellä me ollaan. Tietotyötä on joka paikassa; vaikka olet kuinka suorittavaa

työtä tekevä, niin joku osa siitä liittyy digitaalisilla välineillä tekemiseen. Sitä

kautta se on aika yleismaailmallinen juttu.”

”Meille asiakastyytyväisyys on tosi tärkeä juttu. Kun me kisataan Tietoa tai Lo-

gicaa6 vastaan, niin me ollaan lähtökohtaisesti heikommassa asemassa, koska

kukaan ei saa fuduja, jos ostaa isolta. Pienemmän toimijan pitää tarjota pa-

rempi laatu. Se on tosi keskeinen juttu meille. Ja siksi on haluttu pitää meidän

fokus kapeana niin, että siinä mitä tehdään, ollaan aidosti parhaita. Ollaan laa-

jennettu kuitenkin niin, että tehtiin neljä vuotta sitten yritysosto ja ostettiin pie-

nempi konsultointiyritys, Steerco. Sillä rakennettiin meidän konsultointiprak-

tiikka. Se oli teknologian ulkopuolelle menemistä niin, että tehdään muutakin

kuin teknologista toteutusta.”

”Asiakkaat on nykyään tosi tarkkoja rahoitusmarkkinatilanteen vuoksi – katso-

vat hintoja tarkasti. Mutta toisaalta kovan luokan osaajia ei ole riittävästi. Siitä

on paljon kiinni, miten asiakkaalle pystytään perustelemaan ja siitä, mikä on

asiakkaan oma ymmärrystaso. Nämä on osittain abstrakteja asioita ja jos asi-

akkaalla ei ole itsellä ymmärrystä, se on vaikea asia. Konsultoinnilla pystytään

kouluttamaan asiakkaita. Konsultoinnin ajatus lähti juuri siitä, että kun oltiin

tekemässä hankkeita, tuli esiin, että voi hitsi, kun oltaisiin oltu suunnittele-

massa, niin olisi voitu tehdä tämäkin eri tavalla. Meidän intressi ei ole, että asia-

kas kuluttaa liikaa rahaa, vaan voidaan säästyvällä rahalla usein toteuttaa joku

asia, jolla asiakastyytyväisyys paranee. Halutaan sitä kautta parantaa asiakas-

tyytyväisyyttä.”

6 Logica on nykyään CGI (Consultants to Government and Industry), kun kanadalainen CGI
osti Logican vuonna 2012.
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”Toinen ajatus on kansainvälistymispuoli, mutta myös se, että teknologiamur-

roksen yhteydessä on laajennettu kenttää niin, että toimitaan myös pien-

asiakaspuolella. Ajatuksena on, että asiakas tietää, että tässä jutussa voi olla

Siniseen Meteoriittiin yhteydessä. On mahdollisuus laajentaa fokusta, mutta

edelleen on haluttu pitää kiinni siitä, että tarjotaan parasta laatua. Nähdään

se, että meillä on mahdollisuus kumppanikanavan kautta laajentaa Skandina-

viaan. Se on selkeä steppi kasvun hakemiseksi.”

Kansainvälistyminen

Tähän asti on toimittu pääosin Suomessa, mutta nyt kansainvälistyminen on

tullut ajankohtaiseksi. Siihen pyritään kumppanin kanssa yhdessä.

”Me ollaan parhaillaan aggressiivisessa kasvuvaiheessa ja tarkoituksena on

tuplata liikevaihto parin kolmen vuoden sisällä. Tähän asti me on toimittu pää-

asiallisesti Suomessa, mutta nyt Fujitsun kanssa katsotaan aktiivisesti kansain-

välistä markkinaa. Ollaan tehty jotain hankkeita aikaisemminkin ulkomailla,

mutta nyt on otettu Pohjoismaat aggressiiviseksi targetiksi; Ruotsi, Tanska,

Norja.”

”Kansainvälistyminen tapahtuu Fujitsun kanssa yhdessä. Perusajatus on, että

me ei perusteta konttoreita itsenäisesti sokkona, vaan tehdään yhteistyötä sel-

laisen kumppanin kanssa, jolla on jo konttorit valmiina maailmalla. Käytän-

nössä Fujitsu jälleenmyy meidän tekemistä Ruotsissa. Pidemmällä tähtäimellä

tavoite on, että meillä on porukkaa näissä maissa, mutta pystytään tekemään

asioita lähialueille Suomestakin käsin. Ei palkata sokkona ihmisiä näihin maihin,

vaan meillä on valmis organisaatio näissä maissa Fujitsun puitteissa. Tilanne

markkinassa kaikissa näissä maissa on aika samanlainen, eli sielläkin kaivataan

osaamista. Fujitsulla on kokonaisuus, johon meidän palikka sopii. Se on keskei-

nen osa heidän toimintaa ja Fujitsu on halunnut vähemmistöosakkuudella var-

mistaa sen, että se pysyy heillä. Tämä on winwin-skenaario.”
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Henkilöstö ja rekrytointi

Osaajien löytäminen on vaikeaa. Ne pitää kouluttaa itse.

”Meidän työntekijät on AMK- ja yliopistopohjaisia, teekkaritaustaisia. Kupla-ai-

kaan oli tilanne, että kaikki revittiin kesken kouluista. On erilaisia rooleja: softa-

kehittäjiä, graafikoita ja myyjiä – kaikilla on erilainen tausta. Isoin osa on tek-

nistä, ohjelmistokehittäjää, ohjelmisto-arkkitehti tai ohjelmistokonsultti -tyyp-

pistä. Asiakasvastaavat vastaa asiakkaista. Vaikka meillä on paljon naisia ver-

rattuna alan yrityksiin, niin teknisessä toteutusporukassa suurin osa miehiä,

mutta vastaavasti projektipäälliköissä valtaosa on naisia.”

”Me on koko 11 vuotta oltu siinä tilanteessa, että meidän on vaikea löytää osaa-

jia. Tämä on toimintaa vaikeuttava reunaehto. Meillä on ELY-keskuksen tuella

menossa jo toinen laaja 12 hengen koulutusohjelma. Jos näitä osaajia ei ole,

niin ei ole ymmärrystä siitäkään, onko hyvä idea lähteä jonkun Microsoftin plat-

formin kanssa etenemään.”

”Korkeakoulut ei kouluta meille osaajia. Teknologia menee eteenpäin niin no-

peasti. Olen paljon keskustellut korkeakoulujen kanssa, ja he vastaa, että heille

on mahdoton vaade, että olisi kaikkiin uusiin asioihin osaajia tai että keskityt-

täisiin yhden toimittajan teknologiaan, oli se kuinka merkittävä tahansa. Kor-

keakouluissa opiskelijoita opetetaan ajattelemaan eikä käyttämään tiettyjä

teknologioita. Ymmärrän tämän johonkin pisteeseen asti, että siihen ei ole mah-

dollisuuksia.  Itse on löydetty tämä malli, että koulutetaan ELY-keskuksen tuke-

mana. Edellisessä ohjelmassa useampi vuosi sitten koulutettiin 10 henkilöä ja

se onnistui tosi hyvin. Kaikki heistä on edelleen meillä töissä vakituisissa työsuh-

teissa. Nyt syyskuussa alkoi ohjelma, jossa yli puolet ihmisistä on tullut Nokian

ekosysteemistä. Hyviä tyyppejä, mutta eivät osaa tätä meidän systeemiä. On

koettu hyväksi, että yhteiskunta on tukemassa koulutusta. Se on raskas prosessi

viedä läpi, ja itsenäisesti se olisi vaikeaa.”

Yhdessä Suomen parhaista työpaikoista päätöksiä tehdään siltä pohjalta, että

tätä tehdään koko elämä.
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”Tausta Suomen parhaat työpaikat -kilpailuun osallistumisessa on ollut, että

kun ei ole tarpeeksi osaajia, keskeinen valtti on, että me ollaan houkutteleva

työpaikka niille, jotka haluaa tehdä tätä työtä. Silloin he tietävät, että täällä on

hyvä ilmapiiri. Se on myös yksi mittauspaikka, kun meillä tehdään muutakin mit-

tausta. Me ollaan 5 kertaa osallistuttu ja joka kerran on oltu TOP30 -listalla. Se

on alue, jolle on pakko panostaa, mutta toisaalta me halutaankin, koska ihmis-

ten päiden sisällä vaikuttavat olosuhteet vaikuttavat suoraan tuottavuuteen-

kin.”

Kilpailu

Kilpailu on muuttunut, kun yritys on kasvanut. Palveluliiketoimintamalli on

mahdollistanut sen, että koko toiminnan ajan on eletty pääosin tulorahoituk-

sella.

”Kilpailua on. Se tulee sekä Suomesta että ulkomailta. Ulkomaiset toimijat on

tulleet Suomeen. Se on nykyään kuuma peruna, tehdäänkö töitä matalakustan-

nusmaista käsin vai ei. Monesti palvelutoiminnassa on niin, että katsotaan vain

yksikköhintoja. Vaikka Intiasta käsin kaveri voisi tehdä halvemmalla, niin se ei

mene niin. Toki mekin on tehty niin, että on autettu asiakasta ulkoistusmaan

kanssa. Tyypillisesti on vaikea ulkoistaa. Paikalla läsnäolo on aika keskeistä.”

”Pahimmat kilpailijat on isoja toimijoita. Pienasiakaskunnassa kenttä on erilai-

nen. Kilpailu on muuttunut, koska itse on kasvettu: nyt me ollaan iso toimija ja

on vielä isompia. Tietyt teknologiset jutut on mahdollistaneet sen, että pienet

toimijat pystyy tekemään asioita esimerkiksi pilvestä käsin. Sitten on ulkoistus

tai offshore, joka on jollain tasolla vaikuttanut. Tietyssä mielessä kilpailu on ko-

ventunut.”

”Me ollaan oltu tähän asti tulorahoituksella. Joitain Tekes-hankkeita on tehty ja

on ollut pieniä Finnveran rahoituksia, mutta käytännössä ollaan eletty melkein

kokonaan tulorahoituksella. Lähdettiin tuotekehitystyyppisellä ajatusmallilla ja
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teknisenä osaajana liikkeelle. Hyvä juttu, että saatiin asiakkaita, päästiin teke-

mään hommia. Mutta toisaalta se myös ohjasi toimintaa palveluliiketoiminta-

malliin. En sano, että se on huono ratkaisu, mutta jos vertaa alkuperäiseen

pläniin, niin homma ei mennyt ihan sen mukaan. Vaikkei mennyt huonosti-

kaan.”

”Jonkin verran meillä on tuotepohjaistakin bisnestä. Tehdään konsepteja, jotka

helpottaa meidän työn tekemistä. Palveluliiketoiminnan periaatteellinen ero

on, että se skaalautuu henkilömäärän mukaan. Se on jossain määriin hyvä, jos-

sain määriin huono juttu. Toisaalta työllistetään Suomessa ihmisiä paljon. Toki

on tehty paljon sitä, mikä tuo tuloja muutenkin kuin ajan myyntinä. Se on erilai-

nen liiketoimintamalli.”

”On varmasti ollut onneakin. Toisaalta se on pikemmin ”Tee oma onnesi” -aja-

tusmalli. Jos tehdään asiakascaset hyvin, se johtaa johonkin. Mutta varmasti

olisi ollut erilaisiakin polkuja kuljettavaksi. ”

”Historia on, että on kasvettu aktiivisesti. Alkuvaiheessa ei alettu tekemään tiet-

tyä taloudellista tulosta vaan tiettyä tuotetta. Fokus on ollut kasvussa ja vasta

viime vuosina kannattava kasvu ollut draiveri. Sadan hengen kokoluokassa mei-

dän on pakko toimia systemaattisesti. Alkuvuosien arvostuksessa se ei ollut niin

keskeinen, mutta nyt liiketoiminnan systematiikan pitää olla kunnossa ja siihen

liittyen kannattavuus on tärkeä. Tämän päättyneen vuoden osalta on tapahtu-

nut se, että kannattavuuspuolta on saatu nostettua, ja siinä aletaan olla järke-

vällä tasolla. Toiminnan taso on parempaa kuin aiemmin.”

”Nyt meillä on reilut 100 henkeä, joille pitää saada palkka maksettua. Sen

kanssa ei  voi  riskeerata.  Me ollaan suhteellisen nuorta porukkaa,  joilla  ei  ole

eläkeplaneja kenelläkään vieläkään.”
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Kasvu

”Alusta lähtien meillä oli kasvu tavoitteena – ei vain se, että luodaan itselle työ-

paikka. On ollut se filosofia taustalla, että halutaan tehdä merkittäviä asioita,

kasvattaa ja työllistää, olla merkittävä suomalainen yritys pikemmin kuin, että

olisi ollut joku muu täsmällinen tavoite.”

”Itse olin 23 vuotta, kun perustettiin yritys. Teknologia oli motivoiva juttu ja oma

elämäntilanne ja kustannusrakenteet mahdollisti joustavuuden, eli pystyi teke-

mään joustavasti asioita. Oli siinä vaiheessa tietyllä tavalla helppo tehdä joitain

asioita. Jos vertaa siihen, että nyt on jo pari lasta. Vaikka meilläkin oli niin

monta mielipidettä kuin oli ihmisiä mukana, toisaalta haluttiin tehdä merkittä-

viä asioita hyvällä teknologialla.”

”Perustajatiimissä voi erilaisesta taustasta johtuen olla erilaisia tavoitteita.

Aika hyvin on saatu asiat sovitettua. Kun on oltu yhdessä 11 vuotta, matkan

varrella on tapahtunut kaikenlaista, tullut erilaisia ajatuksia. Tätä voi verrata

avioliittoon: kaikista asioista ei aina ole oltu samaa mieltä, mutta juttelemalla

selviää. Matkan varrella on rekrytoitu ammattijohtajia eikä perustajista ole var-

sinaisesti yrityksen johdossa muita kuin minä. Yrityksen omistaminen ja johta-

minen on kaksi eri asiaa.”

”Kasvattaminen ja myyminen pois ei ole ollut ajatuksena, vaikka eri ihmisillä on

ollut intohimot eri asioissa. Jos olisi haluttu myydä pois, niin olisi pitänyt hillitä

kasvua ja nostaa kannattavuutta. Mutta taustalla oli myös tavoite, että jossain

vaiheessa tämä olisi taloudellisesti järkevää. Sen takia on töitä tullut paiskittua

pitkiä päiviä, viikonloppuja ja kesälomiakin. 11 vuotta tämä on tuonut elinkei-

non itselle. Ihan alkuvaiheen aikoja lukuun ottamatta tästä on tullut vuotuinen

tienesti. Sekin on ollut tosi merkittävä juttu.”

”Rahakaan ei ole ollut varsinaisesti draiveri, vaikka on se siinä mielessä ollut

taustalla, että ajatuksena oli, että nyt me luodaan tähän markkinaan merkit-

tävä toimija, jonka puitteissa on kiva tehdä töitä. Jossain vaiheessa puhuttiin

siitä, että tehdään tästä elinikäinen työpaikka ja pyritään tekemään päätöksiä
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siltä pohjalta, että tehdään tätä koko elämä. Vaikka matkalla tapahtuu muu-

toksia ja kaikki ei mene suunnitelmien mukaan, tehdään päätöksiä sen mukaan,

että tämä on elinikäinen työpaikka. Se on hyvä vertaus.”

IT-ala on nuori ala. Kehityksen tahti on nopeaa ja uusia asioita kokeillaan pie-

nellä kynnyksellä. Tästä mallista muutkin alat voisivat ottaa oppia.

”Markkina on kypsä, vaikka moniin muihin toimialoihin verrattuna IT-ala on

nuori ala. Kehityksen tahti on kuitenkin selvästi nopeampi kuin aikaisemmin.

Suomalainen perinteinen ajattelumalli on, että tehdään pitkä ROI-laskelma ja

lasketaan tarkasti, miten joku paperikoneinvestointi tuottaa takaisin. Nyt tulee

impulsseja koko ajan monelta taholta. Me halutaan peräänkuuluttaa yrityskult-

tuuria, joka mahdollistaa avoimen ja kokeilevan tavan; sen, että voidaan pilo-

toida asioita ja voidaan valita se, mikä omassa organisaatiossa toimii. Verrat-

tuna siihen, että on paperikoneinvestointi ja sitä kuoletetaan, tämä toiminta on

enemmän sitä, että kokeillaan pienellä kynnyksellä, mutta jos homma epäon-

nistuu, katkaistaan siltä siivet ja tehdään sitä, mikä on järkevää.”

Epilogi

Pekka Walkama toteaa 29.9.2014: ”Yksi iso juttu, mikä on tapahtunut tänä

vuonna, on Ruotsin toimintojen starttaaminen. Meillä on Kistassa Fujitsun

kanssa samoissa tiloissa huhtikuusta alkaen ollut kaksi henkilöä. Samoin Tans-

kan markkinaa on saatu avattua. Meillä on molemmissa maissa isoja asiakasca-

seja käynnissä. SharePointin rinnalle on viime vuosien aikana vahvemmin tullut

myös muita alustoja. Yleisemmin puhutaan asiakasorganisaatioiden bisneksen

digitalisoinnista, sähköisestä asiakaspalvelusta sekä social enterprise -ratkai-

suista (esim. Yammer). Tämä on vielä aiempaa enemmän (liiketoiminta)konsul-

tointia toteutustyön lisäksi. Microsoftin koko bisnesohjelmistojen kenttä niin

pilvipalveluina kuin paikallisestikin tai hybridiratkaisuina on meille keskeistä

työsarkaa. Enenevässä määrin siis mietimme asiakkaidemme liiketoiminnan

ongelmia ja mahdollisuuksia sekä ratkaisuita näihin.”
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Kuva 30: Sininen Meteoriitti Oy, liikevaihto 2003 – 2013 (1000 €)

Kuva 31: Sininen Meteoriitti Oy, liiketoiminnan. ja tilikauden tulos 2003 –
2013
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4.12 Zipipop Oy

Nykyisin Vaikutustoimisto Zipipop Freud OY

Outi Hägg

Toimiala: 70220 Muu liikkeenjohdon konsultointi

Suomen vanhin sosiaalisen median toimisto Zipipop Oy ja viestinnän ja mark-

kinoinnin strategiatoimisto Vaikutustoimisto Freud Oy yhdistyivät ja syntyi

Vaikutustoimisto Zipipop Freud Oy. Gasellitarina kertoo Zipipop Oy:n alkuvai-

heista, yrityksen kehityksestä ja nykytilanteesta. Tarina perustuu Richard von

Kaufmannin haastatteluun ja muuhun yritystä koskevaan materiaaliin.

Zipipopin menestystekijät

Zipipopin kasvutarinan menestystekijät voisi kiteyttää muutamaan tekijään:

 Yrittäjien vahva missio ja usko omaan ideaan sekä intohimoinen työsken-
telytyyli

 Vahvaan ammattiosaamiseen perustuva innovatiivinen ja aikaansa edellä
oleva liikeidea

 Kokeilemisen kulttuuri ja pistä toimeksi logiikka
 Yrityskehityspalvelujen ja julkisten rahoitusinstrumenttien hyödyntämi-

nen
 Kyky muuttaa toiminnan painopistettä toimialan ja markkinoiden muuttu-

essa
 Kyky verkostoitua ja sitouttaa avainhenkilöitä omaan toimintaansa
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Zipipopin syntyhistoria

Zipipopin perustivat vuonna 2006 Taideteollisen korkeakoulun MediaLabissa

toisensa  tavanneet  opiskelijat  Richard  von  Kaufmann  ja  Helene  Auramo.  He

suhtautuivat intohimoisesti sosiaalisen median mahdollisuuksiin. MediaLabista

tie vei yrityshautomo Arabukseen, jossa he saivat asiantuntevaa ohjausta liike-

toiminnan kehittämiseen. Käänteentekeväksi osoittautui Audiovisuaalisen kult-

tuurin edistämiskeskus AVEKilta saatu rahoitus, kun TEKESin rahoitusinstru-

mentit eivät sopineet heidän tarpeisiinsa. Alkutaipaleella yritys hapuili siellä,

missä nyt ovat facebook, google ja doodle.  Facebook muutti kaiken ja sovelluk-

set seurasivat toisiaan. Yritys kasvoi viiden hengen yritykseksi nopeassa tah-

dissa. Yrittäjät lähtivät tekemään ja kokeilemaan, koska tulevaisuus ei ollut en-

nustettavissa, vaan pikemminkin tehtävissä.

“Keväällä haimme Arabukseen, ja meidät hyväksyttiin sinne. Bengt Forsström

oli vastuuhenkilönä siellä ja Kati Uusirauva oli hänen avustajansa. He olivat hy-

vin rohkaisevia ja Bengt auttoi meitä paljon liiketoimintasuunnitelman kanssa,

erityisesti talouspuolessa. Me olimme hyvin kokemattomia siinä. Meitä neuvot-

tiin hakemaan rahoitusta AVEKilta. Ajattelen vieläkin niin, ettei ole mitään

toista senkaltaista auttajaa kuin AVEK. Tuohon aikaan AVEK oli ”Jumalan lähet-

tiläs”.  Me olimme puhuneet monta kertaa TEKESin kanssa (2007), mutta se

osoittautui hyvin hyödyttömäksi tahoksi meille tuolloin. Sen jälkeen Tekesin

instrumentit ovat muuttuneet paljon. Esimerkiksi uusi Tempo on hyvä pienille

varhaisvaiheen kasvuyrityksille, mutta tuolloin (2007/8) kaikki instrumentit oli

suunnattu vakiintuneille yrityksille. Niinpä ilman AVEKia olisimme olleet suu-

rissa ongelmissa. AVEKin avulla me kehitimme liiketoimintaamme.”

”Me näimme ja ymmärsimme, että Facebook voisi olla valtava juttu. Siitä oli

tulossa jo iso juttu Yhdysvalloissa. Päätimme, että ryhdymme tekemään kokei-

luja, yksinkertaisia sovelluksia harjoitellaksemme kuinka voisimme liittää mei-

dän tapahtumajärjestämisen Facebookiin. Teimme kaksi sovellusta, Friends

pad (Ystävä-alustan) ja Friends favorites (Ystävien suosikit-alustan). Friends

pad teki mahdolliseksi reagoida ja vastata käyttäjien statuksiin – Facebookissa
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ei silloin vielä ollut tätä mahdollisuutta. Siitä tuli suosittu. meillä oli 16 - 18.000

käyttäjää parissa kuukaudessa.”

”Sitten me ”mentiin yhdelle”. Se oli yhtä tärkeää; 16.000 käyttäjää parissa kuu-

kaudessa. Perusajatus oli se, että sinä jaoit toisille kiinnostuksesi mennä pubiin,

elokuviin, kävelylle jne. Saatoit liittyä mukaan yhdellä klikkauksella. Tästä tuli

minun teesini. Me kutsuimme sitä kiinnostusviestin lähettämiseksi, idea oli se,

että pystyit jakamaan kiinnostuksesi koko verkostossasi; järjestellä sinun sosi-

aalista elämääsi. Sellaista valintamahdollisuutta ei vielä silloin ollut. Ainoa vaih-

toehto oli lähettää sähköpostia jne. Se juttu kasvoi hyvin nopeasti ja lakkasi sit-

ten, kun se saavutti huippunsa. Me yritimme lanseerata englanninkielisen ver-

sion ja saada sen käyntiin Britanniassa, mutta se oli haasteellisempaa kuin ku-

vittelimme. Ei se ole niin yksinkertaista, että kunhan vaan pistät kaiken englan-

niksi. Tuohon aikaan keskustelimme paljon, tehdäkö ensin englanniksi vai suo-

meksi. Suomenkieli voitti silloin ja hyvästä syystä, mutta taaksepäin katsot-

tuna…Hellellä on nyt uusi yritys ja nyt hän tekee sen ensin englanniksi. Jos jokin

onnistuu, se käännetään suomeksi. Näinpäin nyt.”

Sovelluksista sosiaalisen median konsultointiin

Matkan varrelle mahtui kuitenkin monia vastoinkäymisiä tuotekehittelyn

kanssa ja liiketoiminta muutti suuntaa, itse asiassa sinne, missä se on tänään,

konsultointiin. Asiakkaat tulevat sekä suurista että pienistä yrityksiä yhtä lailla

kuin julkiselta sektorilta.

”Ja siitä alkoi se kehitys, missä me olemme nyt; olemme sosiaalisen median kon-

sultointiyritys. Me jatkoimme ankarasti ponnisteluja tuotteen kanssa. Toisaalta

meidän oli pidettävä konsultointi hengissä. Tämä oli toisaalta taloudellinen

loukku. Konsultointi on tapaavaa, se tapaa tuotekehityksen. Se on huono ti-

lanne. Asiakastyö oli etusijalla oleva asia ja muut asiat oli sysätty syrjään. 2008–

2009 minun piti tarkistaa toimintamme suuntaa – etsimme rahoitusta ja meidät

saatettiin yhteen Markku Silenin kanssa, joka oli CapGeminin ja Accenture Nor-

dicsin ex-toimitusjohtaja. Hän oli kiinnostunut rahoittamaan meidän tuotekehi-
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tystä, koska hän näki, että sosiaalisesta mediasta oli tulossa iso juttu. Hän ha-

lusi työskennellä meidän kanssamme. Hän liittyi meihin ja hänestä tuli puheen-

johtaja ja osakas. Me päätimme silloin fokusoida konsultointiin.”

”Yhtiön toiminta on nykyisin sitä, että me konsultoimme ja annamme neuvoja

asioissa, jotka liittyvät sosiaaliseen mediaan, sosiaalisen median strategioihin,

siis siihen miten yritykset käyttävät sosiaalista mediaa saavuttaakseen tavoit-

teensa liiketoiminnassa. Suurin asiakkaamme on ollut Valio – me aloitimme hei-

dän kanssaan auttamalla heitä Facebook sivujen luonnissa ja autoimme heitä

myös luomaan sosiaalisen median tiimin. Valio on yksi edistyksellisimmistä so-

siaalista mediaa käyttävistä yrityksistä. Nyt teemme paljon myös sosiaalisen

median koulutuksia: kuinka käyttää Facebookia, LinkedIniä, Twitteriä jne. Kou-

luttaminen isoissa yrityksissä kuten esimerkiksi Skanska, se merkitsee esimer-

kiksi strategiaa bloggaamisesta. Olen ollut mukana Työ- ja elinkeinoministeriön

projektissa. Heillä on 26 yrityksen verkosto OSKE sateenvarjon alla. TEM lähes-

tyi meitä, koska OSKE-hankkeen sihteeri oli käyttänyt sähköpostia, eikä se oi-

kein toiminut hyvin.”

”Sosiaalisessa mediassa on kaksi puolta – markkinointi ja sosiaalisen median

työkalut, joita voidaan käyttää organisaatioiden sisällä, kuten Yammer. Toteu-

timme heille Yammerin, ja he saattoivat ryhtyä käyttämään sitä päivittäisessä

kommunikaatiossaan. He ymmärsivät, että heidän tarvitsi kouluttaa henkilö-

kuntaa. Meillä oli 26 työpajaa eri ryhmien viestintäpäälliköille; matkailu, ruoka

jne…”

”Me emme työskentele ainoastaan suurten yritysten kanssa, vaan myös lukuis-

ten kasvuyritysten kanssa. Olemme työskennelleet esimerkiksi SportSetterin

kanssa, joka on yksi Aalto-yliopistossa syntynyt kasvuyritys. SportSetter tekee

uusia liikuntasovelluksia tarjoten käyttäjälle mahdollisuuden kokeilla useita eri-

laisia liikunnallisia aktiviteetteja. He pyysivät meitä luomaan heille sosiaalisen

median strategian eli kuinka he voisivat käyttää sosiaalista mediaa palveluso-

velluksessaan ja markkinoinnissa. Kaikkein menestynein kasvuyritys, jonka

kanssa olemme työskennelleet, oli Zokem. Yrityksen toimitusjohtaja oli Aalto-

yliopiston professori. Se myytiin 11 miljoonalla eurolla perustuen paljolti siihen
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strategiaan, mihin heitä neuvoimme. He tekevät analyyseja mobiilisovelluk-

sista. Tämä oli mielenkiintoinen tapaus, koska ensin he halusivat meidän teke-

vän automaattisesti syntyviä Facebook-viestejä siitä, mitä ihmiset tekevät,

mutta tämä on vastoin Facebookin kulttuuria. Niinpä neuvoimme heitä ole-

maan tekemättä sitä, mutta sen sijaan keskittyä siihen, että heillä olisi sellaisia

analyyseja kuten esimerkiksi google-analyysit. He voivat tuottaa materiaalia

käyttäjistä. Nyt he myyvät tätä työkalua yrityksille, jotka haluavat tietää,

kuinka ihmiset käyttävät heidän mobiilipuhelintaan. Niinpä joskus me neu-

vomme yrityksiä olemaan käyttämättä sosiaalista mediaa.”

Vaikutustoimisto Zipipop Freud syntyy

Sosiaalisen median uranuurtaja Zipipop ja viestintäosaamisen ammattilainen

Vaikutustoimisto Freud Oy yhdistyivät ja syntyi Vaikutustoimisto Zipipop

Freud Oy. Zipipopin perustajajäsen Richard von Kaufmann perustelee yhdisty-

mistä seuraavasti:

“Useimmat yritykset ymmärtävät nykyisin, että sosiaalisessa mediassa on toi-

mittava ammattitaitoisella tavalla ja sitoutuen. Uskomme että parhaat tulok-

set saavutetaan, kun yhdistämme sosiaalisen median ja viestintäosaamisen

samaan pakettiin. Ne ovat saman kolikon kaksi puolta”.

Vaikutustoimisto Zipipop Freud Oy yhdistää perinteisen viestinnän, digitaali-

sen maailman ja sosiaalisen median luodakseen vaikutuksia.

”Maailma on muuttumassa. Zipipop Freudissa tavoitteemme on ymmärtää

muuttuvaa maailmaa ja käyttää tätä ymmärrystä, jotta voimme auttaa asiak-

kaitamme löytämään ja vaikuttamaan heille tärkeisiin ihmisiin.”

”Liian usein markkinoinnin ja viestinnän suunnittelu alkaa yrityksen ehdoilla.

Me haluamme kääntää tämän päälaelleen ja valita ihmisen suunnittelun läh-

tökohdaksi. Olemme yhdessä asiakkaidemme kanssa kehittäneen mallin jonka

avulla voimme yhdistää viestinnän, markkinoinnin ja sosiaalisen median käy-

tännössä.”
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Taulukko 36: Vaikutustoimisto Zipipop Freud Oy, tuloslaskelma 2012 – 2014
(1000 €)

Vaikutustoimisto Zipipop Freud Oy
(1000 €)

2012
8 kk 2013 2014

 LIIKEVAIHTO 149 325 480
 Liiketoiminnan muut tuotot
 Ostot tilikauden aikana - 2 - 18
 Ulkopuoliset palvelut - 7 - 4 - 10
 BRUTTOTULOS 142 319 452
 Palkat ja palkkiot - 56 - 197 - 266
 Eläkekulut - 9 - 26 - 40
 Muut henkilösivukulut - 3 - 8 - 15
 Suunnitelman mukaiset poistot - 1 - 3
 Arvonalentumiset
 Liiketoiminnan muut kulut - 50 - 83 - 91
 LIIKETOIMINNAN TULOS 24 4 37
 Korko-  ja rahoitustuotot 0
 Korkokulut ja muut rahoituskulut 0 0 - 1
 TULOS ENNEN SATUNNAISIA ERIÄ 24 4 36
 Satunnaiset tuotot
 Satunnaiset kulut
TULOS ENNEN TILINPÄÄTÖSSIIRTOJA JA VE-
ROJA 24 4 36
 Tuloverot - 6 - 1 - 7
 TILIKAUDEN TULOS 18 3 29
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Taulukko 37: Vaikutustoimisto Zipipop Freud Oy, tase 2012 – 2014 (1000 €)

Vaikutustoimisto Zipipop Freud Oy
(1000 €)

2012
8 kk 2013 2014

VASTAAVAA:
Aineettomat hyödykkeet 16 13
Aineelliset hyödykkeet 2 1
Sijoitukset
PYSYVÄT VASTAAVAT YHTEENSÄ 18 14
Pitkäaikaiset saamiset
Lyhytaikaiset saamiset 12 56 108
Rahoitusarvopaperit 68 31 0
VAIHTUVAT VASTAAVAT YHTEENSÄ 81 87 108
TASEEN LOPPUSUMMA 81 105 122
VASTATTAVAA:
Osake-, osuus tai muu vastaava pääoma 10 10 10
Ylikurssirahasto
Muut rahastot 30 5 33
OMA PÄÄOMA YHTEENSÄ 40 15 43
Poistoero
TILINPÄÄTÖSSIIRTOJEN KERTYMÄ YHTEENSÄ
Pitkäaikainen vieras pääoma
Lyhytaikainen vieras pääoma 41 91 80
VIERAS PÄÄOMA YHTEENSÄ 41 91 80
TASEEN LOPPUSUMMA 81 105 122
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Taulukko 38: Vaikutustoimisto Zipipop Freud Oy, tunnusluvut 2012 – 2014

Vaikutustoimisto Zipipop Freud Oy
2012
8 kk 2013 2014

Liikevaihdon muutos % 45,4 47,7
Henkilökunnan lkm 7
Liikevaihto / henkilö (1000 e) 46,4
Bruttotulos (1000 e) 142,0 319,0 452,0
Bruttotuloksen muutos % 49,8 41,7
Bruttotulos / henkilö (1000 e) 45,6
Käyttökate % 16,1 1,5 8,3
Liikevoitto % 16,1 1,2 7,7
Quick ratio 2,0 1,0 1,4
Current ratio 2,0 1,0 1,4
Sijoitetun pääoman tuotto % 75,0 9,8 75,5
Kokonaispääoman tuotto % 44,4 4,3 32,6
Omavaraisuusaste % 49,4 14,3 35,2
Net gearing - 1,5 - 0,7 0,5
Suhteellinen velkaantuneisuus % 18,3 28,0 16,7
Käyttöpääoma % - 5,8 10,2 11,0
Myyntisaamisten kiertoaika pv 11,0 51,0 60,0
Ostovelkojen kiertoaika pv 695,0 730,0 339,0
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Kuva 32: Vaikutust. Zipipop Freud Oy, liikevaihto 2012 – 2014 (1000 €)

Kuva 33: Vaikutust. Zipipop Freud Oy, liiketoiminnan ja tilikauden tulos 2012 –
2014
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